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EDITO

Cheresclientes,

Chersclients,

GNFA devient Mobipolis

Face aux transformations du secteur automobile, les entreprises de labranche des
Services de ’Automobile et de la Mobilité doivent s’adapter voire anticiper. Formervos
collaborateurs a ces changements devient alors incontournable pour eux-mémes, vos
entreprises et vos clients.

Entant que leader de laformation, nous devions, nous aussi, nous transformer pour mieux
vous transformer.

Notre nouveau nom porte cette promesse::

un pole d’excellence entierement dédié aux formations a la mobilité, quivous accueille
dans ses Centres de formation au top de la technologie au plus prés de vos entreprises,
quianime une communauté puissante d’experts et d’apprenants et qui est mobilisé pour
VOuSs.

La proximité est essentiel : enjuin 2025, Mobipolis ouvre son15eme centre de
formation a Maromme, en Normandie au coeur de 'agglomération Rouennaise.

Nous sommes la pour développervos compétences. Aussi, vous trouverez dans notre
catalogue une large offre de formation continue dans 5 domaines : Commerce VN/VO,
Maintenance, Carrosserie-Peinture, Pieces et Services et Management.

Pour en savoir plus et consulter le planning de votre région, rendez-vous sur notre site
http://www.mobipolis.fret venez constater comment nous faisons de la formation
continue unvecteur de votre réussite.

“Former pour Transformer”

Virginie de PIERREPONT
Présidente et Directrice Générale


https://www.mobipolis.fr/

Le leader de la formation automobile

formateurs
en technique et tertiaire

Source 2025

* Enquéte de satisfaction a chaud réalisées sur 16 270 apprenants

*Evaluation des acquis réalisés sur 9 778 apprenants (hors évaluations réglementées : avis sur habilitation)
**Estimation BPF 2024 : plus de 52 700 professionnels formés sur I'offre catalogue du GNFA



Des centres de formations partout en France

Etre au plus proche de vous, avec 15 centres répartis sur tout le territoire métropolitain
nous avons a ceceur d'étre disponibles et accessible au plus pres de votre entreprise.



Qualité

L'expérience client est aujourd'hui un marqueur fort pour un organisme de formation.

Chez Mobipolis, nous développons une expérience client différenciante portée parla
qualité de nos prestations.

Depuis 2021, Mobipolis est certifié Qualiopi au titre des actions de formation et des
actions de formation par apprentissage. Cette certification accompagne la stratégie
de Mobipolis et s'inscrit dans une démarche d'amélioration continue pleinement
engagée, comme en témoigne le renouvellement de sa certification enjuillet 2024.



Nos modalités pédagogiques

Des formationsengageantes, ancréesdans le réel

Pour nous, une formation réussie, c'est uneformation qui garantit la montée en
compétences et en autonomie. Cela passe par des apprenants pleinement acteurs de
leur apprentissage. Que laformation soit en présentiel, a distance ou enformat
hybride, nous misons sur une pédagogie active, toujours contextualisée aumétier et
auquotidien des apprenants. Chaque séquence stimule I'engagement actif, la
mise en situationréaliste et la transposition directe en contexte de

travail. Défis collaboratifs, Travaux pratiques en atelier, jeuxpédagogiques,
outils numériques immersifs, modules e-learning scénarisés, cas concrets... autant
de leviers que nous mobilisons pour susciterl'attention, renforcer la motivation et
favoriserl'ancrage durable des compétences et des gestes professionnels.

repose surun principe simple mais puissant :

1. Appelpourengager
2. Apportpour construire les savoirs
3. Ancragepour permettre le transfert des compétences

Ce triptyque guide chacune de nos formations pour garantirun véritable transfert des
savoirs et des savoir-faire.



Notre plateforme de formation

Un portail pédagogique est mis a disposition des apprenants. llsontacces:
e aleursconvocations et touteslesinformations relatives aleurs formations a venir, ainsi
que I'historique de celles déja suivies et documents associés (attestation), ...
e auxliensverslesclassesvirtuelles, quiz, e-learnings
e auxsupports apprenants de leur formation, soit en consultation soit pour téléchargement

Pour créer son compte, il faut récupérer son code apprenant et son numéro d’inscription surla
convocation.
Puis suivre les instructions sur monportail.mobipolis.fr/MOBIPOLIS

LES SUPPORTS PARTICIPANTS

Pendant la formation, les participants
disposent de supports pour favoriserla
réalisation des activités pourles exercices
et les travaux pratiques et pour synthétiser
lesinformations présentées.

MODALITES D'EVALUATION DES
FORMATIONS

ENQUETE DE POSITIONNEMENT

Un questionnaire disponible, 1semaine avant
laformation, permet de recueillirles attentes
etlesbesoins des participants. L'analyse du
besoin de chaque apprenant est complétée
endébut de laformation avec untourde
table.

EVALUATION DE SATISFACTION

Un questionnaire disponible, desla finde
laformation, sur le portail pédagogique permet
de mesurer:

- Le contenu : respect du programme et des
objectifs, intérét des contenus

- L'animation : expertise du formateur,
réponses aux questions, interactions avec le
groupe

- Lapédagogie: équilibre entre théorie et
pratique

- Lalogistique : état des salles, des ateliers,
qualité de l'accueil

EVALUATION DES COMPETENCES DES
STAGIAIRES AL'ENTREE ETA LA SORTIE DE LA
PRESTATION

Pour chacune des formations, nous
déployons un systeme d'évaluation des
acquis des apprenantsenamont dela
prestation(al'entrée). Le score est disponible
surle portail apprenant. Le formateur consulte
le score enamont des apprenants surson
portail intervenant et peut ainsi adapter sa
formation au niveau du groupe. Al'aide d'une
tablette quilui est mise a disposition, le
stagiaire réalise I'évaluation en aval (ala sortie)
sous laforme d'un questionnaire accessible
enligne surle portail apprenant. Al'issue, le
stagiaire peut consulterunrapport détaillé
desrésultats de son évaluation et télécharger
son attestation de fin de formation. Pourles
formations de type habilitation VE/VH,
I'évaluation des objectifs pédagogiques est
réalisée parune évaluationréglementée. Ala
suite de quoi, I'entreprise regoit un courrier
d'avis favorable ou nonfavorable a
I'habilitation.


https://monportail.mobipolis.fr/MOBIPOLIS

Modalités dinscription

Vous pouvez vous inscrire aux formations directement sur notre site

RDV sur www.mobipolis.fr
ou ennous contactant:

Par mailrelation.client@mobipolis.fr

Partéléphoneau 097101021

Le délai minimum d'inscription a une formation est de 11 jours ouvrés avant le débutde la
formation

Les stagiaires en situation de handicap ou ayant des besoins spécifiques sontinvités a

nous contacter avant leurinscription afin d'étudier en amont les aménagements
adéquats. handicap@mobipolis.fr

Conditions d'annulation et délais de prévenance

a) Absence du stagiaire le jour de la formation (modalité présentielle ou
distancielle)

Dans I'hypothése oule stagiairene se présente pasle jour de la formation,le coltdela
formation serafacturé a 100 %au Client.

Sil'absence estjustifiée(cas de force majeur ou arrét de travail), Mobipolis doit étre
informé par tout moyen écrit dans les5 jours ouvrésa compter de la date de début dela
formation.

b) Annulation oureport des formations al'initiative du Client

Les dates de formation sont fixées d’'un commun accord entre Mobipolis et le Client et
sont bloquées de fagon ferme.

Sil'annulation est justifiée (cas de force majeur ou arrét de travail), Mobipolis doit étre
informé par tout moyen écrit dés I'annulation de l'inscription.

Encas dereport oud’annulation tardive parle Client d’'une formation planifiée en
commun, une indemnité compensatrice est due dans les conditions suivantes:

e Annulationcommuniquée par tout moyen écrit plus de 14 jours calendaires avant la
date de début de la formation : aucune indemnité

e Annulationcommuniquée par tout moyen écrit moins de 14 jours calendaires avant
la date de début de laformation :indemnité de 50 % du prixde la formation

e Report(changement de date de session) communiqué par tout moyen écrit
moins de 7 jours calendaires avant la date de début de la formation : indemnité
de 25 %du prix de la formation


relation.client@mobipolis.fr
https://www.opcomobilites.fr/branche-et-secteurs-professionnels/services-de-lautomobile
https://www.fafcea.com/
https://communication-agefice.fr/

Modalités de financements

o Formation éligible au dispositif COMPETENCES e Autre type deformation, voirle
EMPLOIS 2023 -2025. guide pratique précisent les
prise en charge 4100% des colts pédagogiques modalites de prise en charge et
sous certaines conditions pour les entreprises* les financement de 'OPCO

Mobilités.

https://www.opcomobilites.fr/
branche-et-secteurs-
professionnels/services-de-
lautomobile

e Formations Carrosserie Peinture (hors vitrage)
prises en charge a100% des codts pédagogiques
sous certaines conditions*.

e Tout type de formation, rapprochez-vous
de votre fonds d'assurance formation (FAF) pour
connaitre les modalités de prise en charge et les
financements : https://communication-agefice.fr/

https://www.fafcea.com/

Dispositif Compétences emplois

ON SIOCCUPE de .plrigg?{grge
DE TOUT! SANS ADMINISTRATIF

SANS AVANCE DE FRAIS*

QUELLE PRISES QUIEST
EN CHARGE ? ELIGIBLE ?

Le dispositif Compétences Emplois 100% des colts pédagogiques des Toutes les entreprises quel que soit
estfinancé parl'OPCO Mobilites. formations éligibles. leur nombre de salariés.

OBLIGATION DE

POUR QUI ? L'ENTREPRISE

Les salariésrattachés ala
Covention Collective des Services
del'Automobile.

Etre ajour de ses contributions
|égales et conventionnelles*,
auprés del'OPCO Mobilités

»

MODALITES DE FORMATIONS
PRISE EN CHARGE SONT ELIGIBLES ?
Pas d'avance de frais. Pas de demande de Les formations éligibles sont
prise en charge a adresser. Aprés accessibles surnotre site
réalisation des formations, le GNFA www.mobipolis.fr.. Elles sont
adresselafacture al'OPCO Mobilités avec identifiées parle macaron suivant:

le devis signé parl'entreprise, et le certificat
deréalisation.

(*) L'entreprise doit étre ajour de ses contributions |égales et conventionnelles auprés de 'OPCO Mobilités.

, . . s . 9
Contactezvotre interlocuteur commercial pour connaitre les modalités de prise en charge


https://www.opcomobilites.fr/branches-et-secteurs-professionnels/services-de-lautomobile
https://www.opcomobilites.fr/entreprise/financer-mes-formations/connaitre-les-conditions-de-prise-en-charge-financieres/connaitre-les-conditions-de-prises-en-charge-financieres/financements-complementaires-de-branche/conditions-financieres-services-de-lautomobile#c11806
https://www.opcomobilites.fr/entreprise/financer-mes-formations/connaitre-les-conditions-de-prise-en-charge-financieres/connaitre-les-conditions-de-prises-en-charge-financieres/financements-complementaires-de-branche/conditions-financieres-services-de-lautomobile#c11806
augustin votion
Ligne

augustin votion
Ligne


SOMMAIRE

PIECES & SERVICES

PILOTAGE ET GESTION D'ACTIVITE

31902  Animerson réseau de clients partenaires PRA 15
31909 Organiser I'activité de vente itinérante PRA 16
31910 Développer le pilotage des leviers économiques des activités PRA 17
31911 Piloter le traitement des réclamations clients/fournisseurs PRA 18
32010 S’approprier la législation appliquée a I'apres-vente automobile 19
32027 Piloter la qualité de service au quotidien dans |'apres-vente 20
32031  Développer le pilotage des leviers économiques de I'atelier de maintenance 21
RELATION COMMERCIALE
31594  Prospecter, motiver et convaincre au téléphone 22
31685  Développer le conseil, la vente et la négociation des PRA en B2B 23
31816  Prospecter unclient professionnel PRA au téléphone 24
31899  Traiter les réclamations des clients professionnels PRA 25
31913  S’approprier les gammes PR et produits pour professionnels 26
32000 Dynamiserle commerce a I'aprés-vente 27
32002  Adapter son comportement au profit de I'expérience client a 'aprés-vente 28
32018  Développer et dynamiser les ventes de pneumatiques tourisme et SUV (Blended) 29
32023  Traiter les réclamations clients a I'aprés-vente 30
32028  Accueillir efficacement les clients de I'atelier 31
32034  Mieux vendre un pré-contréle technique 32
PARCOURS PIECES ET SERVICE
Parcours « Chef Apres-Vente » 33

10



ADAS, LIAISON AU SOL, SECURITE PASSIVE

50536  Trains roulants : techniques de diagnostic 36
50537  Lagéométrie des trains roulants : contréle et réglage 37
50958  Le remplacement des amortisseurs et des rotules 38
51072 Le remplacement des roulements et des rotules 39
51110 Le contrdle et le remplacement des éléments des systémes de freinage 40
52246  Régler et calibrer les ADAS 41
52395  Présentation des systemes avancés d'assistance a la conduite (E-learning) 42
52412  Les airbags et les prétensionneurs (E-learning) 43
ELECTRICITE ET MULTIPLEXAGE
53080  Exploiter les outils de mesures électriques et les documentations techniques 45
53081 Lalecture de schémas électrique (E-learning) 46
53082 Intervenir sur les capteurs et actionneurs de toutes générations 47
53083 Lescapteurs et les actionneurs (E-learning) 48
53084 Intervenir sur les systémes multiplexés de toutes générations 49
53085 Intervenir sur les équipements électroniques embarqués 50
ELECTRIFICATION ET HYBRIDATION
La prévention des risques sur Véhicules Electriques et Hybrides (BOL, BCL, B2L,
50540 51
B2VL)
50922 La maintenance des véhicules électrifiés pour les personnes habilitées 52
La prévention des risques sur Véhicules Electriques et Hybrides pour les
51059 4é 53
épanneurs
La prévention des risques électriques B2XL dépanneurs remorqueurs pour
21091 hersonnels habilités (BOL, B2L,B2VL BCL) 54
51144  La prévention des risques électriques pour le personnel averti 55
Maintien de qualification prévention des risques sur Véhicules Electriques et
51359 . 56
Hybrides
Maintien de qualification : prévention des risques sur Véhicules pour les -
51584 dépanneurs (B2XL Dépanneur)
51883  Préparez-vous a I’habilitation “B2XL Opération batterie” 58
La prévention des risques sur Véhicules Electriques et Hybrides pour les
52074 démonteurs recycleurs 59
52163  La prévention des risques électriques lors de travaux sous tension (B2TL) 60
Maintien de qualification : Prévention des risques lors des travaux
52197 . 61
sous tension (B2TL)
52364  Le véhicule a hydrogéne 62
52391  Découvrir les risques sur véhicules électriques et hybrides (E-learning) 63
52431  Laprévention des risques sur Véhicules Electriques et Hybrides (BOL) 64
Maintien de qualification : La prévention des risques sur Véhicules Electriques et 65
52456 Hybrides pour les démonteurs recycleurs (B2XL Déconstructeur)
53052  L'essentiel des véhicules électriques et hybrides 66

1



EQUIPEMENT CONFORT

50236  La climatisation 67
La climatisation : Test d'évaluation pour I'obtention de I'attestation d'aptitude
50760 L 68
(Catégorie 5)
51196  Diagnostic avancé de la climatisation 69
52401 L'entretien et la maintenance du circuit de climatisation (E-learning) 70
53000 Les systémes de climatisation réversible des VE/VH 71
53118 La maintenance du véhicule connecté 72
MOTORISATIONS THERMIQUES ET DEPOLLUTION
51442  Les moteurs diesel et leurs systéeme de suralimentation 73
51852  Intervenir sur les systémes de suralimentation essence 74
52221 Intervenir sur les systemes de réduction des NOx 75
52421  Dépollution diesel, systéme SCR_Adblue® (E-learning) 76
52422  Dépollution diesel, systeme EGR et piége a Nox (E-learning) 77
53146 Injection et dépollution essence, contrdle et diagnostic 78
53147  Super éthanol E85, maintenance et diagnostic 79
53148  Le diagnostic des motorisations thermiques 80
OUTILS ET METHODES DE DIAGNOSTIC
51859  Utiliser votre outil de diagnostic multimarques dans vos activités quotidiennes 81
La Maintenance des calculateurs d'un véhicule (mise a jour, programmation,
52251 82
codage)
TRANSMISSION
51681  Remplacer les pieces d'usures des boites de vitesses modernes 83
Le diagnostic électronique et les interventions sur les boites de vitesses
51860 automatiques et a variation continue 84
1861 Le diagnostic et les interventions sur les boites de vitesses robotisées a simple et
5186 double embrayages 85
52222  L’entretien des boites de vitesses robotisées et automatiques 86
PARCOURS MAINTENANCE
Habilitation [BOL] et particularités des véhicules électriques et hybrides- 87
53053 (Parcours)
Habilitation [B2VL, BCL, BOL] et interventions sur véhicules électriques et hybrides
53054 89
(Parcours)
53055  Maintien de qualification [B2VL, BCL] et habilitation B2TL (Parcours) 91
Parcours de remise a niveau électricité / électronique 44



COMMERCE WN - VO

FISCALITE ET FINANCEMENT

11609  Les conséquences de la loi de financessur la fiscalité automobile (E-learning) 93

LEGISLATION-REGLEMENTATION

11267  Connaitre les régles du droit de la consommation lors de la vente 94
11489  Les démarches auprés de 'ANTS pour les professionnels habilités (suite S.1.V) 95
12071  Habilitation et agrément SIV + démarche ANTS 96
12103  Le consumérisme appliqué a la vente de véhicules 97

PILOTAGE DES ACTIVITES VN/VO

11251  Piloter la démarche qualité dans I'activité vente 98
11692  Pilotage de I'activité VN 99
11693  Pilotage de I'activité VO 100
11694  Gérer les litiges et réclamations client liés a la vente de véhicules 101
VENTE

11270  Reprendre Efficacement un VO 102
11521  Vendre un VO électrique 103
11616  Internet générateur de trafic et de business (Blended) 104
11620  Valoriser ses médias, photos et vidéos sur le Web (Blended) 105
12041  Les essentiels du commerce - Accueillir efficacement le client 107
12043  Les essentiels du commerce - Bien argumenter pour mieux convaincre 108
12045  Les essentiels du commerce - Conclure par une offre globale personnalisée 109
12053  Transformez vos appels téléphoniques en rendez-vous clients 110

12060  Adapter son comportement au profit de I'expérience client au commerce VN-VO 111

12064  Le financement pour vendre I'électromobilité 112
PARCOURS COMMERCE VN/V
parcours « Les essentiels du commerce » 106
Parcours « Chef des ventes VN et VO » 113
12023 Parcours « Vendre a distance » (Blended) 116
12078 Parcours « Mieux vendre les véhicules électrifiés grace au digital » (Blended) 118

MANAGEMENT |

11219  Réaliser les entretiens individuels annuels et professionnels 120
11256  Gérer son temps et déléguer 121
11262  Mieux recruter et intégrer ses collaborateurs 122
11273  Lesrégles de base du droit social 123
11690  Animer une équipe 124
11695 Evaluer et accompagner les collaborateurs individuellement et collectivement 125
11696  Gestion des conflits 126



CARROSSERIE-PEINTURE

MATERIAUX COMPOSITES

40022  Réparation sur les matieres plastiques 127
50309 L'intervention sur les matiéres plastiques 128
PEINTURE

40001  Maitriser les raccords sur les teintes multicouches 129
40002  Réaliser les raccords localisés 130
40006 Préparer des surfaces et maroufler un véhicule 131
40037  Les micro-réparations 132

PILOTAGE ET GESTION D’ACTIVITE

31575 ldentifier et actionner les leviers économiques de I'atelier de carrosserie 133

31948 Identifier et actionner les leviers économiques de |'atelier de carrosserie (Blended) 134

RELATION COMMERCIALE ET EXPERTISE

40005  Optimiser le processus de chiffrage en carrosserie 135
30438  Gérer la relation Expert/Carrossier 136
30544  Développer la vente additionnelle dans une carrosserie 137
31947  Gérer larelation Expert/Carrossier (Blended) 138
31957 Connaitre I'environnement des apporteurs d’affaires (Blended) 139
TOLERIE

40008  Le débosselage sans peinture 141
40009  Le débosselage sans peinture - Niveau Confirmé 142
40010  Le débosselage sans peinture - Niveau Expert 143
40031  Remplacer un élément de carrosserie en acier par soudage 144
40032 Redresser des éléments de carrosserie en acier 145
52057  Les réparations par collage/rivetage en carrosserie 146
52058  Lestechniques de débosselage (débourrage) 147
52302  Laréparation d’éléments en aluminium 148
VITRAGE

52053  Laréparation d’un vitrage feuilleté 149
52054  Le remplacement d’un vitrage collé 150

PARCOURS CARROSSERIE - PEINTURE

Parcours « Débosselage sans peinture » 140

14



FORMATION PIECES ET SERVICE

ANIMER SON RESEAU DE

31902

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31902 - 1J soit 7H]

e Adopterunprocessussimple et efficace d'analyse du marché
o Optimiserl'organisation de l'activité en back office

ANIMEZ VOTRE RESEAU

CLIENTS PARTENAIRES PRA

[1JOUR]PRIX455 € H.T.*

Dans un contexte ou la concurrence développe une
approche multimarque agressive, votre relation avec les
membres de votre réseau peut se trouver fragilisée. Il est
nécessaire de faire évoluer larelation commerciale afin de
se positionner en tant que réel partenaire conseil et nonen
simple fournisseur. Cette démarche augmentela
fidélisation et renforce le liencommercial du réseau pour
plus de pérennité.

Notre formation vous permet de développeruneapproche
gagnant-gagnant avec vos clients privilégiés.

Le contenu
e ’analyse dumarché

local)
o Lapréparation des visites

e L’accompagnement duréseau

POINTS CLES DE LAFORMATION NIVEAU:1/2/3

Les applications pratiques
e Créerunplandetournée

o Lefichierclient, son analyse et sa mise ajour e Calculer des potentiels commerciaux
o Lesplans d’actions (constructeur, équipementier, ¢ Analyserun pland’action

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC

Chef de secteurventeitinérante

PRA
Vendeuritinérant PRA

PREREQUIS BENEFICES
Posséderau moins undipléme,
titre ou certificat (dont CQP ou

Socle de compétences CléA)

Fidéliser vos partenaires
commerciaux

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 15




FORMATION PIECES ET SERVICE

ORGANISER L'ACTIVITE DE
VENTE ITINERENTE PRA

[1JOUR] PRIX455 € H.T.*

GAGNEZEN EFFICACITE

Dansle domaine de lavente de pieces derechange, le portefeuille
client de chaque vendeur ainsi que la quantité de pieces et de
produits a commercialiser ne cessent d’augmenter.
Cependant,ilestimportant de conserverle temps nécessaire a
une bonne relation commerciale.

Organisezet planifiezvotre activité avec méthode pourrester
maitre de votre temps.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31909 - 1jsoit 7h.]

o Adaptersonemploi dutemps ason activité
e Préciserl’environnement économique et ses contraintes
e Mettre en ceuvre une organisation en back office adaptée

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

o L’activité etle marché PRA e Créerunplandetournée

e L’analyse dusecteuretdelaconcurrence o Utiliserles outils de prospection

o Lesplansdetournées, la prospection, le suivi o Mettre ajourles éléments clefs d’un fichier
e Lesoutils de prospection client

o Lapréparation desvisites

e Le compterendu

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Posséderau moins undipléme, Optimiser la gestion de
titre ou certificat (dont CQP ou > temps afinde gagneren
Socle de compétences CléA) performance

Conseillers pieces et
accessoires

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 16




FORMATION PIECES ET SERVICE

DEVELOPPER LE PILOTAGE DES
LEVIERS ECONOMIQUES DES
ACTIVITES PRA

[1JOUR] PRIX455€H.T.*

PILOTEZVOTRE ACTIVITE PRA

Larentabilité de 'activité est de plus en plus difficile a assurer. Les
aléasdumarché, laconcurrence accrue, etles changements de
comportements des consommateurs ensont les causes. Savoir
lirelestableauxdebordet maitriserles indicateurs clés permettra
uneanalysefine de votre performance.

Pour pérenniser la profitabilité del'activité, lagestiondesleviers
économiquesdevientincontournable.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31910 - 1jsoit 7h.]

e Analyserlesindicateurs de performance du secteur PRA
o Définirles actions correctives et définirun plan d’action

POINTS CLES DE LA FORMATION | NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

o Les différents éléments du pilotage d’activité o Extraire les éléments pour les tableaux

e Lesgrandesfamilles d’indicateurs analytiques

o Les objectifs SMART o Réaliser une présentation appropriée des
e Lapériodicité de mise ajour valeurs d’exploitation

e Les motivations a traversla communication

e L’amélioration de I'existant

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
L Posséder au moinsun dipléme, titre Mettre en ceuvre des
Chefd equipe RSPE ou certificat (dont CQP ou Socle de > actions pourl'atteinte
Magasinier Retours . . e
compétences CleA) des objectifs

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 17



FORMATION PIECES ET SERVICE

PILOTER LE TRAITEMENT DES
RECLAMATIONS CLIENTS /

FOURNISSEURS PRA
[2JOURS] PRIX910 € H.T.*

31911

OPTIMISEZ LES RETOURS CLIENTS

Un client qui communique soninsatisfaction est une opportunité. Sur
le marché concurrentiel de la piece automobile, I'insatisfaction client
malrésolueimpactel'image de'entreprise et ses résultats.
Savoirbienidentifierles attentes de ses clients est essentiel pour
regagnerlaconfiancedesonclient, et pour prévenirleslitiges avec
VOS partenaires.

Fidélisezvosclientsgrace a une bonne gestion desréclamations!

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31911 - 2 soit 14h.]

e |dentifierles causes delitiges fournisseurs
e Mettre en ceuvre une démarche d’amélioration continue
e Résoudre leslitiges et situations conflictuelles fournisseurs

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Lecadrejuridique e Etablirunplan de progrés

o Lesattitudes d’écoute, d’empathie et de gestion e Misesensituations pour appliquerlesbonnes
des émotions pratiques

e Laremontée d’informations o Jeux deroles client/fournisseur

e Lamise enplace desoutilsetindicateurs

e L’élaborationd’un plan de progrés

o Laréactivité face auxréclamations

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Posséderau moins undipléme, titre Améliorer ses résultats par
Chef d’équipe retours > ou certificat (dont CQP ou Socle de un traitementdes
compétences CléA) réclamations optimisé

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 18



FORMATION PIECES ET SERVICE

S’APPROPRIER LA LEGISLATION
APPLIQUEE A L’APRES-VENTE
AUTOMOBILE

[2JOURS]910€H.T.*

32010

DISCERNEZVOS DROITS ET OBLIGATIONS

Laréglementation quirégitlesrelations contractuellesentrele
réparateur et sesclients est en constante évolution. Aujourd’hui, les
clients sont de mieuxenmieuxinformés et de plus enplus conseillés
parlesassociations de consommateurs et assistancesjuridiques.
De plus, lajurisprudence provient des décisions de justice rendues
parles tribunaux et cours dans une situationjuridique donnée.

Les professionnels doivent restésinformés pourrespecterla
|égislation, éviterles contentieux etrenforcerleur
professionnalisme.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 32010 - 2 soit 14h.]

Définirle mouvement consumeériste

Décrire le cadre juridique francgais

Différencierlaréglementation en matiére de maintenance/ réparation
Distinguer lareglementation en matiere de protection de I'environnement

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Le consumérisme : définition, textes et acteurs e Analyserdes casdelitige clients aprés-vente

e L’organisation juridique frangaise o Réaliserun autodiagnostic des ateliers en

e Lesgaranties|égales et contractuelles termes de protection de I’environnement

o Lesdroits, les obligations et responsabilités du o Classerles déchets selonleurs catégories
réparateur

Les documents contractuels de I'aprés-vente
La protection del’environnement et la gestion des
déchets

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Tout professionnel qualifié Développerlacompétence
des services de Possederau moins undiplome, titre législative de vos équipes
I'automobile en contact ou certificat (dont CQP ou Socle de > pour limiter tout risque
aveclesclientsdel'apres- compétences CléA) et optimiser
vente I'expérience client

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 19



FORMATION PIECES ET SERVICE

PILOTER LA QUALITE SERVICE AU
QUOTIDIEN DANS L’APRES-VENTE

[2JOURS]91I0€H.T.*

BONIFIEZL'EXPERIENCE CLIENT

Le suivide I'expérience client est un theme majeur face aux
changements de comportements des consommateurs etaune
concurrence accrue dansunmarché tres turbulent. Savoir utiliser les
méthodes, outils etindicateurs deladémarchequalité permettra
d’agirdans une logique d’améliorationcontinue. Le pilotagedela
qualité service est aujourd’huiincontournable pour améliorer la
fidélisation client et contribuer également a la profitabilite des
activités aprés-vente.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 32027 - 2j soit 14h.]

o |dentifierles enjeux de la démarche qualité

e Associerle processus service aladémarche qualité
e S’approprierladémarche d’amélioration continue
e Expliquerles outils d’animation de la qualité

POINTS CLES DE LA FORMATION ‘ NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Lesenjeuxdelaqualité e Analyserle parcours client
e Le mécanisme de la qualité service o Utiliser des outils d’analyse : simulations
o Ladémarche qualité dans le parcours client o Réaliserundiagnostic et proposerdes actions
o Lesconcepts del’amélioration continue correctives (étude de cas)
e Lesoutils d’analyse qualité e Présenterunpland’actions qualité
o Les méthodes de mesure de la qualité personnalisé a son entreprise
e Le management orienté qualité
e L’animation de la qualité

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et ensous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef aprés-vente Posséderau moins undipléme, Ameliorezla fideélisation
Chef d'atelier > titre ou certificat (dont CQP ou cllentgracela Iag:nset_en
Responsable d'atelier Socle de compétences CIéA) ceuvre des plans @actions

qualité

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 20



FORMATION PIECES ET SERVICE

DEVELOPPER LE PILOTAGE DES
LEVIERS ECONOMIQUES DE L’ATELIER
DE MAINTENANCE

[3JOURS]1365€H.T.*

PILOTEZVOTREACTIVITEMAINTENANCE

Larentabilité récurrente de I'activité est de plus en plus difficile a
assurer. Les causes sont multiples : aléas du marché apres-vente,
concurrence accrue, changements de comportements des
consommateurs etinvestissements liés a l'évolution technologique.
Savoirlire les tableaux de bord atelier et maitriserles indicateurs clés
permettra une analyse fine de votre performance. Pour pérenniserla
profitabilité de I'activité, la gestion des leviers économiques devient
incontournable.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 32031 - 3jsoit 21h.]

o Différencierlesindicateurs clés de performance de |'outil de production
o Décrirelesfondements des comptabilités générale et analytique
o Expliquerla méthodologie d'analyse du compte d'exploitation analytique

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Formation Présentiel (2 ) soit14 H) Accompagnement en présentiel (1) soit 7 H)
Le contenu Les themes
e Le contexte marché o Partage d’expériences et rappels essentiels
o Laterminologie desheures etlesratios atelier e Présentations des études de cas
e Lesindicateurs quantitatifs et qualitatifs personnalisées, élaborées sur sites, et
o Lesfondements des comptabilités générale et enrichissement collectif

analytique

e L’analyse du compte d’exploitation analytique

Les applications pratiques

e Calculerdesindicateurs et analyser des tableaux
de bord

e Proposerdesplansd’actions

« Elaborerun bilan de départ et le compte de résultat

e Analyserun compte d’exploitation atelier

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef aprés-vente Posséder au moins un dipldme, Mettre en ceuvre des
Chef d’atelier titre ou certificat (dont CQP ou a?;)?gztpfostg a‘ét:rl]r;:derzfs
Responsable d'atelier Socle de compétences CléA) JECHTS 9

profit
*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 21



FORMATION PIECES ET SERVICE

PROSPECTER, MOTIVER
ET CONVAINCRE AU
TELEPHONE

[2JOURS] PRIX910€H.T.*

31594

SOYEZ PLUS PERFORMANT AU TELEPHONE

L’évolution des modes de distribution de la piece derechange a
pour effet d’augmenterle portefeuille client des vendeurs
itinérants. La démarche de fidélisation est devenue
incontournable.

Le développement du chiffre d’affaires passe parune meilleure
gestion du temps et une qualité accrue desrelations
téléphoniques.

Afin d’augmenter sa productivité et saréactivité, le vendeur
itinérant doit maitriser les techniqgues de communication par
téléphone en B2B et étre a méme de vendre par téléphone.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31594 - 2 soit 14h.]

o |dentifierle contexte commercial et concurrentiel

e Appliquerlestechniques de vente, de suiviet derelance d'appels

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Recueillirlesinformations clés e Prendrecontact

e Adaptersondiscours e Découvrirle besoin

e Proposerunevente supplémentaire e Présenterles offres (produits, services,

e Traiterles objections conditions)

e Conclurelavente e Argumenter

e Reformulerles engagements o Répondre aux objections

e Mettre ajourlesfichesclients e Verrouillerlavente

o Planifierlesrelances o Gérerlesréclamations

e Conclure

METHODES PEDAGOGIQUES
o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Conseiller de vente pieces Posséder au moins un
de rechanlge et dipléme, titre ou certificat > D?veloppez unerellzlatlcin de
accessoires. > (dont CQP ou Socle de confiance avec vos clients pour

Téléopérateuren augmenter votre chiffre d’affaires

Callcenter compétences CIéA)

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 22



FORMATION PIECES ET SERVICE

DEVELOPPER LE CONSEIL, LA VENTE ET

LA NEGOCIATION DES PRA EN B2B
[2JOURS] 910 € H.T.*

31685

DEPASSEZ LA SIMPLE RELATION COMMERCIALE

Offres centralisées, pieces indépendantes et multimarquisme
constituent aujourd’hui un véritable tournant surle marché de la
piece derechange. Parconséquent, les attentes de vos clients B2B
évoluent vers davantage deréactivité, de conseil et de
professionnalisme. Vos conseillers commerciaux PR se doivent de
dépasserlanotion de vente pour se positionner sur un partenariat
plus fort, introduisant notamment des actions sell-out pour
accompagner leurs clients a mieux vendre. Larelation, le suivi et
I'analyse des ventes sont les facteurs clefs de réussite pouraccroitre
I'efficacité commerciale de vos équipes.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31685 - 2 soit 14h.]

e |dentifierle contexte commercial et concurrentiel
e Appliguerlestechniques devente
e Analyserunpland'action commercial

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Ladémarche professionnelle e Elaborerunpland’action pneumatique

e L’accueiletladécouverte des besoins (travail en sous-groupe)

e |’argumentation efficace, la présentation du prix e Construire desfiches produits et

e Laréponseauxobjections d’argumentaires spécifiques

e L’argumentation d’'une proposition commerciale e S’entrainerauxbonnes pratiques de vente via
e Laventeadditionnelle un outil numérique

e Laconclusiondelavente

o Laprisedecongés

o Lafidélisation..

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Possederaumoins un Renforcerles relations
dipléme, titre ou certificat > commerciales avec vos clients
(dont CQP ou Socle de pour mieux les fidéliser et

compétences CléA) développervotre CA

Conseiller commercial PR,
vendeuritinérant piéces
derechange.

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 23



31816

FORMATION PIECES ET SERVICE

PROSPECTER UN CLIENT
PROFESSIONNEL PRA AU TELEPHONE

[1JOUR] 455€H.T.*

OPTIMISEZVOS PROSPECTIONS TELEPHONIQUES ———

L’environnement concurrentiel surle marché PRA génére une
érosion du portefeuille client qui doit étre

compenseée parune action de prospection constante. Le
développementdu CA passe parlarecherche permanente de
nouveaux clients. La gestion du temps du vendeur itinérant
implique I’'optimisation minutieuse des plans de tournées ainsi
qu’une planification précise des rendez-vous de prospection.
Afin de prospecter efficacement le vendeuritinérant doit
maitriserles techniques de communication

partéléphone en B2B

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31816 - 1jsoit 7h.]

e Consoliderlestechniques de communication au téléphone
e Employerune méthodologie type lors d'un appel sortant

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3
Le contenu Les applications pratiques
o Lapréparation del’appel client e Entrainements al'émissiond'appelversunclient
- Prise derendez-vous par téléphone professionnel
- Définirl'objectif de 'appel et préparerson - Etablirle contact
dossier - Découvrirle client
e Assurerle suiviet larelance des appels - Présenterles offres
- Utiliseret mettre ajourles fiches clients - Argumenter
- Planifierlesrelances et actions commerciales - Répondre auxobjections
o Gérerletempsetles priorités - Transformerl’appel enrendez-vous client
e Conclure

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Conseillerde Vente Piéges de Posséder au moins un dipléme, Des vendeurs itinérants
Rechange et Accessoires > titre ou certificat (dont CQP ou > plus performants surleur
Vendeur Itinérant Pieces de

. 5 5 secteur
Rechange et Accessoires. Socle de compétences CleA)

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 24




FORMATION PIECES ET SERVICE

TRAITER LES RECLAMATIONS DES
CLIENTS PROFESSIONNELS PRA

[1JOUR] PRIX455€H.T.*

31899

TRANSFORMEZ VOS RECLAMATIONS CLIENTSEN FORCE ——

Dans un contexte ou le client est de plus en plus exigeant, il
est primordial d’accorder une importance toute particuliere
au traitement des réclamations. L’insatisfaction client mal
résolueimpacte I'image deI’entreprise et ses résultats.
Adoptez au plus vite les bonnes pratiques afin de transformer
les réclamations en une force commerciale et ainsi fidéliser
votre clientele.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31899 - 1j soit 7h.]

e |dentifierlescauses delitigesclients
e Résoudre leslitiges et situations conflictuelles clients

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Le cadrejuridique o Mises ensituation pouracquérirles bonnes
e Lacompréhension delanature delaréclamation pratiques

o Lesenjeuxdelasatisfaction client o Réaliser desjeuxderéle client/opérateur

Le comportement face au client agressif
Laremontée d’informations
L’argumentaire de réponse aux objections

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Optimiserla qualité du
traitement des
réclamations clients au
téléphone

Posséderau moins undipléme,

Téléopérateurs en Call Center titre ou certificat (dont CQP ou
Socle de compétences CléA)

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 25



FORMATION PIECES ET SERVICE

S’APPROPRIER LES GAMMES PR.
ET PRODUITS POUR
PROFESSIONNELS

[1JOUR] PRIX455€H.T.*

GAGNEZEN QUALITE DEREPONSE

La diversité des pieéces de rechange commercialisées a
travers les offres multimarques constructeurs, IAM, ou
équipementiers multiplie les catalogues et les références.
Celaimpose d’acquérirune polyvalence et une aisance dans
la maitrise des structures de gammes PR, ainsi que des
stratégies commerciales et marketing associées.
Découvreznos techniques pour étre plus agiles et gagneren
rapidité de traitement des appels.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31913 - 1jsoit 7h.]

e Identifierle marché etles gammes de pieces derechange

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Rappeldelaréglementation PR o |dentifierles standards de qualité PR (exercice
o Lesstandards de qualité PR individuel)

o Lesréseauxde distribution e Recenserlesréseauxde distribution (travaux

e LesgammesPR engroupe)

e Lelienaveclavente complémentaire e Pratiquerlavente complémentaire (mise en

e Les produits pour professionnels situation)

e Le positionnement marketing des gammes PPP

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Téléopérateurs en
Call Center Posséder au moins un diplédme, titre Gagnez
Conseiller Pieces de ou certificat (dont CQP ou Socle de en efficacité et
rechange et accessoires compétences CléA) en satisfaction client

Vendeuritinérant P.R.A
*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 26



FORMATION PIECES ET SERVICE

DYNAMISER LE COMMERCE A
L’APRES-VENTE

[2JOURS] 910 € H.T.*

32000

DEVELOPPEZVOTRE CHIFFRE D’ AFFAIRES

Le parc VP francgais se caractérise parunagemoyentoujours
plusvieillissant. Unvéhicule surdeuxaplus de 100 000km, les
besoinsenentretiensontréelsetlaconcurrence estforte.
Capterlesautomobilistes enquéte de prestations adaptéesa
leurs attentes est un des défis arelever parlesréparateurs. La
pratique delavente additionnelle pourconseilleretfidéliserle
clientestunaxe clé pourlesprofessionnels del’automobile.
Augmentezvosventes en commergant autour duvéhicule!

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 32000 - 2 soit 14h.]

e Pratiquerladémarche commerciale autour du véhicule
e Utiliseret adapterla méthodologie pourrestituerle véhicule au client

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Lesétapes et bonnes pratiques du tour du véhicule e Pratiquerune écoute active duclient et
o Lesdifférents types devente détecter précisément ses besoins

- Ventes supplémentaires et complémentaires e Présenterunargumentaire de vente autourdu
o Leprocessusdevente véhicule en utilisant une méthodologie

- Découverte des besoins du clients structurée

- Reformulation et méthode d’argumentation o Traiterles objections duclientpourle

- Présentation du prix convaincre et le rassurer

- Traitement des objections o Simuler desrestitutions de véhicule pour

- Conclusiondelavente expliquerl’intervention et apporterles conseils
e L’argumentation pour des ventes additionnelles nécessaires au client

ciblées o Testd’autoévaluation surles différents types
- Pneumatiques, géométrie, carrosserie... devente

e Lesenjeuxet étapesclés delarestitution

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Conseiller client apres- Posséder au moins un dipldme, titre Optimiser votre démarche
vente. . > ou certificat (dont CQP ou Socle de commerciale apres}—vente
Vendeur conseil magasin pourrenforcerlesrésultats

compétences CléA)

(centre auto) économiques de I'atelier

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 27



FORMATION PIECES ET SERVICE

ADAPTER SON COMPORTEMENT AU
PROFIT DE LEXPERIENCE CLIENT A
L'APRES -VENTE

[2JOURS] 910 € H.T.*
AMELIOREZ LA QUALITE DEVOTRE ACCUEIL

32002

Larelation al’'aprés-vente estunélémentclédelaréussite de toute
concession auto.

C’estle moment oularelationavecleclient serenforce etoula
satisfaction client peut étre décisive pourlaréputationdevotre
concession. Aujourd’hui il estindispensable de se doter des
techniquesrelationnelles quivous aideront a comprendre et a gérer
lesrequétes de vos clients. Différenciez-vous enadaptant
efficacement votre comportement face avos clients !

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 32002 - 2 soit 14h.]

e Associerles comportementsindividuels aux profils clients
e Construire une posture orientée client

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu (suite)
o Listerles différents profils et comportements et o |dentifierles méthodes de gestion des relations
analyserleursinteractions - Lesfondements delacommunication
- Définition des softs skills - Lacommunication nonviolente
- Lesenjeuxetlavaleurajoutée - Limportance dumessage «JE»
- Lessoftsskills essentiels al’activité pieces et
services
- Lesprofilsclients Les applications pratiques
- Lesinterconnexions entre les différents profils e Réaliseruntestde positionnement
d’interlocuteurs e Analyserdessituations vécues
o Définirson profilindividuel e Mettre enapplicationles méthodesvisées
- Mieux se connaitre pour mieux agir o Elaborerunplande progrés personnalisé

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Conseiller client APV Posséderaumoins un diplome, titre Fidélisezvos clients
Conseiller de vente PRA ou certificat (dont CQP ou Socle de > envalorisantvotre

Vendeur conseil magasin compétences CléA) image de marque

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 28



FORMATION PIECES ET SERVICE

DEVELOPPER ET DYNAMISER LES
VENTES DE PNEUMATIQUES
TOURISME ET SUV

[8 HEURES] PRIX520 € H.T.*

32018

CONFORTEZVOS MARGES

Aujourd’hui, la vente des pneumatiques est souvent réduite aune
notion de tarif. Paradoxalement la haute technicité de ce produit
engendre des difficultés a transmettre saréelle valeur et les
bénéfices client. Les conseillers clients ont besoin de s’approprier les
argumentaires produits pour étre force de proposition auprés de
leurs clients.

Avec une formationindépendante des manufacturiers visant a
construire des argumentaires produit, vous développerez des ventes
persuasives enBto B et Bto Csurle marché de laseconde monte.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 32018 - 1h + 1jsoit 8h.]

Interpréterles données et identifier les acteurs du marché du pneumatique
S’approprier les gammes et caractéristiques principales des pneumatiques
Intégrer les spécificités techniques des pneumatiques a usages spéciaux
Utiliser les caractéristiques produit pour construire la réponse client
Diagnostiquerles causes d'usures anormales du pneumatique

POINTS CLES DE LAFORMATION NIVEAU:1/2/3

E-learning [30 MIN] LEMARCHE FRANGAISETLA Présentiel [7 h] DEVELOPPER ET DYNAMISERLES
NORMEETRTO VENTES DE PNEUMATIQUES

e Le marché et son évolutionenFrance
o Lesréseauxde distribution

e Lesgroupes de manufacturiers

o Laréglementation européenne

Contenu
o |dentifierles caractéristiques technigues du
pneumatique
« Etablirun argumentaire CAB adapté au produit

E-learning [ 30 MIN] LES GAMMES ET pneumatique
CARACTERISTIQUES PRINCIPALES DES o Identifierlesbonnes pratiques d'un diagnostic
PRODUITS d'usure pneumatique
o Leséléments constitutifs de latechnologie d’un o Etablirle lien entre usure détectée et cause
pneumatique mécanique pour réaliser une vente conseil
o Lesinformations techniques et sécuritaires C .
. . Les applications pratiques
obligatoires . . ) s
. fs L e Mises ensituations avec différentes
e Lesgammestourisme: été, hiver, toutes . . © e .
SaISONS problématiques spécifiques aux pneumatiques

- . . o Création des argumentaires
e Casparticuliers des pneus aroulage a plat

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Respolnsablledlate”‘er’ POSSéderaU mOinS un dlp|6me,tltre Professionnaliser|a vente
Conseiller client apres- > ou certificat (dont CQP ou Socle de > des pneumatiques pour

vente, Vendeur PRA,

: . ! 5 : augmenter larentabilité
Opérateur Service Rapide competences CleA) 9 29



FORMATION PIECES ET SERVICE

TRAITER LES RECLAMATIONS
CLIENTS A L'APRES-VENTE

[2JOURS]910€H.T.*

32023

FIDELISEZ PAR LA RECLAMATION

Un client qui communique soninsatisfaction est une opportunité.
Surle marché concurrentiel de I'apres-vente automobile,

I'insatisfaction client mal résolue impacte I'image de I'entreprise et
sesrésultats.

Savoirbienidentifierles attentes de ses clients est essentiel. Pour
regagner la confiance de son client, il estindispensable de prendre
en compte rapidement saréclamation, avecintérét et
professionnalisme.

Fidélisezvos clients grace a une bonne de gestion des réclamations!

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 32023 - 2jsoit 14h.]

e Estimerlimpact desréclamations
o Intégrerles méthodes pour gérerune réclamation

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e L’origine etles conséquences de l'insatisfaction e Analyserlestechniques appliquéesen

e Lesopportunités a saisir entreprise

e L’analysetransactionnelle « Etudierun courrier de réclamation client et la

e Lacréationd’unerelation de confiance réponse associée

e Lestypologiesclientlors desréclamations e Réaliserun autodiagnostic personnel

e Leprocessusde gestiond'uneréclamation e Examinerdiversestypologiesclients

e Lesconventionsrédactionnelles « Distinguerles faits, ressentis et opinions

e Laméthode «ACS » (Accueillir, Comprendre, e Simuler des situations de réclamations clients
Solutionner) pour expérimenterles méthodes

o Laproxémie,l'assertivité, le choixdes mots

e Ladistinction entre faits, opinions et ressentis

e Lestechniques denégociation«le DESC »

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Chef Aprés-Vente Optimiserle traitement des

Chef d'Atelier Posséder au moins un dipléme, réclamations clients pour
Conseiller Client Aprés-Vente titre ou certificat (dont CQP ou deevriloor?nZircveoss
Conseiller de vente PRA Socle de compétences CléA) b

économiques et

Vendeur Conseil Magasin .
commerciales

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 30



FORMATION PIECES ET SERVICE

ACCUEILLIR EFFICACEMENT LES
CLIENTS DE L’ATELIER

[1JOUR] 455 €H.T.*

32028

STIMULEZVOTRE ACCUEIL CLIENT

Pour entretenir leurs véhicules, les clients disposent
d’un choix conséquent d’acteurs. Le bon accueil est
le troisieme critere de sélection le plus cité juste
apres lafiabilité de laréparationetla

proximité. Il s’agit donc d’en faire votre vitrine aussibien en
face aface qu’adistance. Différenciez-vous eninstallant
desles premiersinstant une relation de confiance!

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 32028 - 1jsoit 7h.]

o Employerlestechniques d'accueil etles postures professionnelles en présence du client
o Distinguerles particularités liées aux communications téléphoniques

NIVEAU:1/2/3

e Lesoutils facilitateurs d'un accueil réussi
e L'impactdeladistanciation surles échanges
interpersonnels
e Lestechniquesde prises derendez-vous
Les méthodesrelatives aux appelsinternes et
sortants

Le contenu Les applications pratiques
e Lestechniques de communication et le savoir- e Simulerdessituations d’accueil clienten
étre adéquat présentiel et au téléphone (y compris prises de

rendez-vous)

» Distinguerles différents types de
questionnements

o Pratiquerune écoute active du client et
détecter précisément ses besoins

e S’exerceralareformulation de lademande

e Examinerlesforces et faiblessesdela
concurrence

e Releverles particularitésliées aux
conversations a distance

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC

Chargé(e) d’accueil service
Secrétaire aprés-vente

>

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique

PREREQUIS
Posséderau moins undipléme,
titre ou certificat (dont CQP ou

Socle de compétences CléA)

BENEFICES

Créerunerelationclientde
qualité pourrenforcervos
entrées atelier

31




32034

FORMATION PIECES ET SERVICE

MIEUX VENDRE

UN PRE-CONTROLE TECHNIQUE

[1JOUR] 455 € H.T.*

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 32034 - 1jsoit 7h.]

Distinguer les éléments constitutifs du contrdle technique
Conseillerle client a partir d’'un pré controle technique

TIREZ LES BENEFICES DU PRE-CONTROLE

Laréglementation du contréle technique évolue régulierement et les
acteurs « front-office » de l'aprés-vente sont rarement formés sur
cette thématique.

lls sont en difficulté pour proposer|'offre de pré-contrdle ou
commenter le procés-verbal.

Pourtant cette prestation de service apporte de réelles opportunités
de ventes pour'atelier, y compris surles vehicule électriques et
hybrides.

La connaissance précise de laréglementation, des motifs de contre-
visite, ainsi qu’un argumentaire adapté sontindispensables pour
bien conseiller le client et développerl’activité atelier.

POINTS CLES DE LA FORMATION ‘ NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e L’organisation du contrdle technique e FEtudierdes PV de contrdle technique
e Lerdle ducontréleur technique e Analyserdes points de contréles (y
e Lesprincipauxtypes de défaillances, lesinstructions compris VE/VH)
techniques et méthodologies du controle o Appliquerlaréceptionliée aunpré-
o Lesparticularités des VE/VH contrdle
e Ledéroulement du pré-contréle e S’entraineralarestitution post CT
e L’argumentationetles conseils associés au pré
controle
e L’explication du procés-verbal de contrble
technique
o Lagestiond'uneréclamationlors de larestitution du
véhicule controlé
o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Conseiller client APV Renforcerla
Vendeur conseil magasin Posséderaumoins un dipléme, commercialisation du pré-
Chef d’équipe atelier titre ou certificat (dont CQP ou contréle technique pour
Chef d’atelier Socle de compétences CléA) optimiserlesrésultats

Chef d’entreprise

économiques de 'atelier

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 32



FORMATION PIECES ET SERVICE

PARCOURS CHEF APRES-VENTE

[23 JOURS] 10 465€ H.T.*

FAVORISEZ LA PROMOTION INTERNE

Pourrester compétitives et faire face aux multiples mutations des
meétiers des services de 'automobile, les petites et moyennes
entreprises s’appuient sur un management intermediaire important.
Se doter d’un middle management solide, devient alors un véritable
enjeu.

Notre parcours qualifiant ciblés sur le pilotage deshommes et le
pilotage des activités Apres-Vente, permet de développerles
compétences opérationnelles de vos chefs APV ou futurs chefs APV.
Favorisezl'évolution ou la promotion professionnelle de vos salariés.

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Professionnaliservos Chefs

Posséder au moins un dipléme, titre Apres-Vente surles

Chef Apres—Ve‘ntejunior > ou certificat (dont CQP ou Socle de > | competences
Futur chef Apres-Vente , . opérationnelles et fidéliser
compétences CleA)

vos salariés

DEROULEMENT DE LA FORMATION

Le pilotage deshommes : 14 jours répartis sur 7 blocs

Le pilotage des activités Aprés-Vente : 9 jours répartis sur 4 thématiques

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 33



OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS
Le pilotage deshommes

Séquence pédagogique 1

e Sepositionnerentant que manager

e Affirmersonleadership

o Coachersescollaborateurs

Séquence pédagogique 2

e Améliorerla gestion de son temps de travail

e Organiseretmettre en ceuvre la délégation

Séquence pédagogique 3

e Organiserlarelation de travail avec ses collaborateurs
afingu’elle se développe dans un cadre légal

e Initieret gérer, avec le soutien des Ressources
Humaines, une procédure disciplinaire

e Anticiperet gérerles situations a risques pouvant
découler d’'un management jugé inapproprié

Séquence pédagogique 4

e Analyserune situation conflictuelle et choisirla
stratégie adaptée

e Accompagnerla sortie de crise

Séquence pédagogique 5

o Evalueret développerles compétences de ses
collaborateurs

o Développerlespotentiels

Séquence pédagogique 6

o Distinguerla différence entre entretien individuel
annuel et entretien professionnel

e Menerdesentretiensindividuels annuels et des
entretiens professionnels

[23 )soit161H.]

Le pilotage des activités

Séquence pédagogique 8
e Décrirele mouvement consumériste
e Décrirele cadrejuridique francgais
o Différencierlaréglementationen
matiere de maintenance/réparation
o Différencierlaréglementationen
matiere de protectionde
I'environnement
Séquence pédagogique 9
o Différencierlesindicateursclés de
performance de I’outil de production
e Décrirelesfondements des
comptabilités générale et analytique
e Expliguerla méthodologie d’analyse du
compte d’exploitation analytique
e Pratiquerle pilotage des leviers
économiques de l'atelier de
maintenance

Séquence pédagogique 10
e Identifierles enjeux deladémarche
qualité

e Associerle processusservice ala
démarche qualité
e Sapproprierla démarche d’amélioration

continue

e Expliquerlesoutils d’animationde la
qualité

Séquence pédagogique 11

e Estimerlimpact desréclamations
e Intégrerles méthodes pourrépondre a
une réclamation

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES (suite)

Le pilotage des hommes Séquence
pédagogique 7

o Sélectionnerun collaborateur en s’appuyant surun
processus, des méthodes, des techniques et des
outils de recrutement

e Mettre enplace undispositif d’'intégration

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 34




POINTS CLES DE LA FORMATION

Le pilotage des hommes

e Animerune équipe

« FEtre manager

e Motiverses collaborateurs

o Distinguerles notions de manageretde
leader

e Communiquer avec efficacité

e Intégrerlaposture de coachason
management

e Mettre enceuvrele processus de
coaching

e Gérersontemps et déléguer
e Analyserson contexte professionnel
e Améliorerson organisationgrace a5
fondamentaux
e Lesoutilsdelagestiondutemps
e Mettre en ceuvre la délégation

o Lesreglesde base dudroit social

e Larédaction etla modification du contrat
de travail

e Larédaction et la modification du contrat
de travail

e Laprocédure disciplinaire

e Larupture ducontrat de travail

e Leharcélement moral etla discrimination

e Gestiondesconflits

o Distinguerles différents mécanismes et
stratégies possibles face aux situations
conflictuelles

e Connaitre les outils et méthodes de
régulation

o Lesdifférentstypesd’intervention

e Construire’avenir

NIVEAU:1/2/3

Le pilotage des activités

e S’approprierlalégislation appliquée al'apres-
vente automobile
e Leconsumérisme
e L’organisationjuridique
e Lesgaranties
e Lesdroits et obligations duréparateur
e Lescontratsdel’APV
e Lesresponsabilités duréparateur
e Laprotectiondel’environnement

e |dentifier et piloterlesleviers économiques de
I'atelier de maintenance
e Lecontexte marché
e L’outilde production
e Lacomptabilité de gestion
e Laméthodologie d’analyse de compte

e S’entrainerau pilotage de gestion de I'atelierde
maintenance
e Lesfondamentaux - Rappel
e L’expérimentation

o Développerlaqualité service au quotidien
e Lesenjeuxdelaqualité
e Lemécanisme dela qualité service
e Ladémarche qualité dansle parcours client
e Lesoutils d’analyse qualité
e Lesmeéthodes de mesure dela qualité
e [’amélioration continue

o Intégrerlaqualité service dans son pilotage
o Lesoutils del'amélioration continue
e Lemanagement oriente qualité
e L’animationdelaqualité

POINTS CLES DE LA FORMATION (suite)

Le pilotage deshommes

« Evalueretaccompagnerles collaborateurs
individuellement et collectivement
o Evaluerles performances
o Evalueret développerles compétences
e Combinerperformance et motivation
e Obtenirl'accord surles objectifs

o Réaliserles entretiensindividuels annuels et
professionnels
o |dentifierles différents types d’entretien
e Découvrirl’entretienindividuel annuel
e Découvrirl’entretien professionnel
e Conduireunentretien

NIVEAU:1/2/3

Le pilotage des activités

o Gérerlesréclamations cliental’aprés-vente
e L'impactdesréclamations
e Lesméthodes pourrépondre aux
réclamations
e Lestechniques et attitudes constructives

o Développerlaréflexion marketing
e Lesfondements de laréflexion marketing
e Leplanstratégique d’entreprise
e Leplanstratégique d’activité

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 35




FORMATION MAINTENANCE

TRAINS ROULANTS :
TECHNIQUES DE DIAGNOSTIC

[2 JOURS] 910 € H.T.*

SOYEZCARREAVECLESANGLES

Les trains roulants sont de plus en plus complexes. En cas de
choc oud’anomalie, leurdiagnostic demandedelarigueuret de
laméthode. Lamaitrise delalecture etdel’interprétationdu bilan
de géométrie vous permettra deréaliserundiagnostic efficace
et d’argumentervos solutions aupres d’unexpert ou d’unclient.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 50536 - 2 soit 14h.]

o Identifierles conséquences des angles de géométrie surle comportement ou l'usure pneumatique
e Appliguerlaméthode de contréle des trains roulants d’un véhicule
o Différencierune anomalie de géométrie des trains roulants d’'une anomalie de structure

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Lesarchitectures de trainsroulants e Analyseret diagnostiquer desrelevés survéhicules
(Mc Pherson, multibras...) o Effectuerdesmesures géomeétriques de caisse

e Lesangles de géométrie et d’éléments mécaniques

e Lalecture etanalyse d’unbilan de géométrie e Analyseretdiagnostiquerles points d’ancrage

e Lamesure géométrique de caisse surla caisse
et des éléments mécaniques e Intervenirsurvéhicules accidentés

e Lesméthodes, les moyensetles outils o Listerlesréparations a effectueret pieces a
permettant de localiser un défaut remplacer

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Opérateur Service rapide, ] .
Mécanicien Automobile, Posséderaumoins un Argumenter votre diagnostic
Technicien Automobile, > dipléme, titre ou certificat » auprés d’un expert d’assurance.
Technicien Expert Aprés- (dont CQP ou Socle de Cibler précisémentla piéce
Vente Automobile, compétences CléA) aremplacer
Carrossier

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 36



FORMATION MAINTENANCE

LA GEOMETRIE DES TRAINS
ROULANTS : CONTROLE ET REGLAGE

[2 JOURS] 910 € H.T.*

REUSSISSEZ LES CONTROLES DE GEOMETRIE

Les trains roulants sont de plus en plus précis. L’arrivée
massive des systemes d’aide alaconduite exigeuncontréle et
unréglage de géomeétrie rigoureux.

Réaliser uneintervention efficace surles trains roulants, c’est
garantirason clientunvolant droit,uncomportementroutier
sain, une consommation de carburant maitrisée et uneusure
des pneumatiques minimisée.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 50537 - 2 soit 14h.]

o Identifierles angles de géométrie etleurs conséguences surle comportement ou l'usure pneumatique
e Appliguerlaméthode de contrdle et de réglage des trains roulants d’un véhicule

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Lesanglesde géométrie e Analyserdesusuresirrégulieres de pneumatiques
e L’incidence desangles surle comportement du e Contrblerlagéomeétrie des trainsroulants de
véhicule et 'usure du pneumatique différents véhicules
e lLesassiettes géométriques de contrdle e Réglerlesanglesdestrains(AV et AR)selonles
e Lesdifférentsréglages desangles valeurs
e Lesméthodesderemise enétat des trains constructeurs
roulants e Interpréterdesvaleursrelevées et des données
e Laconformité del'intervention techniques de contréle et de réglage

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Opérateur Service rapide, ) .
Mécanicien Automobile, Possederaumoinsun Augmenter la qualité de vos
Technicien Automobile, > diplébme, titre ou certificat » contréles etréglages.
Technicien Expert Aprés- (dont CQP ou Socle de Accroitre le trafic atelieretle CAen
Vente Automobile, compétences CléA) internalisant cette activité

Carrossier
*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 37



FORMATION MAINTENANCE

LE REMPLACEMENT DES
AMORTISSEURS ET DES ROTULES

[2JOURS]910€H.T.*

GARDEZLE CONTACT

Le marché del’échange des amortisseurs est stable. Mais le
vieillissement du parc roulant, la complexification des trains
roulants, le poids des SUV en fait unmarché prometteur. Cette
activitérentable est accessible partouslesateliers, a condition
de maitriser les méthodes de remplacement et d’utiliser le
matériel adapté. Avec 75 % d’application pratique axée sur
I'évolution des technologies et des outils, notre formation
apporte les compétences pour travaillerentoute sécurité et
maitriserlestemps d’intervention.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 50598 - 2jsoit 14h.]

e« Contrblerl’état des éléments de liaison au sol en utilisant les moyens visuels, instrumentés et contextuels
e Appliguerles méthodes d’intervention surles organes de suspensions

POINTS CLES DE LA FORMATION

NIVEAU:1/2/3

Les applications pratiques
e Remplacerlesorganesde
suspensions

Le contenu
o Définirla constitution des systémes de suspensions
- Principe de fonctionnement de 'amortisseur

- Usuresdesorganes

- Défaillances mécaniques des organes

- Aspectsréglementairesliés au controle technique
Identifierles méthodes d’intervention surles organes de

- Lesméthodes de controle de I'état des amortisseurs - Remplacerunamortisseura
- Lesregles desécurité cartouche, fixation a bride et
e |dentifierles motifs de remplacement des organes de fixation a vis
suspensions - Remplacerunamortisseurnon

directionnel (Type double
triangle et pivot découplé)
|dentifier les opérations
complémentaires aux

interventions sur les éléments de
suspension (calibrage capteurs
de hauteur, réinitialisation,
capteur pour systémes
d’éclairage)

suspensions
- Différencierles montages de suspension (Mc Pherson,
multibras...)
- Différencierles fixations
- Lesméthodes de dépose etrepose des amortisseurs
o Contrblerl'état etlesjeux desliaisons

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Mécanicien
automobile >
Opérateur Service

Rapide

Posséder au moins un dipléme,
titre ou certificat (dont CQP ou
Socle de compétences CléA)

Garantirla sécurité des
opérateurs. Augmenterla
rentabilité des ateliers

*Tarif public applicable au Ter janvier 2025, sauf dispositif spécifique 38



FORMATION MAINTENANCE

LE REMPLACEMENT DES
ROULEMENTS ET DES ROTULES

[2JOURS]910€H.T.*

— DEVENEZUN PRO DES ROULEMENTS DEROUES

Le marchéduremplacement des piecesde suspensionetde
directionaugmente grace au vieillissement du parc roulant, a l'usure
naturelle des pieces caoutchouc-métal, et ala prise de poids des
véhicules.

Aujourd’hui, leréparateurjoue aussiunrole de prescripteur,
puisqu’un choc a priori anodin contre un trottoir peut entrainer des
conséquences importantes sur la sécurité.
Gagnezdutempsd’interventionen appliqguant desméthodes
innovantes et en utilisant des outils adaptés.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51072 - 2 soit 14h.]

o Contrélerl’état des éléments de liaison au sol en utilisant les moyens visuels, instrumentés et contextuels
o Appliguerles méthodes d’intervention surles roulements de roue, rotules et transmission

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Définirla constitution des systémes de liaisons au sol e Remplacerlesroulements deroue
- Lesdifférentes technologies de roulements - Remplacerunroulement deroue porte
- Laméthode de contrble de I'état des roulements moyeu déposé
- Lesdifférentesliaisons, les éléments de transmission - Remplacerunroulement deroue sans
- Lesdifférents soufflets déposerle porte moyeu du véhicule
- Lesregles desécurité - Remplacerunroulement deroue «
e |dentifierles motifs deremplacement desroulements de compact»
roue - Remplacerunroulement surun
- Usures des organes, défaillances mécaniques des tambour
organes - Remplacerun élément de liaison (rotule
- Aspectsréglementairesliés au controle technique de suspension, rotule de direction,
o |dentifierles méthodes d’intervention surles organes de silentbloc)
liaison au sol et de transmission e Remplacersoufflet d’arbre de
- Différencierles montages de suspension transmission

Les outils d’extraction et leurméthode de mise en ceuvre
Les méthodes de dépose et repose desrotules

e Lesméthodes de dépose etrepose des soufflets de
transmission

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Posséderaumoins un dipldme, Augmenter votre rentabilité
automobile . g S
i . titre ou certificat (dont CQP ou surles activités dela

Opérateur Service

i 2 S liaison au sol 39
Rapide Socle de compétences CléA)



FORMATION MAINTENANCE

LE CONTROLE ET LE REMPLACEMENT
DES ELEMENTS DES SYSTEMES DE
FREINAGE

[2jours] 91I0€H.T.*

SECURISEZLES SYSTEMES DE FREINAGE

Aujourd’hui, 17% desrecrutements des ateliers de mécanique
automobile sont desemployés n’ayant jamais travaillé dansle
secteurdelaréparation. Le personnel n’est pas qualifié, y compris
sur les basiques métier comme les systemes de freinage, qui est la
troisieme motivation d’entrées ateliers. Savoir contrdler, entretenir
etremplacerles éléments du systeme de freinage y compris les
plus modernes (freins de parking électriques, ABS, ESP...) avec
efficacité est une activité indispensable amaitriser pourun
mécanicien.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51110 - 2 soit 14h.]

e Contrélerlesusures des éléments du systeme de freinage.
o |dentifieret appliquerles méthodes de remplacement des éléments du systéme de freinage

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Leprincipe de fonctionnement des systémes de freinage e Remplacerdesdisques et des plaquettes
- Lescaractéristiques desliquides de frein de frein avant
- Lesorganesdessystémesde freinage et leurs e Remplacerdesorganesd’usure
dégradations (usure, rupture, panne...) (tambours, garnitures...)
- Leprincipe de fonctionnement des systémes o Réaliserlapurge d’un circuit hydraulique
complémentaires : ABS, ESP, frein de stationnement... manuellement etal’aide d’un purgeur
e Lecontrdlevisuel et métrologique des organesde freinage ¢ Remplacerunjeude plaquettes AR avec
- Controlervisuellement et mesurerles pieces d’usure systéme de frein a main manuel
- Lecontrdéleinstrumenté du liquide de frein e Remplacerunjeude plaguettes ARavec
- Rechercher des données techniques systéme de frein de stationnement
o |dentifierles méthodes électrigue (cébles et motorisés)

Les méthodes de dépose et derepose des organes
mécaniques et hydrauliques

Les méthodes de remplacement du liquide de frein et de
purge du circuit hydraulique

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien automobile i PloAssedlerau moms;n Gagneren efficacité
Opérateur Service > Iplome, titre ou certiticat > avec du personnel rapidement
Rapide (dont CQP ouSoclede qualifié

compétences CléA)
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FORMATION MAINTENANCE

REGLER ET CALIBRER LES
ADAS

[2 JOURS] 910€ H.T.*

AYEZ UNE VISION PRECISE SUR LES ADAS

Les systemesd’aide alaconduite ADAS ne sont pas sansimpact dans
le quotidiendesréparateurs.

C’est notamment le cas, lors du remplacement d’un pare-brise.
Nombreux sontles capteurs etcamérasapposés en haut de ces
derniers. Le technicien doit s’assurer que sontravailmaintienne leurs
performances. |l doit pour cela, réaliserun calibrage viaun outil de
diagnostic. Cette opération peut dans certains cas étre longue et
nécessite bien souvent un outillage nouveau, appelé « cibles ».
Certainsconstructeursimposent déja, aprésleréglage destrains
roulants, de calibrerleradar etlacaméra.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52246 - 2 soit 14h.]

e Identifierles technologies utilisées dansles systéemes d’aide ala conduite
o Réaliserles opérations de maintenance surles systemes avancés d’assistance ala conduite

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Lesradars, caméra avant, caméra arriére, o Préréglerunradarlongue portée
caméra 360°, Lidar e Calibrerunradarlongue portée en statique
o Lesprincipes de fonctionnement des systemes avec de'outillage multimarque
d’aide ala conduite (le contréle de distance e S’approprierla méthode de calibration d’un
avant, le freinage automatique urbain, radar
I’assistance active au maintien de voie) endynamique
o Lesméthodes de calibrage et deréglage o Calibrer des caméras avant et arriere
des technologies avec des cibles multimarques

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
o Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Opérateur Service rapide, . )
Mécanicien Automobile, Possederaumoins un Réglerlesradars etles caméras.
Technicien Automobile, > diplébme, titre ou certificat > Pérenniservos activités
Technicien Expert Aprés- (dont CQP ou Socle de deréglage des trains roulants,
Vente Automobile, compétences CléA) deremplacement de pare-brise

Carrossier-Peintre

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 4]



FORMATION MAINTENANCE

PRESEN'[ATION DES SYSTEMES
AVANCES D'ASSISTANCE A LA
CONDUITE

[60 MIN.] 65 € H.T.*
E-LEARNING

APPREHENDEZ LES ADAS

Les ADAS (Advanced Driver Assistance System) sont de plus en plus
présents surles véhicules. Aujourd'hui, 85% desvéhicules neufs,
vendusenFrance, sontéquipésd'unsystémed'aide austationnement.
Lefreinage automatiqued'urgence, ladétectionde piétonssont
incontournables pourlestests EuroNCAP.

Cette formation a distance permet de différencier les fonctions
proposées parles constructeurs et d’établirle lien avec les
technologiesradar, cameras...

Cetteprésentationdes ADAS al’instant Tintroduitles systemesles plus
courantsdumarché

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52395 -60 MIN.]

Identifierles technologies utilisées dans les systemes d’aide a la conduite

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu
Les caractéristiques et le fonctionnement de : Les caractéristiques et le fonctionnement de :
e Aideauparking e Maintiendevoie

Eclairage adaptatif

Surveillance al'endormissement

Vision nocturne

Les capteurs ADAS (LIDAR, Caméra, Radar,
Radar ultra-sons)

Détection d’angle mort
Détection de panneaux
Regulation de vitesse
Contréle de distance

METHODES PEDAGOGIQUES
e Module 100% e-learning alternant méthodes expositives, interactives et quiz formatif

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Posséderau moins un dipléme, Apportez avos collaborateurs un
Tout public > titre ou certificat (dont CQP ou premier niveau de connaissance
Socle de compétences CIEA surles différents ADAS

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 42




FORMATION MAINTENANCE

LES AIRBAGS ET LES
PRETENSIONNEURS

[THEURE]65€H.T.*
E-LEARNING

SECURISEZVOS INTERVENTIONS

Depuis une vingtaine d’années, les systémes pyrotechniques n’ont
cessé de se développer dans I'automobile pour respecterles
législations et améliorer la survavibilité des occupants. Structures
déformables, sensibilité des capteurs, codes, programmations et
procéduresincontournables, une nouvelle génération
d’intervenants del'apres-vente ala déconstruction, doit en
permanence s’adapter.

Laréglementationimpose une formation nécessaire a tous ceux qui
veulentintervenir a proximité de tout élément pyrotechnique
embarqué.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52412 -60 MIN.]

e Identifierles éléments pyrotechniques
o Définirle fonctionnement des éléments pyrotechniques
e S’approprierles méthodologies d’interventions conformes pourremettre en conformité

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu

o Lesstratégies de déclenchement

e Lefonctionnement des éléments pyrotechniques

o Leséléments pyrotechniques survéhicule

e Lescontroles des éléments pyrotechniques a la suite d’'une anomalie et mobiliser les moyens adéquats
pouragir

e Lesprécautionsamette en ceuvre lors des interventions

o Lesopérations de dépose d'un élément de systéme pyrotechnique

e Lesprincipes d'une mise aurebut d'un élément pyrotechnique

METHODES PEDAGOGIQUES

e Module 100% e-learning alternant méthodes expositives, interactives et quiz formatif

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Opérateur Service rapide,
Mécanicien Automobile, Technicien > Posséderau moinsun Avoir du personnel formé
Automobile, Technicien Expert dipldbme, titre ou certificat > pourintervenir en sécurité
Aprés-Vente Automobile, (dont CQP ou Socle de surces systemes
Carrossier-peintre Intervenants dela compétences CléA pyrotechnique
réparation automobile

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 43



FORMATION MAINTENANCE

PARCOURS REMISE A NIVEAU
ELECTRICITE - ELECTRONIQUE

[3x2JOURS]

UN PARCOURS COMPLET POUR MAITRISER LELECTRICITE —

Maitriser les capteurs, les actionneurs et le multiplexage est devenuindispensable pourles
mécaniciens et techniciens automobiles d'aujourd'hui et de demain.

Ce parcours est unincontournable pour bien se préparer aux véhicules électriques et hybrides et
étre plus performant surles activités du quotidien. Il est complet, progressif et couvre tousles
aspects del'électricité et del'électronique. Il est composé de 3 modules* courts de 2 jours qui
s'integrent facilement dans votre planning. Ces séquences pédagogiques permettront d'acqueérir
les compétences nécessaires pourréaliser des diagnostics efficaces et ainsigagneren
productivité.

réf. 53080

Exploiter les outils de mesures électriques
etles documents techniques

2jours détail de la formation p.45

rRéf. 53082

Intervenir surles capteurs et
actionneurs de toutes générations

2jours détail de laformation p.47

rRéf. 53084

Intervenir sur les systemes
multiplexés de toutes générations

2jours détail de laformation p.49

*Chague module du parcours est éligible au dispositif Compétences Emplois et peut étre commercialisé
indépendamment.

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 44



FORMATION MAINTENANCE

EXPLOITER LES OUTILS DE MESURES
ELECTRIQUES ET LES
DOCUMENTATIONS TECHNIQUES

[2 JOURS] 910 € H.T.*

——— PERFORMEZDANS VOS MESURES ELECTRIQUES ———

Indépendamment du type de véhicule (électrique, hybride ou
thermique), tousleséquipements, du léve vitre a la gestion moteur
et en passant parla gestion d'énergie, sontpilotésparune
architectureélectrigue dont seule la documentation permet d’en
comprendre le fonctionnement.

Aujourd’hui, le technicien doit maitrisersonmultimetre surle bout
des doigts etutiliserdenombreusesdocumentations pas toujours
simples a assimiler !La formation permet d’exploiter les schémas
électriques, realiser des mesures correctes et adaptéesafinde
réussirlesinterventionsélectriques.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53080 - 2jsoit 14h.]

o Etre capable d'effectuer et d'interpréter des mesures sur un circuit électrique pour effectuerun
diagnostic

e Acquérirlesregles dereprésentation nécessaires al'interprétation d'un schéma électrique automobile

o Exploiterles mesures électriques et la schématique dans le cadre de la maintenance et du diagnostic

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

o Acquérirle socle pourintervenir surles systemes o Réaliserle cablage d'unrelais
électriques e Effectuerdes mesures surdescircuits
- Lesgrandeurs électriques électriques
- Présentation du multimeétre o Effectuerundiagnostic surun circuit
- Lesdifférents types derelais d'éclairage
- Lesdifférents types de transistors et les diodes e Exploiterun multimétre et une pince

« Intervenir surlesvéhicules avec efficacité grace ala ampeéremétrique
documentation o Exploiterdes schémas et des outils de
- Lesschémas électriques et les différentes mesures dans larecherche de pannes

sources o Réaliserdesdiagnostics

o Exploiterles mesures électriques et la schématique
dansle cadre de la maintenance et du diagnostic

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Mécanicien Automobile Possederaumoinsun Augmenter la satisfaction client
Technicien Automobile > dipléme, titre ou certificat > avec laréalisation de
Technicien Expert Aprés- (dont CQP ou Socle de diagnostics électriques
Vente Automobile compétences CIéA) efficaces

*Tarif public applicable au Ter janvier 2025, sauf dispositif spécifique 45



FORMATION MAINTENANCE

LA LECTURE DE SCHEMA ELECTRIQUE

[30MIN.]32.5€H.T.*

BOOSTEZ VOTRE TECHNICITE

Tous les équipementsembarqués, du systeme de leve vitre ala
gestion moteur, tournent autour d’'une architecture mécatronique
dont seuleladocumentationpermetd’encomprendrele
fonctionnement.

Le technicien ne peut pas faire 'impasse sur ces documentations
pas toujours simples de prise en main.

Nous vous apportons des solutions pour lire etcomprendre plus
facilementles schémas électriques, multimarques ou
constructeurs, pour optimiserlesinterventions électriques.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53081-30 MIN.]

e Interpréterunschéma électrique automobile
o Comprendrele fonctionnement d’un systéme en analysant un schéma électrique

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Les activités nécessitant|'utilisation de la e Décrypterunschéma électrique
documentationtechnique Rechercher etidentifier les éléments
e Lescomposants présents dansla schématique
électrique
e Lesliaisons présentes dans la schématique
électrique

METHODES PEDAGOGIQUES

e Module 100% e-learning alternant méthodes expositives, interactives et quiz formatif

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Automobile Posséderau moinsun
Technicien Automobile > dipldbme, titre ou certificat > Gagnerdutemps
Technicien Expert Aprés-vente (dont CQP ou Socle de etlimiterlesretours clients
Automobile compétences CléA

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 46



FORMATION MAINTENANCE

INTERVENIR SUR LES CAPTEURS ET
ACTIONNEURS DE TOUTES GENERATIONS

[2JOURS] 910 € H.T.*

——— OPTIMISEZVOS DIAGNOSTICS ELECTRONIQUES ———

Une gestion pilotée via des capteurs et des actionneurs est
indispensable a tous les systemes embarqués, qu’il soit de la gestion
moteur, ou un systeme de confort ou encore un systeme de sécurite.
Pour réussir les diagnostics ou simplement valider un
fonctionnement, le controle des capteurs et actionneurs est
incontournable dans un atelier.

Il est fondamental pourle collaborateur de maitriserles
connaissances techniquesetd’adaptersaméthode detravailen
maintenance et en diagnostic.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53082 - 2 soit 14h.]

o Définirle principe de la gestion électronique des capteurs et actionneurs
o Analyserles mesures surles capteurs et actionneurs

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu (suite)
e Lecontrdle descapteurs o Lagestionélectronique des capteurs et

- Définirl'intérét d'un capteur dans 'automobile actionneurs

- Identifierles grandes familles de capteur et leur - Acquérirles méthodes de contrdle de

principe de fonctionnement différents capteurs et actionneurs dans

- Appréhender!'utilisation del'oscilloscope I'automobile

- Analyserle protocole SENT - Identifierune méthode de diagnostic d'un
e Lecontrdle desactionneurs capteuretd'unactionneur

- Définirl'intérét d'un actionneur dans|'automobile
- Identifierles différents types de pilotage d'un
actionneur

Les applications pratiques
o Utiliserles outils de mesures et de contrdles
adaptés aux capteurs et aux actionneurs
o Réaliserdescontrbles de capteurs
o Réaliserdescontréles d'actionneurs
o Réaliserdes diagnostics

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Automobile Posséderaumoinsun A | ;
Technicien Automobile > dipléme, titre ou certificat > ugmer;'lcer a F‘[Dek;ﬁcrmance

Technicien Expert Aprés- (dont CQPouSoclede etiarentabiite

. devos ateliers
Vente Automobile compétences CléA)

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 47



FORMATION MAINTENANCE

LES CAPTEURS ET LES ACTIONNEURS
[30MIN.]32.5€H.T.*

E-LEARNING

OPTIMISEZVOS DIAGNOSTICS ELECTRONIQUES ———

Lagestionélectronique estomniprésente sur tous les systemes
automobiles. Il estindispensable aujourd’hui de maitriser les réles
etles fonctionnements des capteurs et des actionneurs, pour
adaptersaméthode de mesure et réussirsondiagnostic.
Savoircontrdlerdes capteurs et desactionneurs pourétre plus
performant danslarecherche de panne et lors de laremise en
conformité.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53083 -30 MIN.]

e Identifierles principaux capteurs et actionneurs
e Savoircontroélerles principaux capteurs et actionneurs

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Lescaractéristiques des capteurs et des e Rechercheret mettre en ceuvre des outils et
actionneurs des méthodes de mesure

e Les5grandesfamilles de capteurs

e Les5grandesfamilles d'actionneurs

e Analyserlefonctionnementd'un systéme a
gestion électronique

METHODES PEDAGOGIQUES
e Module 100% e-learning alternant méthodes expositives, interactives et quiz formatif

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Automobile Posséderau moinsun R
. . A . o Boosterles contrdles
Technicien Automobile diplOme, titre ou certificat Slectioniaues
Technicien Expert Aprés-vente (dont CQP ou Socle de 9

Automobile compétences CIEA pour augmenter larentabilité

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 48



FORMATION MAINTENANCE

INTERVENIR SUR LES SYSTEMES
MULTIPLEXES DE TOUTES GENERATIONS

[2JOURS] 910 € H.T.*

DECOMPLEXIFIEZ LEMULTIPLEXAGE

Plus aucun systeme ne peut se prévaloir d’étre isolé au sein du
véhicule.

La multiplicité des équipements, desréseaux, des architectures
électriques et électroniques, imposent de comprendre les
interactions d’un systeme enréseau pour adaptersesinterventions
en conséquence. Lemultiplexagen’estpasunmurtechnique! Une
formation adaptée a votre activité vous donnera les capacités de
réalisertouteslesinterventions efficacementetrapidement.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53084 - 2jsoit 14h.]

|dentifier les différentes architectures et réseaux des véhicules multiplexés

Appliquer une méthodologie de mesures et de contrdles surun véhicule multiplexé
Distinguer la gestion des fonctions et les conséquences des défauts des réseaux multiplexés
Intervenir surun véhicule multiplexé

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu (suite)
o Lesréseaux et les protocoles » S'approprierles méthodes d'intervention
- Lesprincipes d'un systéme multiplexé - Mettre en ceuvre une méthode de
- Lesprincipauxcomposants diagnostic
- Lesprotocoles principaux et leurs méthodes de
contrbles

Les applications pratiques

e Analyserdifférents systemes multiplexés

o |dentifier et controlerla conformité des
réseaux multiplexés survéhicules

o Contréleral'aide d'outils de mesures etde
controles, des véhicules présentant des
dysfonctionnements

o Réaliserdes diagnostics survéhicules

- Lesnouveauxprotocoles et leurs méthodes de
controles
e Les méthodes de mesures et de contrdles
- Lesprécautionsliées auxinterventions sur
véhicules multiplexés
e Analyserla gestion etleslimites de fonctionnement
desréseaux multiplexés
- Lagestionde fonctions multiplexées

- Lesconséquences de défauts sur les réseaux multiplexes
METHODES PEDAGOGIQUES
o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Automobile .P?ssedgrau moms.u.n Intervenir efficacement dans
Technicien Automobile > dipldme, titre ou certificat > un environnement
Technicien Expert Aprés- (dont CQP ou Socle de technologique en constante
Vente Automobile compétences CléA) évolution

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 49



FORMATION MAINTENANCE

INTERVENIR SUR LES EOUIPEMENTS
ELECTRONIQUES EMBARQUES

[2jours] 210 € H.T.*

PRENEZ LA MAIN SURL’ ELECTRONIQUE

Lesgrandsécrans, lespavéstactiles, lesfeuxaLED, lesacces
mains-libres etlesantidémarrages sont devenus des équipements
complexes'!

Il estimportant de savoirdifférencierune défaillance dusysteme
d’une mauvaise manipulation, pour adapter sonintervention et ne
pas orienter son client vers la concurrence.

La formation permet de découvrir ces systémes et de développer
votre capacité d’intervenir efficacement afin de réaliser la
maintenance et le diagnostic de tels équipements.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53085 - 2 soit 14h.]

e Identifierle principe de fonctionnement des systemes d’éclairage et de signalisation, d’acces et
d’antidémarrage, d’interface homme-machine machine

o Etre capable d’effectuer et d’interpréter des mesures sur ces systémes en utilisant les outils adaptés

o Etre capable deréaliser des diagnostics sur ces systéemes

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e S’approprierles systemesd'accesetlesantidémarrages: o Réaliserdescontrdlesvia des outils de
- Lessystemesaclés diagnostic et des outils de mesures
- Lessystemesabadgeouacarte électriques sur:
- Lessystemes asmartphone ou smartkey - Systéme d'éclairage a LED
e S’approprierlesinterfaces Homme-Machine: - Systemed'accesetde démarrage
- Combinés numériques et virtuels mains libres
- Commandes auvolant a courants forts et a courant - Ecrans,commandes etinterfacesde
faible conduite et de navigation
- Consoles numériques, tactiles, vocales ou virtuelles
o S’approprierles systémes d'éclairage et de signalisation: o Réaliserdes diagnostics de systemes
- LesLEDetleurspilotages défaillants

- Leséclairages d'ambiances

- Leséclairages et lasignalisation avant et arriere aled,
adaptatifs, avec ou sans caméra.

- Lamaintenance spécifique des éclairages

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Mécanicien Automobile Posséder au moins un
Technicien Automobile > diplome, titre ou certificat > Professionnaliser sonimage de
Technicien Expert Aprés- (dont CQP ou Socle de marqgue et fidéliserla clientéle

Vente Automobile compétences CléA)

*Tarif public applicable au Ter janvier 2025, sauf dispositif spécifique 50



FORMATION MAINTENANCE

LA PREVENTION DES RISQUES
SUR VEHICULES ELECTRIQUES ET
HYBRIDES [BOL, BCL, B2L, B2VL |

[2JOURS] 910 € H.T.*

ASSUREZ LA SECURITEDEVOS EQUIPES

Depuis 2011, tout professionnel intervenant sur lapartie
électrique d’unVéhicule Electrique et Hybride doit &tre habilité
(décret 2010_1118). Cette habilitationreleéve delaresponsabilité de
I'employeur.

Cedernierdoit s’assurer de laformation de son personnel afin
d’étre en capacité dejustifier de son aptitude aintervenir en toute
sécurité. Par conséquent, tout salariéintervenant surles véhicules
doit connaitre, auregard des opérations effectuées, les
procédures, I'analyse desrisques électriques etles EPI
nécessaires.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 50540 - 2jsoit 14h.]

o Identifierlesrisques électriques etl’environnement liées auxinterventions sur VE/VH
e Appliuerles méthodes d’interventions sur VE/VH

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Lesvéhiculesélectriques ou hybrides: e Réaliserune consignation / déconsignation
présentation et technologie e Contrble des EPI, del'outillage isolé 1000V

e Ladécouverte etl’'analyse desrisques électriques etdesdocumentsliés al’habilitation

o Lesdifférentstypes d’activitésal’atelier e Réaliseruneintervention en présence
etleszones derisques d’une piéce nue sous tension (voisinage)

o Lesdifférents niveaux d’habilitation e Analyseruneintervention survéhicule

o Leséquipements de protectionindividuelle accidenté

et collective (EPI, EPC)

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
T:g::ifif:ﬁjggggglf’ . P?ssédgr au moinsluln Des salariés en capacité
o S diplome, titre ou certificat d’intervenir en toute sécurité
Technicien Expert Apres-Vente
. (dont CQPouSocle de danslerespectdelanorme
Automobile, Intervenants de la ) )
compétences CIéA) NF C18-550

réparation automobile

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 51




FORMATION MAINTENANCE

LA MAINTENANCE DES
VEHICULES ELECTRIFIES POUR
LES PERSONNES HABILITEES

[4 JOURS]1820€H.T.*

METTEZ-VOUS AU COURANT

Les ventes de véhicules électriques ont passéle cap des 2
millions d’exemplaires atravers le monde en 2018. Deplus en
plusde VéhiculesElectriques et Hybrides sonten circulationen
Franceetarriventdanslesateliers. Fort de ce constat, de plus
en plus de techniciens sont habilités pourintervenir en toute
sécurité sur ces véhicules. Afinde proposerune offre de service
complete surles VE/VH, sans faire appel a un prestataire
externe, ilfautensuite savoirréaliser lamaintenance, le contréle
etlediagnostic de ces véhicules.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 50922 - 2x2 j soit 28h.]

o Identifierles différentes technologies des véhicules électriques et hybrides
S’approprierles méthodes de maintenance des véhicules électriques et hybrides
Identifier les différentes technologies des véhicules électriques et hybrides
Réaliser le diagnostic des véhicules électriques et hybrides

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Lestechnologies actuelles surle marché des e Mesure detension et gestion durefroidissement
VE/VH d’une batterie de traction
e Lesbatteriesde traction(réle, constitution, o Contrdle d’isolement du circuit de traction
principe de fonctionnement) e Fonctionnement del’électronique de puissance
e Lesmoteurs électriques (rdle, constitution, et delatransmission d’un VH
principe de fonctionnement) « Recherche de pannes surun Véhicule Electrique
o Lesparticularités des Véhicules Electriques et Hybride
et Hybrides

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Posséder au moinsun

T ;eghniclizen ALf[tXm9b”\(/a’ ; > dipldme, titre ou certificat Entretelnirst'ﬁliaglnostiquer
echnicien Expert Aprés-Vente ) es Vehicules
Automobile (dontCQP ouSocle de Electriques et Hybrides

compétences CléA

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 52



FORMATION MAINTENANCE

LA PREVENTION DES RISQUES SUR
VE/VH POUR LES DEPANNEURS
[ B2XL DEPANNEUR ]

[2JOURS] 910 € H.T.*

ASSUREZ LA SECURITE DEVOS EQUIPES

Depuis 2011, tout professionnelintervenant surla partie
électrique d’unVéhicule Electrique et Hybride doit &tre habilité
(décret 2010_1118). Cette habilitationreléve de laresponsabilité
del’employeur.

Cedernierdoit s’assurer de laformation de son personnel afin
d’étre en capaciteé dejustifierde son aptitude ainterveniren
toute sécurité. Par conséquent, tout salariéintervenant surles
véhiculesdoit connaitre, auregard des opérations effectuées,
les procédures,l’analyse desrisques électriques etlesEPI
nécessaires.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51059 - 2 soit 14h.]

o Identifier lesrisques électriques et I'environnement liées aux interventions sur VE/VH
Appliquerles méthodes d’interventions sur VE/VH

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Lesbatteries de traction (role, constitution, e Contrble desEPletdel'outillage
Les consignes de sécurité o Analyse durisque électrique sur différentes
o Lesdifférentstypes de travaux et niveaux situations de véhicules accidentés
d’habilitation e Interventionen présence d’une piéce nue sous
e Lesprescriptionsdelanorme NF C18-550 tension (voisinage)
o Lesrisquesélectriques des dépanneurs e Utilisation des guides d’interventions d’urgence
e LesEPI/EPC
e Laprocédure de mise horstension
e Interventionencasd’accident ouincident

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
.P?ssédgrau moins.u.n Des salariés en capacité
Dépanneur - Remoraueur > diplome, titre ou certificat d’intervenir en toute sécurité
P “ (dont CQP ou Socle de danslerespect
compétences CIéA delanorme NF C18-550

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 53



FORMATION MAINTENANCE

LA PREVENTION DES RISQUES
ELECTRIQUES B2XL
DEPANNEURS REMORQUEURS
POUR PERSONNELS

HABILITES [BOL, B2L, B2VL, BCL]

[1JOUR]455€H.T.*

ASSUREZ LA SECURITE DEVOS EQUIPES

Depuis 2011, tout professionnelintervenant sur lapartie électrique
d’unVéhicule Electrique et Hybride doit &tre habilité (décret
2010_1118). Cette habilitation releve delaresponsabilité de
I'employeur.

Cedernierdoit s’assurer de laformation de son personnel afin
d’étre en capacité dejustifier de son aptitude aintervenir entoute
sécurité. Par conséquent, tout salariéintervenant surles véhicules
doit connaitre, auregard des opérations effectuées,les
procédures,'analyse des risquesélectriques etles EPInécessaires.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51091 - 1j soit 7h.]

o Identifierles risques électriques et I’environnement liées aux interventions sur VE/VH
e  Appliquerles méthodes d’interventions sur VE/VH

NVEAU:1/2/3
Le contenu Les applications pratiques
e Lesconsignesde sécurité e Misehorstension
e Lesprescriptionsdelanorme NF C18-550 o Contrdle desEPletdel'outillage
o Lesrisquesélectriques e Analyse durisque électrique sur différentes
e Laprocédure d’intervention surveéhicule en panne situations de véhicules accidentés
etaccidenté e Interventionen présence d’une piéce nue sous

tension (voisinage)
e Utilisation des guides d’interventions d’urgence
e Analyse de situations de vehicules accidentés

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

N o , o Des salariés en capacité
Etre titulaire de I’habilitation d’intervenir en toute sécurité
Depanneur— Remorqueur > atelier(BZVL, BCL, BOL) > dansle respect

delanorme NF C18-550

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 54



FORMATION MAINTENANCE

LA PREVENTION DES RISQUES
ELECTRIQUES POUR LE PERSONNEL AVERTI

[1JOUR]455€H.T.*

ANALYSEZ LES RISQUES ELECTRIQUES

Les véhicules électriques et hybrides sont soumis a une
maintenance réguliere. Laprésencedehautetension nécessite
quel’intervenant soit forméaux risquesélectriques afindene
pas mettresavieendanger. |l doit également connaitre ses
prérogatives, les activités qu’il peut réaliser seul, en toute
sécurité.

Son analyse de risque lui permettra de définirquandildoit passer
lamainaux personnes habilitées.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51144 - 1 soit 7h ]

o Identifierles risques électriques et I’environnement liées aux interventions sur VE/VH
e  Appliquerles méthodes d’interventions sur VE/VH

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e L’identification d’unvéhicule électrique o Découvrirles éléments constitutifs d’'une chaine
ou hybride de traction

e Lesprescriptionsdelanorme NF C18-550 e Analyserlerisque électrique

o Lerdleetleslimites dupersonnel averti o ldentifierles situations arisque surles VE/VH

e Lesgrandeursélectriques o |dentifierles situations arisque surles véhicules

e Lesrisquesélectriques thermiques

e L’interventionencasd’accident

o Lesdifférenteszonesderisques

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Opérateur Service rapide,
Mécanicien Automobile, > , .
Posséderau moinsun

Technicien Automobile,
Technicien Expert Apres-Vente
Automobile, Carrossier-Peintre,

Intervenants delaréparation
automobile

> Des salariés en capacité
deréaliserla maintenance
des VE/VH en sécurité

dipldbme, titre ou certificat
(dont CQP ou Socle de
compétences ClIéA

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 55



FORMATION MAINTENANCE

MAINTIEN DE QUALIFICATION :
PREVENTION DES RISQUES SUR
VE/VH [BOL, BCL, B2L, B2VL]

[1JOUR]455€H.T.*

MAINTENEZ LA SECURITE DEVOS EQUIPES

Depuis 2011, tout professionnelintervenant surlapartie électrique d’un
véhicule électrique et hybride doit étre habilité (décret

2010_1118). Cette habilitationreléve delaresponsabilité de 'employeur.
Ce dernierdoit s’assurer de laformation et du maintien des
compétences de son personnel, afin d’étre en capacité de justifierde
son aptitude aintervenir en toute sécurité. Par conséquent, tout salarié
intervenant

surlesvéhiculesdoit connaitre, auregard des opérations effectuées, les
procédures, I'analyse desrisques électriques et les EPI nécessaires.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51359 - 1jsoit 7h.]

o lIdentifierlesrisques électriques et 'environnement liées auxinterventions sur VE/VH
e Appliquerles méthodes d’interventions sur VE/VH

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Lesconsignesde sécurité e Consignation, déconsignation
e Lesprescriptionsdelanorme NF C18-550 e Contrble desEPletdel'outillageisolé 1000V
e Lesrisquesélectriques e Interventionen présence d’une piéce nue
e Laprocédure de consignation, intervention, sous tension (voisinage)
déconsignation e Analyse durisque électrique
o Leroleetlesresponsabilités des acteurs de
I'atelier

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Automobile, . . - .
Technicien Automobile, Etre titulaire Maintenir les lclompetences

Automobile, Intervenants dela B2VL/BCL/BOL delanorme NF C18-550

réparation automobile

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 56



FORMATION MAINTENANCE

Maintien de qualification : Prévention
des risques sur VE/VH pour les

deépanneurs [B2XL dépanneur]
[TJOUR]455€H.T.*

ASSUREZ LA SECURITE DEVOS EQUIPES

Depuis 2011, tout professionnelintervenant surla partie électrique
d’un Véhicule Electrique et Hybride doit étre habilité (décret
2010_1118). Cette habilitation releve de laresponsabilité de
I'employeur.
Cedernierdoits’assurerdelaformationetdumaintiendes
compétencesdesonpersonnel afind’étre encapacitédejustifierde
sonaptitudeaintervenirentoute sécurité. Par conséquent, tout
salariéintervenant surlesvéhicules doit connaitre, auregarddes
opérationseffectuées,lesprocédures, I'analysedesrisques
électriquesetlesEPInécessaires.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51584 - 1jsoit 7h.]

o |dentifier lesrisques électriques et I'environnement liées aux interventions sur VE/VH
o Appliquerles méthodes d’interventions sur VE/VH

POINTS CLES DE LAFORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Lesconsignesde sécurité e Misehorstension

e Lesprescriptionsdelanorme NF C18-550 e Contréle desEPletdel'outillageisolé 1000 Volt

e Lesrisquesélectriques e Analyse durisque électrique sur différentes

e Laprocédure d’intervention survéhicule en panne situations de véhicules accidentés
etaccidenté ¢ Interventionen présence d’une piéce nue sous

tension (voisinage)
e Analyse de situations de véhicules accidentés

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Etre titulaire Des salariés en capacité
Dépanneur - Remoraueur > de'habilitation atelier d’intervenir en toute sécurité
P a B2XL dépannage- danslerespect
remorquage) delanorme NF C18-550

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 57



FORMATION MAINTENANCE

PREPAREZ-VOUS A L'HABILITATION
[B2XL OPERATION BATTERIE]

[1JOUR] 455€H.T.*

SOYEZEN PHASE AVEC LA REGLEMENTATION

Entant queresponsable d’atelier de maintenance de véhicules
industriels, vous étes particulierement concerné par cette
réglementation de lanorme NF C18-550 : « touteinterventionsur
véhicules thermiques, électriques ou hybrides possédant une énergie
électrique embarquée de capacité supérieure 8180 Ah doit se faire sous
le couvertd’une habilitation ». Cette habilitationreleve dela
responsabilité de’employeur qui doit s’assurer du niveau de formation
desesemployés, afinqu’ilsinterviennent entoute sécurité, en
respectant les procédures et I'utilisation des EPl et EPC.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51883 - 1jsoit 7h.]

o Identifierles risques électriques et I’environnement liées aux interventions sur VE/VH
o Appliquerles méthodes d’interventions sur VE/VH

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Ledomaine desopérations surbatterie o Organiser, délimiter et signalerla zone de travail
couvert parl’habilitation e Respecteretfairerespecterlazone de travail
e Leszonesd’environnement etleurslimites « Eliminerunrisque de présence de tension dans
e Lesrisquesliésauxopérations surbatteries lazone 4
o [’utilisation etla manipulation des matériels o Vérifier et utiliserle matériel et 'outillage
et outillages spécifiques appropriés
e L’attitude encasd’accident oud’incendie o |dentifieret controlerles équipements de
protection
collective etindividuelle

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
, . . Former ses salariés a
Mécanicien Automobile, - . . ) .
. . Etre titulaire intervenir
Technicien Automobile, , ke . .
. N deI’habilitation atelier entoute sécurité en
Technicien Expert Apres-Vente .
. B2XL dépannage- respectant
Automobile, Intervenants dela o
réparation automobile remorquage) les prescriptions de lanorme
NF C18-550

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 58



FORMATION MAINTENANCE

LA PREVENTION DES RISQUES SUR VE/VH
POUR LES DEMONTEURS RECYCLEURS
[ B2XL DECONSTRUCTEUR |

[3JOURS]1365€H.T.*

ASSUREZ LA SECURITE DEVOS EQUIPES

Depuis 2011, tout professionnelintervenant surlapartie électrique d’un
Véhicule Electrique et Hybride doit &tre habilité (décret 2010_1118). Cette
habilitationreléve delaresponsabilité del’employeur.

Ce dernier doit s’assurer de la formation de son personnel afin d’étre en
capacité dejustifier de son aptitude aintervenir en toute sécurité. Par
conséqguent, tout salarié intervenant surles véhicules doit connaitre, au
regard des opérations effectuées, les procédures, I'analyse des risques
électriques etlesEPInécessaires.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52074 - 3jsoit21h.]

o Identifier les risques électriques et I’environnement liées aux interventions sur VE/VH
Appliquerles méthodes d’interventions sur VE/VH

POINTS CLES DE LA FORMATION | NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e L’analyselesrisques o |dentifierune supercapacité et laméthode

e Lesprocédures de consignation o dedécharge électrique d’unvéhicule Stop &
et de déconsignation Start

e Lesprocédures d’interventionlors o Découvriretcontrdlerles moyens de protection
d’unremorquage, les particularités contrelesrisques
d’entreposage des batteries, lesEPlet EPC o Réaliserune consignation/déconsignation

e Lesobligationsréglementaires delanorme o Découvrirles méthodes de dépose des packs
NF C18-550 batteries des VE/VH

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Posséderau moinsun Des salariés en capacité
Démonteur - Recycleur diplédme, titre ou certificat d’intervenir en toute sécurité
automobile (dont CQP ou Socle de danslerespect
compétences CléA). delanorme NF C18-550

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 59



FORMATION MAINTENANCE

LA PREVENTION DES RISQUES
ELECTRIQUES LORS DE TRAVAUX
SOUS TENSION [B2TL]

[3JOURS]1365€H.T.*
INTERVENEZ SUR LES PACKS BATTERIE

Depuis 2011, tout professionnelintervenant surlapartie électrique d’un
Véhicule Electrique et Hybride doit &tre habilité (décret 2010_1118).
Cettehabilitationreleve delaresponsabilité del’employeur.
Lesinterventions surles pack batteries des VE/VH nécessitent une
habilitation spécifique en plus de I'habilitation classique. En effet, le
danger est permanent cariln’est pas possible de mettre hors tension
une batterie. Par conséquent, tout salariéintervenant surces packs
batteries doit connaitre etrespecterles précautionsaprendre, les
outillages autiliseretles procédures asuivre.

7

PREREQUIS

Avoirau moins 18 ans

Avoirune formationinitiale ou continue en électrotechnique

Savoir effectuer une mesure al'aide d'un multimetre ; effectuerun serrage au couple

Avoirune expérience professionnelle d'au moins six mois dans le domaine des travaux électriques hors
tension

o Avoir été formé et habilité pour des opérations des domaines telles que les opérations hors tension
selonles prescriptions de lanorme NF C18-550

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52163 - 3j soit 21h ]

o Identifierles risques électriques et I’environnement liées aux interventions sur VE/VH
e  Appliguerles méthodes d’interventions sur VE/VH

POINTS CLES DE LAFORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

o Lavalidation des prérequis o Effectuerlescontréles préliminaires:

e LesnormesNF C18-505-T1et C18-505-2-1 installation, mode opératoire, faisabilité

e Laconnaissance approfondie en électricité e Réaliseruneintervention enprésence d’'une

o Lesdifférentesnatures de travaux piéce nue sous tension enrespectant les modes

e LesmodesopératoirespourleT.S.T. opératoiresduT.S.T.

e L’interventionencasd’accident corporelou e Connaitre les documents (ATST, ITST, OTST, ...)
incendie e Analyserlerisque électrique

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
- , Des salariés en capacité
Technicien Automobile, > d’intervenir en toute sécurité

Technicien Expert Aprés-Vente Voir page suivante.

Automobile danslerespect

delanorme NF C18-550
*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 60



FORMATION MAINTENANCE

MAINTIEN DE QUALIFICATION :
PREVENTION DES RISQUES
LORS DE TRAVAUX SOUS TENSION [B2TL]

[2 JOURS] 910 €H.T.*

MAINTENEZ LA SECURITE DEVOS EQUIPES

Depuis 2011, tout professionnelintervenant surlapartie électrique d’'un
véhicule électrique et hybride doit &tre habilité (décret 2010_1118).
Cettehabilitationreléve delaresponsabilité del’employeur.

Ce dernier doit s’assurer de la formation et du maintien des
compétences de son personnel, afin d’étre en capacité de justifier de
son aptitude aintervenir en toute sécurité. Par conséquent, tout
salariéintervenant

surlesvéhicules doit connaitre, auregard des opérations a effectuer,
lesprocédures, I'analyse desrisques électriques et les EPl a utiliser.

PREREQUIS

Avoirau moins 18 ans

Avoirune formationinitiale ou continue en électrotechnique

Savoir effectuerune mesure al'aide d'un multiméetre ; effectuerun serrage au couple

Avoirune expérience professionnelle d'au moins six mois dans le domaine des travaux électriques hors

tension

o Avoirété formé et habilité pour des opérations des domaines telles que les opérations hors tension
selon les prescriptions de lanorme NF C18-550

o Avoir été formé et habilité aux travaux sous tension (B2TL).

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52197 - 2j soit 14h.]

o Identifier lesrisques électriques et I'environnement liées aux interventions sur VE/VH
o  Appliguerles méthodes d’interventions sur VE/VH

POINTS CLES DE LA FORMATION | NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Lesprescriptions desnormes o Réaliserles controles préliminaires (installation,
NF C18-550, C18-505-1et C18-505-2-1 mode opératoire, faisabilité, ...)
o Lesrisquesélectriques etleszones de risques o Controlerleséquipements
o Leséquipements de protectionindividuelle o Contrélerlaconformité des documents
et collective e Analyserlerisque électrique
o Lesmodesopératoires pourlesT.S.T. o Réaliseruneintervention enrespectant
e Interventionencas d’accident corporelou les modes opératoiresdesT.S.T
incendie
o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Technicien Automobile, > Realiser .
- . o > des Travaux Sous Tension
Technicien Expert Apres-Vente Voir ci-dessus. -
; duvéhicule
Automobile

entoute sécurité 61
* Tarif public applicable aulerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique



FORMATION MAINTENANCE

LE VEHICULE A HYDROGENE

[1jour] 455 € H.T.*

PREPAREZ LA TRANSITION ENERGETIQUE

Afin de répondre aux enjeux environnementaux, les constructeurs
accélerent le développement des véhicules électriques.
L’hydrogéene est également une énergie alternative aux moteurs
thermiques. Avec une augmentation de 84 % des veéhicules roulants,
la filiere hydrogéne Frangaise s’adapte et se développe.

Les professionnels de I'automobile doivent s’approprierles
nouvelles technologies liées a cette énergie.

Cette formation courte permet d’appréhenderles véhicules a
hydrogene

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52364 - 1jsoit 7h.]

o |dentifierles caractéristiques du véhicule hydrogéne et les spécificités de son énergie
o Décrirele fonctionnement de la pile a combustible et ses systemes annexes

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Lesarchitectures desvéhicules ahydrogéne o Identifierl'offre actuelle

e Lescaractéristiques de I'énergie hydrogene e |dentifieret comprendre le fonctionnement du

e Lefonctionnementde la pile a combustible circuithydrogéne

e Lessystemesliésalapile a combustible o ldentifieret comprendre le fonctionnement du
circuitd’air

e |dentifieret comprendre le fonctionnement du
circuit de refroidissement

e Identifieret comprendre le fonctionnement du
systéme de sécurité du circuit hydrogene

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Posséderau moinsun S’adapteralatransition
dipléme, titre ou certificat > énergétique et se préparer
(dont CQPouSoclede aux nouvelles attentes des
compétences CléA clients

Tout public

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 62



FORMATION MAINTENANCE

DECOUVRIR LES RISQUES SUR
VEHICULES ELECTRIQUES ET
HYBRIDES

[60MIN.] 65 € H.T.*

ASSUREZ LA SECURITEDEVOS EQUIPES

Les technologies électriques ou hybrides deviennent un standard et
vont méme devenir obligatoires d’ici 2040 !
Laréglementationimpose, a présent, que toutes personnes travaillant
auvoisinage d'installations électriques bénéficientd'une formationala
sécurité etregoiventune habilitation délivrée par 'employeur.
Lorsqu'on opére sur une source d'énergie électrique embarquée du
domaine trés basse tension (TBT) et basse tension (BT), il est impératif
deconnaitrelesrisquesliés aces opérations pourintervenirentoute
sécurité.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52391-60 MIN.]

o |dentifierlesrisquesinhérents al’exécution d’opérations survéhicules électriques et hybrides en
référence alanorme NF C18-550

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Laréceptionatelier e Lasécurisationd’'une chaine de traction
- Lestypesdevéhicules - L’attestation de consignation
- Lesrisques électriques - Laconsignation etla déconsignation
e Lamiseenceuvredel’entretien e Lesintervenants
- Lazone d’approche - Lesfonctions et missions
- Lesintervenants o Controdler sontitre d’habilitation
- Lavalidation - Leréexamenetle maintien des compétences
o Laréalisation d’uneintervention o Enoncerlesrégles de sécurité

- Surouhors chaine de traction
- Auvoisinage d’'une chaine de traction avec
piéce nue

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Des salariés capables
d’identifier les risques liés aux
opérations sur VE-VH en
référence alanorme
NF C18-550

> Posséder au moinsun
dipléme, titre ou certificat
(dont CQP ou Socle de
compétences CléA

Tout public

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 63



FORMATION MAINTENANCE

LA PREVENTION DES RISQUES
SUR VEHICULES ELECTRIQUES
ET HYBRIDES [BOL]

[1JOUR]455€H.T.*

ASSUREZ LA SECURITEDEVOS EQUIPES

Depuis 2011, tout professionnelintervenant surlapartie électrique
d’unVéhicule Electrique et Hybride doit &tre habilité (décret
2010_1118). Cette habilitationreleve delaresponsabilité de
I'employeur.

Cedernierdoit s’assurer de laformation de son personnel afind’étre
en capacité dejustifier de son aptitude aintervenir en toute sécurité.
Par conséquent, tout salariéintervenant surles véhicules doit
connaitre, auregard des opérations effectuées, les procédures,
I'analyse desrisques électriques et les EPI nécessaires.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52431 - 1jsoit 7h.]

o Identifier les risques électriques et I’environnement liées aux interventions sur VE/VH
o Appliguerles méthodes d’interventions sur VE/VH

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o L’identification d’unvéhicule électrique ou o Controlerlaconformité des titres d’habilitation
hybride e Analyserlerisque électrique
o Lesrisquesélectriques etleuranalyse o Discernerlessituations arisques surlesvéhicules
o Lestypesd’activitésal'atelieretleszones électriques et hybrides
derisques o Déterminerlalimite entre unezone letune zone 4
e Lesniveauxd’habilitation
e LesprescriptionsdelaNF C18-550
e Laprocédure de consignation/déconsignation
e L’interventionencasd’accident

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Opérateur Service rapide,
Mécanicien Automobile, , . ., o
. . Posséderau moinsun Des salariés en capacité
Technicien Automobile, A , g . \ .
. . diplOome, titre ou certificat d’interveniren toute sécurité
Technicien Expert Apres-Vente
Automobile Carrossier-Peintre (dont CQP ouSocle de danslerespect delanorme
’ ’ compétences CléA NF C18-550

Intervenants de laréparation
automobile

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 64



52456

FORMATION MAINTENANCE

MAINTIEN DE QUALIFICATION :
PREVENTION DES RISQUES SUR VE/VH
POUR LES DEMONTEURS RECYCLEURS
[B2XL DECONSTRUCTEUR]

[2 JOURS] 910 €H.T.*

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52456 - 2 soit 14h.]

o Identifierles risques électriques et I’environnement liées aux interventions sur VE/VH
o Appliquerles méthodes d’interventions sur VE/VH

MAINTENEZ LA SECURITEDEVOS EQUIPES

Depuis 2011, tout professionnelintervenant surlapartie électriqued’un
Véhicule Electrique et Hybride doit étre habilité (décret 2010_1118).
Cettehabilitationreléve delaresponsabilité del’employeur.

Ce dernier doit s’assurer de la formation de son personnel afin d’étre
en capacité de justifier de son aptitude aintervenir en toute sécurite.
Par conséqguent, tout salariéintervenant surlesvéhiculesdoit
connaitre, auregard des opérations effectuées, lesprocédures,
I'analyse des risques électriques etlesEPInécessaires.

POINTS CLES DE LA FORMATION | NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e L’analyselesrisques o Identifierune supercapacité et laméthode de

e Lesprocédures de consignation décharge électrique d’un véhicule Stop & Start
et de déconsignation o Découvriretcontrolerles moyens de protection

e Lesprocédures d’interventionlors contrelesrisques
d’unremorquage, les particularités e Réaliserune consignation/déconsignation
d’entreposage des batteries, les EPl et EPC e Découvrirles méthodes de dépose des packs

e Lesobligationsréglementaires delanorme batteries des VE/VH
NF C18-550

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
i Des salariés en capacité
Déemonteur - Recycleur Etre titulaire de I'habilitation d’interveniren toute sécurité
automobile, > B2XL déconstructeur danslerespectdelanorme
NF C18-550

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 65



FORMATION MAINTENANCE

L'ESSENTIEL DES VEHICULES
ELECTRIQUES ET HYBRIDES

[2 jours] 910 € H.T.*

PREPAREZLA TRANSITION ENERGETIQUE
p—
. Plus d'Tmillion de véhicules électriques et hybrides
rechargeables circulent en France. Avoir des techniciens
habilités pourintervenir en toute sécurité sur ces véhicules
estune premiere étape. Aussi, pour proposer une offre de
service compléete surles VE/VH, sans faire appel aun
prestataire externe, il faut savoir réaliser la maintenance,
conseiller les clients, avoirune connaissance de larecharge
desbatteries et de I'environnement de ces véhicules.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53052 - 2 soit 14h ]

o Etre capable d'identifier les particularités techniques d'un véhicule hybride ou électrique
POINTS CLES DE LA FORMATION ‘ NIVEAU:1/2/3
Le contenu Les applications pratiques
o Différencierles 2 technologies (VE et VH) e Localiserles composants d’unvéhicule électrique
o Découvrirles composants de la chaine de e Localiserles composants d’unvéhicule hybride
traction VE o Découvrirles actions d’entretien aréaliser
o Découvrirles composants de la chaine de e Rechercheravec unoutil de diagnosticles
traction VH informationsimportantes surun VE ouunVH
o Lefonctionnementtechnigued’'unVEetd’'unVH e Recherchersurle site constructeurles
e Lacharge informations nécessaires pour conseiller un client
e Laréglementation surl’achat de sonvéhicule
e |dentifierle principe de charge d’'un VEoud’un VH
METHODES PEDAGOGIQUES
o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Posséderau moinsun S’adapteralatransition
Tout bublic > dipldme, titre ou certificat > énergétique et répondre aux
P (dont CQP ou Socle de nouvelles attentes des
compétences CléA) clients

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 66



FORMATION MAINTENANCE

LA CLIMATISATION

[2JOURS] 910 € H.T.*

NERESTEZPAS EN FROID AVEC LA CLIM

Développervos compétences surlamaintenance des systemes de
climatisation, c’estrépondre aunedemandefortedumarché
(contréle périodique du systeme de climatisation, recherche de
fuite, remplacement de composant, ...). C’est également préparer
votretechnicienaupassage du«testd’aptitude» afin de respecterla
réglementation en vigueur. C’est aussi maitriserlesméthodes
d’intervention afind’optimiservos consommations defluides
frigorigenes.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 50236 - 2 soit 14h.]

,,,,,

o Réaliserl’entretien etla maintenance d’un circuit froid et du circuit d
climatisation R134A et R1234Y
e Appliquerlaréglementation et lesrégles de sécurité lors de la manipulation des fluides et des équipements

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

o Lesdifférentsfluidesfrigorigénes(R-134a, R- e Assurerlamaintenance d’uncircuital’aide dela
1234yf, ..) station

e Laréglementationenvigueur depuisle Utiliser les outils de détection de fuite

08/05/07
e Lescomposants ducircuit de climatisation
e Leprincipe de fonctionnement des circuits de Rechargerla station enfluide
climatisation et du circuit d’air Controlerles sécurités électrigues d’une
e Leremplacement descomposants climatisation
e Ladétectiondefuites

Controler’efficacité du circuit de climatisation
Remplacerun composant du circuit

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Opérateur Service rapide, . .
Mécanicien Automobile, Possederaumoinsun Des salariés en capacité
Technicien Automobile, > dipléme, titre ou certificat d’intervenir sur les circuits R-134a
Technicien Expert Aprés- (dont CQP ou Socle de et R-1234yf. Davantage de chance
Vente Automobile, compétences CléA) d’obtenir'attestation d’aptitude

Carrossier

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 67



FORMATION MAINTENANCE

LA CLIMATISATION : TEST D’EVALUATION
pour I'obtention de l'attestation d’aptitude

[CATEGORE 5]

[0,5 JOUR] 273 € H.T.*
ORGANISME EVALUATEUR DEPUIS 2008

Dans le cadre de laréglementation envigueur, le technicien/
mecanicienintervenant surun systeme de climatisation d’un
véhicule doit étre reconnu compétent dans ce domaine. A cet
effet, Mobipolis propose le passage du test d’évaluation
correspondant.

Enamont, laformation 50236 « La climatisation » (2 jours) permet
de s’y préparer.

TESTTHEORIQUE  [Réf.50760 - 0,5 J soit 3h30m]

e Avoirune connaissance élémentaire desimpacts des e Connaitrelesregles de sécuritéliées ala
fluides frigorigénes a base de CFC et HCFC surla couche manipulation des fluides frigorigenes
d’ozone stratosphérique et des fluides frigorigénes a e Connaitre le fonctionnement des
base de CFC,HCFC et HFC surle climat systemes de climatisation dansles

e Avoirune connaissance élémentaire des dispositions du véhicules a moteur
reglement (CE)n°2037/2000 relatives a I'utilisation de e Savoiridentifierles principaux
CFC et HCFC comme fluide frigorigéne, des dispositions composants d’'un systéme frigorifique et
dureglementn®842/2006relatives a I'utilisation des connaitre leur fonctionnement
HFC, de la directive 2006/40/CE ainsi que des articles e Savoirassocierles dysfonctionnements et
R.543-75aR.543-123 du code de I'’environnement les symptomes de fuites

TEST PRATIQUE

o Analyserles documentsfournis (données du e Procéderalarécupérationtotale dufluide
constructeur, registres de I'équipement, plaque o Controblerlapressionfinale de récupération
signalétique, ...) o Déterminerlaquantité de fluide récupéré

o |dentifierle fluide contenu dans|’équipement o Déterminerla quantité d’huile récupérée

o Vérifierle fonctionnement normal de I'équipement e Remonterun élément neuf enrespectant

o Savoirassocierles dysfonctionnements et les les conditions d’étanchéité et de
symptomes de fuites conformité d’origine

o Connaitre les différentes méthodes de détection des
fuites et choisirla plus appropriée a une situation donnée

o Connaitre laprocédure a suivre en cas de fuite Savoiren déterminerla durée

e Remplirles documents attestant que I'équipement a fait Déterminerla qualité et la quantité d’huile a
I'objet d’'un contrble d’étanchéité introduire

o Manipulerun cylindre de fluide frigorigene Introduire I'huile

o Effectueruntransfertde fluide d’uncylindre et d’'une Déterminerla charge normale de

Déterminerla quantité d’huile
Procéderautirage auvide

station l'installation suivant les données du
o Connecterd’undispositif de récupération auxvannes de constructeur
service d’un systeme de climatisation etdéconnecterce e« Chargeren fluide frigorigene
dispositif e Remplirlafiche d’intervention
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Tout public intervenant Posséder au moins un dipléme, Une atTestgtion d’aptitude sera
. - s délivrée par Mobipolis
surla maintenance titre ou certificat (dont CQP ou Coos :
L \ L . . apresreussite du candidat au test
desvéhicules climatisés e Socle decompétences CléA)

*Tarif public applicable au Ter janvier 2025, sauf dispositif spécifique 68



FORMATION MAINTENANCE

DIAGNOSTIC AVANCE
DE LA CLIMATISATION

[2 JOURS] 910 € H.T.*
PRENEZ LA TEMPERATURE

Intervenir surunsystéme climatisé aujourd’huine selimite plus a
rempliren gazle circuit duveéhicule. Moins de froid, pas assezde
chaud, probléme de température au niveau d’une bouche d’air, ...
autant de nouveaux symptomes client enlien avec les nouveaux
équipements des systemes de climatisation. Des symptomes
clients plusnombreux et plus complexes, quiimposentdavantage
de connaissance etde maitrise pourintervenirrapidement surla
oules causes du dysfonctionnement.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51196 - 2 j soit 14h.]

e |dentifierle principe de fonctionnement d’une climatisation automatique
e Réaliserle diagnostic d’une climatisation automatique en appliquant une méthode et en utilisant les outils
spécifiques

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Lediagnostic,lescontrbles et les stratégies e Isolerun composant défaillant

de fonctionnement d’une climatisation régulée e Appliguerune méthodologie derecherche de
o Lesméthodes de contrble et de remplacement des panne

capteurs et actionneurs o Controlerles capteurs etles actionneurs
o Lacomposition d’une climatisationrégulée o Mesurerdes températures et des pressions du
e Lecompresseuracylindrée variable fluide survéhicules
o Le compresseurdes véhicules électriques o Diagnostiquerun circuit hydraulique

Utiliser un outil diagnostic

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Mécanicien Automobile, Posséder au moins un
Technicien Automobile,
Technicien Expert >
Aprés-Vente
Automobile

) Optimiserle temps de diagnostic
diplome, titre ou certificat > de vos techniciens et proposer
(dont CQP ou Socle de une « prestation climatisation »

compétences CléA) compléete

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 69



FORMATION MAINTENANCE

L'ENTRETIEN ET LA MAINTENANCE
DU CIRCUIT DE CLIMATISATION

[1H30] 97.5€H.T.*

EXPLOREZ LA BOUCLEDEFROID

Développervos compétences surlamaintenance des systemes de
climatisation, c’estrépondre aunedemandefortedumarché
(controle périodique du systeme de climatisation, recherche de
fuite, remplacement de composant, ...). Intervenir sur un systeme
climatisé nécessite que I’entreprise et les salariés soient en
conformité avec laréglementation.

Avec ce premier niveau de formation, préparez vos salariés pour
faciliter leur montée en compétences surl’entretien dela
climatisation.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52401-90 MIN ]

o Identifierle principe de fonctionnement des circuits de climatisation
o Découvrirlaréglementation concernantla manipulation des fluides et les équipements pour I’entretien
d’un circuit de climatisation

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu
o Lesdifférentesfamilles desfluides frigorigénes ¢ Laréglementationenvigueur
etleursimpacts surl’environnement - Fiche d’intervention, tableau bilan fluide
- Caractéristiques et utilisation des fluides - Reglesde sécurité lors des manipulations
- Leursimpacts surl’environnement o Définition PRP et ODP

Fluides HFO R1234YF
e Laboucle de froid
- Leprincipe de fonctionnement du circuit froid
(Détendeur/ calibreur) et les caractéristiques
des composants
- L’identification des fluides surle véhicule
- Lespropriétés et caractéristiques des fluides
- Ladétectionde fuite
- Lecontréle d’efficacité

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
M ’Carrp§5|e£—|c;e|ntrg| Posséderau moinsun Des salariés préparés pour
5 elcatnlmesn u orrl;o 'g diplébme, titre ou certificat suivre les formations
fers gqr irvlcce abp'll e (dont CQP ou Socle de présentielles et étre plus
echnicien Automobiie compétences CIéA rapidement opérationnels

Technicien Expert Aprés-Vente

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 70



FORMATION MAINTENANCE

LES SYSTEMES DE CLIMATISATION
REVERSIBLE DES VE/VH

[1JOUR] 455€H.T.*

SOUFFLEZ LE CHAUD ET LEFROID

Pourréguler latempérature de I’habitacledesVE/VH, le systeme
le plus efficace et le plus « écologique » est la climatisation
réversible (pompe a chaleur). Malgré les similitudes physiques
du matériel et des raccords de services avec une climatisation «
classique », lesméthodesd’entretien et deréparationsont
spécifiques. Les techniciens doivent impérativement respecter
les précautions d’intervention. La formationpermetd’identifier
avec précisionlesystémede gestiond’airet d’appliquerles
méthodes préconisées.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53000 - 1j soit 7h.]

e |dentifierles méthodes d'intervention dans le cadre de la maintenance d'une climatisation réversible sur
unvéhicule électrique ou hybride

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Leprincipe d'uncircuit de climatisationréversible o Utiliserlastation de climatisation quandle

e L'architecture d'un circuit de climatisation circuit est équipé d'un compresseur
réversible fluide/air et fluide/eau/ air électrique

e Lalocalisation descomposants d’'une o Controlerl'efficacité:
climatisationréversible - Enmode climatisation

e Lecircuitdeclimatisationréversible avec - Enmode chauffage
compresseur a suralimentation e ldentifierune méthode de démontage et

remontage d'un compresseur électrique

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Carrossier-peintre ] .
Mécanicien automobile Posseder aumoinsun Pérenniserl'activité de

Opérateur Service Rapide > dipléme, titre ou certificat > maintenance des climatisations
Technicien Automobile (dont CQPouSoclede surtous les véhicules
Technicien Expert Aprés- compétences CléA) électriques et hybrides
Vente Automobile

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 71



FORMATION MAINTENANCE

LAMANTENANCE
DU VEHICULE CONNECTE

[2JOURS] 910 €H.T.*

RESTEZ CONNECTES

Les véhicules neufs sont équipés de technologies avancées permettant
d’étrerelié a unréseau de communication. Cesinstallations nécessitent
desinterventions spécifiques.

Laréalisation maitrisée de la maintenance du véhicule connecté permet
d’éviter les dysfonctionnements. Il est indispensable de s’approprier les
méthodes de diagnostic et de réparation des nouveaux systemes ainsi
que de connaitre les normes et réeglementations envigueur. Cette
formation permet d’identifier les usages et d’intervenir sur les véhicules
connectés.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53118 - 2 soit 14h.]

o Identifierles services, les caractéristiques et les technologies d’un véhicule connecté
e Intervenir surunvéhicule connecté dansle cadre de la maintenance, laréparation et le diagnostic

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

o Lesoffresde services etles modalités e Etablirune communication entre le smartphone
d’accés de divers constructeurs etle systeme multimédia

e Larecherche surle web des offres actuelles e Réaliserle paramétrage du systéme et son

o Lesoffreslégislatives (ECALL - Appel appairage
d’'urgence) e Activerlesservices connectés

e Lescomposants principaux (boitier o Controlerles performances des services
communicant, interface multimédia, connectés
antennes...) e Réparerle systéeme multimédia connecté

e Lesliaisonsfilaires (USB,jack...) e Réaliserles mises ajourlogiciel

e Lesliaisons sansfils (WIFI, Bluetooth, AM, FM,
réseau téléphonique...)

o Lesarchitecturesélectriques des systémes
multimédia...

Réaliser les mises ajour cartographiques

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Pcisséder aumoins un Etre proactif surles derniéres
Tous public > diplome, titre ou certificat > technologies pour valoriser
P (dont CQP ou Socle de 'image de marque de

compétences CléA) I'entreprise

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 72



FORMATION MAINTENANCE

LES MOTEURS DIESEL
ET LEUR SYSTEME DE SURALIMENTATION

[2JOURS] 910 € H.T.*

DIAGNOSTIQUEZ LES TURBOS SANS PRESSION

Aujourd’hui, tousles moteurs diesel sont équipés d’un ou plusieurs
turbocompresseurs.

Cettetechnologie met eninteraction plusieurs circuits du moteur et
rend son diagnostic complexe. Afin d’établirundiagnostic précis, le
technicien doit maitriser 'ensemble des contréles mécaniques et
électriques du moteur et de son systeme de suralimentation.
Identifierla piece défectueuse dupremier coup, permetde gagner
dutemps et ainsidelimiterle coltde 'intervention.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51442 - 2jsoit 14h.]

o Décrireles caractéristiques et le fonctionnement des moteurs diesel et de leur systéme de suralimentation
e Interpréterdesvaleursrelevées avec des outils de mesure sur des moteurs diesel et leur systeme de
suralimentation

POINTS CLES DE LA FORMATION | NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Lefonctionnement du moteur o Controlerle fonctionnement et ’étanchéité

o Lespompes aeaupilotées du circuit de suralimentation

o Lesnouveauxdéveloppements moteur (le « Swirl», e Controlerle systéme de pré-post chauffage
les systemes de levée de soupape variable, lepré-  « Controlerun systeme de levée de soupapes
post chauffage) variable

e Lasuralimentation a géométrie fixe et variable, a o Controdlerl’état mécanique du moteur et le circuit
régulation mécanique et électrique, a 2 étages de lubrification

Les spécificités des huiles moteurs o Effectuerlamaintenance d’une distribution

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Automobile, Posséder au moins un
Technici(—:;nlAutomobiIe, dipléme, titre ou certificat Optimiserle c‘liagnostic
Technicien Expert > (dont CQP ou Socle de > des systemes

Apres-Vente
Automobile

) ) de suralimentation
compétences CleA)

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 73



FORMATION MAINTENANCE

INTERVENR SUR LES SYSTEMES
DE SURALIMENTATION ESSENCE

[2JOURS] 910 €H.T.*

— DIAGNOSTIQUEZLES TURBOS SANS PRESSION

La généralisation de la suralimentation permet de réduire la
consommation des moteurs essence actuels. Maitriser les
technologies telles que lalevée de soupape variable, ladéconnexion
decylindres et le turbocompresseur est devenuincontournable. Or, le
colt élevé despiecesetlinteractiondes systemesrendentles
diagnostics complexes. C’est pourquoi, le technicien doit étre
capable de réaliser des diagnostics précis en maitrisant les phases de
contrble et de remplacement deséléments mécaniques pilotéspar

I‘électronique.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51852 - 2 soit 14h.]

Décrire les caractéristiques et le fonctionnement des systémes de suralimentation essence
Décrire les caractéristiques et le fonctionnement des systemes mécaniques innovants équipant les

moteurs essence

Interpréter des valeursrelevées avec des outils de mesure sur des moteurs essence et leur systeme de

suralimentation

POINTS CLES DE LA FORMATION

NIVEAU:1/2/3

Les applications pratiques

Le contenu

o Leturbo agéométrie fixe et a géométrie variable .
e LaDumpvalve

o Le compresseurvolumétrique o
o Lesdéphaseurs d’arbre a cames

o Lessystémesdelevée de soupape variable .
o Lessystémesde désactivation des cylindres .
o Les particularités des circuits de lubrification

et circuits de refroidissement

Controlerlaboucle de régulation de
suralimentation

Controlerl’étanchéité d’un circuit d’air
d’admission

Controlerles déphaseurs d’arbre a cames
Controlerla pression d’huile et la pressionde
carter

d’un moteur suralimenté

Controélerun systéme de levée de soupapes
variable

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC

Mécanicien Automobile,
Technicien Automobile,
Technicien Expert
Aprés-Vente
Automobile

PREREQUIS BENEFICES
Posséderaumoins un Optimiser le diagnostic
> dipldme, titre ou certificat > des systémes associés
(dontCQP ou Soclede alasuralimentation

compétences CléA) essence

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 74




FORMATION MAINTENANCE

INTERVENIR SUR LES SYSTEMES DE
REDUCTION DES NOx

[2 JOURS] 910 € H.T.*

PREPAREZ-VOUS A LA DENOy

La quasi-totalité des vehicules diesel commercialisés de nos jours
est équipée de la technologie SCR (Selective Catalytic Reduction).
Le nombre d’entrées ateliernécessitant d’intervenir surces systémes
de dépollutionvadoncfortement progresser. Pourrépondre a cette
opportunité, vos équipes doivent identifier et comprendre le
fonctionnement de ces nouveaux systemes. Maitriserles méthodes
d’intervention quileur sontassociées, c’est garantirundiagnostic et
uncontrdle de qualité surl’ensemble des véhicules diesel Euro 6.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52221 -2 jsoit14h.]

o Décrireles caractéristiques et le fonctionnement des systémes de traitement des NOx équipant des
moteurs diesel

e Interpréterdesvaleursrelevées avec des outils de mesure sur des systemes de traitement des NOx
équipant des moteurs diesel

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

o Letraitementdes NOyetlaproblématique o Réalisationd’'une procédure de maintenance
réglementaire d’unsysteme SCR

o Lerbleetlefonctionnementde lEGR basse o Controéle et diagnostic des éléments
pression, du SCR, des pieges a NOx composant

o Lesprocédures de maintenance du systéme SCR les dispositifs de dépollution

o Lesstratégies de fonctionnement des systemes, e Analyse de gazetinterprétation desrésultats
leurs contrdles et leurs diagnostics o

METHODES PEDAGOGIQUES

e« Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
?222:;2:22 23:8282;:@’ ‘Pcisséd‘erau moins.u.n Mettre en ceuvre les opérations
Technicien Exoert > dipléme, titre ou certificat > de maintenance, de controle
Aprés—VentFZa (dont CQPouSoclede et de diagnostic surles systemes
Automobile compétences CléA) de traitement des NOx

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 75



FORMATION MAINTENANCE

DEPO‘LLUTION DIESEL,
SYSTEME SCR_ADBLUE®

[30MIN.]32.5€H.T.*

APPREHENDEZ LES SYSTEMES SCR

Laquasi-totalité desvéhicules dieselcommercialisés de nosjours est
équipéedelatechnologie SCR(Selective Catalytic Reduction). Le
nombre d’entrées atelier nécessitant d’intervenir sur ces systemes
de dépollution progresse. Pour répondre a cette opportunité, vos
équipesdoiventidentifieret comprendrele fonctionnementdeces
nouveaux systemes. Appréhender les méthodes d’intervention qui
leur sont associées, c’estgarantirune maintenance de qualité sur
I’ensemble des véhicules diesel Euro 6.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52421 -30 MIN.]

e Décrirele principe de fonctionnement du systeme SCR
o Décrireles caractéristiques et les opérations de maintenance du systéme d’additivation AbBlue

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le Contenu

e Lesoxydesd’azote e Lesstratégies de fonctionnement du systeme

e |’agentréducteur de NOx SCR

o Lescomposants dusystéme SCR o Lesspécificités de'’AbBlue

o Laréductiondes NOx - Lesregles d’hygiene et de sécurité.
Lesréactions chimiques - Lesconditions de conservation et saméthode
Les principaux avantages du systéme SCR de contréle

Sonrdle au sein du systeme de dépollution
e Lesopérationsd’entretien

Les méthodes de remplissage de réservoirs

AbBlue

La procédure deringage du circuit

METHODES PEDAGOGIQUES
e Module 100% e-learning alternant méthodes expositives, interactives et quiz formatif

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Apportez avos collaborateurs
un premier niveau
de connaissance surle systeme
dépollution diesel SCR

Tout public ou certificat (dont CQP ou Socle de

> Posséder au moins un dipldome, titre >
compétences CléA

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 76



FORMATION MAINTENANCE

DEPOLLUTION DIESEL, SYSTEME
EGR ET PIEGE A NOx

[30MIN.]32.5€H.T.*

APPREHENDEZ LE TRAITEMENT DES NOXx

Latotalité desvéhicules dieselcommercialisés de nosjours est
équipée d’unsysteme de dépollutionpourtraiterles oxydes d’azote
(Nox). Le nombre d’intervention sur ces systemes de dépollution
augmente. Pour répondre a cette demande, vos équipes doivent
identifier et comprendre le fonctionnement de ces nouveaux
systémes de dépollution diesel. Appréhenderlesméthodes
d’intervention quileursontassociées, c’est garantirune maintenance
de qualité surl’ensemble desvéhicules diesel Euro 6d.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52422 -30 MIN.]

o Décrirele principe de fonctionnement du systéme EGR basse pression
o Décrirele principe de fonctionnement du systeme piege a NOx

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le Contenu
o |’origine desNOx: o Leroleetlefonctionnement du piege aNOx:
- Latempérature de combustion - Lesdifférentes appellations etla composition
- Lerapportair/carburant du piege a NOx
- Leurcomposition - Leprincipe de fonctionnement du systeme
o Lerdle etlefonctionnement de 'EGR basse NSR
pression: - Lesinconvénients etles avantages du
Les différents types d’EGR systeme NSR
- Leprincipe de fonctionnement du systeme
EGR

basse pression

Les stratégies de fonctionnement des
systemes EGR

Lesinconvénients et les avantages de 'EGR
basse pression

METHODES PEDAGOGIQUES

e Module 100% e-learning alternant méthodes expositives, interactives et quiz formatif

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Apportezavos collaborateurs
un premier niveau
de connaissance surle traitement
des NOx

Posséderau moins undipldéme, titre >
> ou certificat (dont CQP ou Socle de

compétences CIéA

Tout public

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 77



FORMATION MAINTENANCE

INJECTION ET DEPOLLUTION ESSENCE
CONTROLE ET DIAGNOSTIC

[2JOURS] 910 € H.T.*

ENRICHISSEZVOS PRATIQUES

Les véhicules essence sont majoritaires surle marché des véhicules
neufs, leurs systemes d'injection et de dépollution deviennent
sophistiqués. Les tensions d'allumage et les pressions d'injection
sont de plus en plus élevées et peuvent mettre en danger vos
techniciens. Par expérience, les techniciens maitrisent les
motorisations diesel et sont moins a l'aise sur les systemes
essence par mangque de connaissances. Cette formation
permet de maitriser les procédures d'intervention et de
limiter les erreurs de diagnostic afin de garantir la sécurité des
techniciens tout en gagnant en performances.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53146 - 2 soit 14h.]

e Identifierle principe de fonctionnement des systemes d’injection et de dépollution essence
o Controbler et diagnostiquerles systemes d’injection et de dépollution essence

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Lapréparation dumélange (Richesse et e Contréler des systémes ainjectionindirecte
Lambda) o Contréler des systemes ainjection directe

e Lessystéemesd’injectionindirecte (circuit, o Effectuerles opérations de maintenanceliées
pompe etinjecteurs) au circuit de carburant d’'une injection directe

e Lessystéemesd’injection directe (circuit, e Contrdlerlaboucle de régulation derichesse
pompes etinjecteurs) avec sonde O2 asaut de tension

e Lecatalyseur3voies,laboucle derégulation e Controlerlaboucle de régulation derichesse
derichesse etlasonde O2 aval avec sonde O2 alarge bande

e LessondesO2 asautdetension o Diagnostiquerune panneliée al’injectionet/oua

o LessondesO2alarge bande la dépollution du moteur essence

e Lessystemesde dépollution du moteur o Effectuerdesanalyses de gazsurdesvéhicules
essence (Canister et filtre a particule GPF) essence

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Automobile .P?sséd.erau moinsluln Garantirla sécurité des
Technicien Automobile > dipléme, titre ou certificat > intervenants

Technicien Expert Aprés- (dont CQP ou Socle de Optimiserle diagnostic des
Vente Automobile compétences CléA) systémes d’injection essence

78
*Tarif public applicable au Terjanvier 2025, sauf dispositif spécifique



FORMATION MAINTENANCE

SUPER ETHANOL E85,
MAINTENANCE ET DIAGNOSTIC

[1JOUR] 455€H.T.*

BOOSTEZVOTRE EXPERTISEE85

Face alahausse des colts de carburant, la demande pour 'E85 croit
constamment, et avec elle, le besoin de maintenance spécialisée. Le
carburant E85 présente des caractéristiques distinctes qui peuvent
entrainer des pannes spécifiques, surtout surles véhicules non
adaptés. Cette formation vous donne les compétences pouridentifier
et diagnostiquer efficacement les véhicules qui circulent avec du E85.
Bénéficiez d’un savoir-faire précis pour mieux servir vos clients

et développer un atout technique différenciant.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53147 - 1j soit 7h.]

e ldentifierlareglementation etle fonctionnement des systéemes de conversion liés a 'utilisation du super
éthanol E85

e Mettre en ceuvre des opérations de contrdle et de recherche de panne sur des véhicules fonctionnant au
super éthanol E85

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Lesbiocarburants e Identifierunvéhicule « flexfuel » (identification

o Lescaractéristiques du superéthanol E85 administrative et technologique)

e Lacombustionetlesimpacts dusuperéthanol e Mettre en ceuvre différentes solutions de mesure
E85 surle fonctionnement du moteur du taux d’éthanol

e Lareglementation (les arrétésrelatifs aux e Paramétrerun boitier de conversion
conditions d’homologation etle contrble e Contrélerlaboucle de régulation de richesse sur
technique) un véhicule fonctionnant au super éthanol

e Lessolutions proposées pourroulerau super e Rechercherune panne surunvéhicule
éthanol E85 fonctionnement au super éthanol

e Lefonctionnementd’'unsystemedeconversion e Interpréterdesanalyses de gazsurdesvéhicules

par boitier additionnel fonctionnant au super éthanol
e Lescircuitsdecarburantetlaboucle de
régulation de richesse du moteur essence

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Automobile Posseder au moins un Limiter la sous-traitance
Technicien Automobile diplébme, titre ou certificat i us-trar ’

. R fidéliser sa clientele et
Technicien Expert Apres- (dont CQP ou Socle de agner en notoriété

*Tarif public applicable au Ter janvier 2025, sauf dispositif spécifique 79



FORMATION MAINTENANCE

LE DIAGNOSTIC
DES MOTORISATIONS THERMIQUES

[2JOURS] 910 € H.T.*

SOLUTIONNEZ LES PANNES MOTEURS

Les systemes d'injection haute pression, les sondes Lambda a large
bande, le traitement des Nox avec AdBlue et les filtres a particules
sont des éléments qui composent la gestion moteur. Ces
technologies sont souvent concernées par des
dysfonctionnements et engendrent des difficultés de recherche
de panne. Les erreurs de diagnostic et le temps passé pénalisentla
rentabilité de I'atelier.

Développer les compétences des techniciens permet de trouver
les pannes du premier coup et de gagner en efficacité. La
facturation est établie au juste prix et vos clients sont satisfaits.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53148 - 2 soit 14h.]

o Diagnostiquerdes systémes de gestion moteur essence et diesel

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Rappelstechnologiquessur: o Diagnostiquerdesvéhicules en panne a partirde
- Lessystémesd’injection, d’allumage et de plaintes clients
dépollution des moteurs essence e Réaliserdes diagnostics surdes systemes de
- Lessystemesd’injection et de dépollution gestion moteur essence et diesel
des moteurs diesel e Exemples d’éléments de pannes: Déphaseur

d’arbre a cames, sonde Lambda a large bande,
débitmétre d’air, bobine d’allumage, pompe
haute pression, injecteur...

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Automobile chissédlerau moins.u.n Réduire les erreurs de
Technicien Automobile > dipldme, titre ou certificat > diagnostic

Technicien Expert Aprés- (dont CQP ou Socle de Optimiserlesinterventions
Vente Automobile compétences CléA) Améliorer larentabilité

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 80



FORMATION MAINTENANCE

UTILISER VOTRE OUTIL DE DIAGNOSTIC
MULTIMARQUES DANS VOS ACTIVITES
QUOTIDIENNES

[2 JOURS] 910 € H.T.*

MAITRISEZ VOTRE OUTIL DEDIAGNOSTIC

L'utilisationd’un outil de diagnostic est aujourd’huiincontournable
dansunatelier. De la maintenance au diagnostic, I'outil est présent
pourréaliser 'entretien d’un véhicule, le codage d’éléments ou
assurer lamise en place d’une procédure de recherche de panne
etc. Les outils dediagnostic cumulent égalementun grand nombre
d’options, carte de mesure, base de données... Maitriser’ensemble
desfonctionsdel’outilestindispensable a laréussite des différents
travaux d’un atelier.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51859 - 2 soit 14h.]

e Décrireles conditions d’utilisation de votre outil de diagnostic
o Exploitervotre outil de diagnostic

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Lerdle del'outil de diagnostic o Effectuerlesfonctionsréglage et paramétrage de
e Lesactivités métiersliées al’ outil I'outil
e Lesformats d’outils et options possibles e Comparerlesfonctions EOBD et gestion moteur
¢ Lesconditions dubonfonctionnement o Effectuerdesopérations de maintenance
del'outil al’aide del’outil
e Lanorme EOBD o Exploiterles onglets diagnostic d’'un systéme
e Laméthode de diagnostic et outil e Appliguerune méthode de diagnostic
alaide del’outil

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Mécanicien Automobile, Posséder au moins un
Technicien Automobile,
Technicien Expert >
Apres-Vente
Automobile

dipléme, titre ou certificat
(dont CQP ou Socle de
compétences CléA)

Une utilisation optimale
> de votre outil
de diagnostic

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 81



FORMATION MAINTENANCE

LA MAINTENANCE ’
DES CALCULATEURS D'UN VEHICULE
IMISE A JOUR, PROGRAMMATION, CODAGE]

[1JOUR] 455€H.T.*

REALISEZ UNE OPERATION GAGNANTE

Depuis 2009, lanormeEuro5 impose aux constructeurs et
eéquipementiers automobile I'obligation de permettre aux réparateurs
indépendants de réaliser les opérations de maintenance sur tout type de
véhicules.

Afin derépondre aux besoins des réparateurs, le GNFA en collaboration
avec d’autres acteurs delabranche des services, s’est mobilisé afinde
rendre cette activité accessible a tous. Pourdévelopperl’activitédela
maintenancedescalculateursetgagnerenautonomie, il faut connaitre les
précautions et les méthodes de maintenance des calculateurs.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52251 -1 soit 7h.]

o Définirle principe de la maintenance des calculateurs
e Mettre en ceuvrelesregles arespecter pourréaliserla maintenance des calculateurs

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Présentation delareglementation Euro 5 e Mise enceuvre desrégles arespecter
etdelanorme SAE J2534 Démonstration d’une reprogrammation
e Reprogrammation:les différentes possibilités Démonstration d’untélécodage
etles nécessités d’'une reprogrammation Opération de remplacement d’un actionneur
e Fonctionnement: mises ajour et disparité Découverte des sites constructeur
des constructeurs et équipementier
o Précautionsarespecter: mise en ceuvre,
matériels associés et téléchargement de pilotes

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Technicien Aut bl Posséderaumoins un Réaliser les opérations
. e(i’1 r.w.:lenE u OT: |‘e, > diplébme, titre ou certificat > de maintenance, élargir son
echnicien txpert Apres- (dont CQPouSoclede champ d’intervention,

Vente Automobile, ) ) . . )
compétences CleA) perenniser son activite

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 82



FORMATION MAINTENANCE

REMPLACER LES PIECES D'USURES
DES BOITES DE VITESSES MODERNES

[2JOURS] 910 € H.T.*

PASSEZA LA VITESSE SUPERIEURE

Nouvelle boite mécanique, double embrayage, boite automatique,
boite robotisée, embrayage arattrapage automatique d’usure, volant
bi-masse... Autant de technologies quibousculent les savoirs faire
lors desinterventions en atelier.

Cesdernieres années, bon nombre de nouveautés technologiques
sont utilisées. Cestechnologies d’embrayages spécifiquesont un
impact fort surles compétences al’atelier. Maitriserces systemes
vous permettrade resteropérationnel méme surles transmissionsles
plus récentes.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51681 - 2 soit 14h.]

e |dentifierle principe de fonctionnement des boites de vitesses
e Réaliserl’entretien, la maintenance des boites de vitesses

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

o Lesdifférentesboites de vitesses e Contrélerunvolantbi-masse

e Lerdle desvolants bi-masse e Remplaceretréarmerun mécanisme

e Leprincipe de fonctionnement des boites d’embrayage arattrapage automatique
de vitesses mécaniques, robotisées a simple e Remplacerundouble embrayage sec
et a double embrayages, automatique e Remplacerun double embrayage humide (bain
et variation continue d’huile)

o Lesprécautionsd’intervention ¢ Intervenir surles commandes des boites

o Lesopérations d’entretien et de maintenance o Utiliserl’'outil de diagnostic

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Opérateur service Posséderau moinsun .
rapide, > dipldme, titre ou certificat > Intervenir
Mécanicien Automobile, (dont CQP ou Socle de surdestransm|s§|on§ r’ecentes
Technicien Automobile compétences CléA) avec efficacite

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 83



FORMATION MAINTENANCE

LE DIAGNOSTIC ELECTRONIQUE

ET LES INTERVENTIONS SUR LES
BOITES DE VITESSES AUTOMATIQUES
ET A VARIATION CONTINUE

[2 JOURS] 910 € H.T.*

— AUTOMATISEZVOS INTERVENTIONS SURLESBVA ——

Sur certains modeles, lesboites devitesses automatiques sont de
série, et surune majorité de véhicules hybrides, lesboites CVT (a
variation continue) sont fréquentes.

Savoirintervenir surce type deboite de vitesse est aujourd’hui
incontournable.

Cetteformation permet de se familiariser avec latechnologie et les
interventions des boites de vitesse automatiques et CVT et ainsi
permettre laprise encharge des opérationsles plus courantesdans
vos ateliers.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51860 - 2] soit 14h.]

e Identifierle principe de fonctionnement des boites de vitesses automatiques et CVT
o Réaliserl’entretien, la maintenance etle controle des boites de vitesses automatiques et CVT

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Leprincipe de fonctionnement o Réglerle contacteur multifonction
du convertisseur o Utiliserun outil de diagnostic pourlesinterventions
o Lestrains épicycloidaux surlesBVAet CVT
o Leséléments de commande o Découvrirles élémentsinternes des boites CVT
e Lecircuit hydraulique et automatiques
o Lesdifférents capteurs o Contrélerles capteurs et actionneurs
e Lagestiondesrapports » Diagnostiquerlesboites de vitesse CVT
e Lediagnostic,la maintenance etles contréles et automatiques

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Technicien Automobile, .Pczssédﬁerau moinsluln Développerl'activité
Technicien Expert > dipléme, titre ou certificat > surles boites de vitesses
Aprés-Vente (dont CQP ou Socle de automatiques et a variation
Automobile compétences CIéA) continue

*Tarif public applicable au Terjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 84



FORMATION MAINTENANCE

LE DIAGNOSTIC ET LES
INTERVENTIONS SUR LES BOITES DE
VITESSES ROBOTISEES A SIMPLE ET
DOUBLE EMBRAYAGES

[2JOURS] 910 € H.T.*

51861

EMBRAYEZ VERS LES BOITES ROBOTISEES

Lesboitesrobotisées (BVR) a simple ou a double embrayage de
type EDC,DCTouDSG se généralisent dans toutes les gammes de
véhicules. Chez certains constructeurs, laBVR améme remplacée
la boite de vitesses automatique. Savoirintervenir surles boitesde
vitesserobotisées est aujourd’huiincontournable. Cette
formation permet de se familiariser avec la technologie et les
interventions sur ces boites de vitesses et ainsifaciliterles
interventionslesplus courantes.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 51861 - 2 soit 14h.]

o Identifierle principe de fonctionnement des boites de vitesses robotisées a simple et double embrayage
o Réaliserlamaintenance etle contrdle al'aide des méthodes et des outils spécifiques aux boites de vitesses
robotisées

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

o Leprincipe de fonctionnement des boites e Remplacerundouble embrayage
de vitesse a simple embrayage, double e Utiliserun outil diagnostic dansl’intervention
embrayage sec et bain d’huile surles boites robotisées

Découvrirles élémentsinternes des BVR
Diagnostiquerles boites de vitesses robotisées
Remplacerun actionneurd’embrayage
Controlerles capteurs et actionneurs

o Lesactionneurs de commande (électrique,
hydraulique...)

o Lesdifférents capteurs

e Lagestiondesrapports

e Lediagnostic,la maintenance etles contrbles

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Technicien Automobile, lP?ssédgrau moinsluln Développerl'activité
Technicien Expert > diplome, titre ou certificat > surles boites de vitesses
Aprés-Vente (dont CQP ou Socle de robotisées, a simple
Automobile compétences CléA) et double embrayage

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 85



FORMATION MAINTENANCE

L’ENTRETIEN DES BOITES DE VITESSES
ROBOTISEES ET AUTOMATIQUES

[1JOUR]455€H.T.*

AUTOMATISEZVOS INTERVENTIONS

Chez certains constructeurs généralistes, 100% des vehicules
haut de gamme sont commercialisés uniguement avec des boites
de vitesses automatisées. Réaliserlesvidangesdes boitesde
vitessesrobotiséesouautomatiques, c’est répondre aune
demande marchéenforteprogression (3 véhicule sur 5 sont
vendus avec une BVR ou BVA). C’est une solution pouraugmenter
vosentrées atelier. Ces technologies ainsi que leurs méthodes
d’interventionsont spécifiques par rapport a une boite de
vitesses mécanique. La maitrise de ces compétences vous
permettra de réaliser des entretiens avec la garantie constructeur
préservée.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52222 - 1jsoit 7h.]

o Appliquerles méthodes d’entretien des boites de vitesses robotisées et automatiques

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

o Lesdifférentstypesde transmissionetleurprincipe e Réaliserune vidange et mise a niveau surune
de fonctionnement boite de vitesses automatiques a gestion

e Lesnormesethomologations des huiles pour électronique
transmissions o |dentifieretréaliserl’entretien d’une boite

e Lesméthodes devidange, deremplissage des double embrayage type DSG6 ou DSG7
divers types de boite de vitesses (ZF, Aisin Warner,
DSG..)

e Lesméthodes d’entretien des constructeurs

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et ensous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
. P?ssédgr au moins.u.n Augmenter le trafic atelieretle
Mécanicien Automobile, > dipldme, titre ou certificat > CAavec desrévisions
Technicien Automobile (dont CQP ou Socle de respectantles préconisations
compétences CléA) constructeurs

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 86



FORMATION MAINTENANCE

HABILITATION [BOL] ET PARTICULARITES
DES VEHICULES ELECTRIQUES ET HYBRIDES

[3JOURS]1365€H.T.*

ASSUREZ LA SECURITEDEVOS EQUIPES

Les constructeurs accélérent le déploiement des véhicules
électriques et hybrides afin de répondre aux enjeux
environnementaux. De plus en plus, de véhicules électrifiés entrent
en atelier. Leur technologie présente une architecture et des
organes totalement nouveaux.

Ces nouveautés modifient en profondeur les méthodes
d’intervention.

Ce parcours permet de disposer d’un premier niveau d’habilitation
et de compétences nécessaire a la réalisation des activités
quotidiennes (hors tension & hors consignation électrique).

Cette formation s’adresse a un large public technique et tertiaire
enrelationavec les clients.

DEROULEMENT DE LA FORMATION

Un parcours réparti sur 2 blocs

La prévention des o Présentiel
risques sur Véhicules Durée : 2 j
Electriques et
Hybrides [BOL]

Les particularités des
Véhicules Electriques

a . et Hybrides
o Présentiel v
Durée : 1)

Durée totale du parcours: 21h

3 jours de présentiel

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 87



MODALITES D’EVALUATION DES ACQUIS DE LA FORMATION

. Evaluations amont/ aval
o Evaluationréglementée envue de l'obtention d’un avis favorable sur habilitation électrique dansle
respect delanorme NF C18-550

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53053 - 1j+ 2 soit 21h.]

o |dentifierlesrisques électrigues et 'environnement liées aux interventions sur VEVH
e Appliquerles méthodes d'interventions sur VEVH
o Etrecapable d'identifier les particularités techniques d'un véhicule hybride ou électrique

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

PRESENTIEL[1J soit 7H] : La prévention des risques sur véhicules électriques et hybrides (BOL)

o Identifierlerisque etl’environnement o Appliguerles méthodes d'intervention
- ldentifierunvéhicule électrique ou hybride - Controble de conformité des titres
- Lesrisquesélectriques d'habilitation
- L'analyse derisques électriques - Analyse durisque électrique
- Lesdifférents types d'activités al'atelier - Lessituations arisques surles VE etles VH
- Lesdifférenteszones derisques - Déterminerlalimite entre une zone letune
- Lesdifférents niveaux d’habilitation zone 4

- LesprescriptionsdelaNFC18-550

- Laprocédurede
consignation/déconsignation

- Interventionencas d’accident corporel ou
incendie

PRESENTIEL[2 J soit 14H] : Les particularités des Véhicules Electriques et Hybrides

o Différencierles 2 technologies (VE et VH) e Lefonctionnementtechnique d’'unVEetd'unVH
e Découvrirlescomposants delachainede e Lacharge

traction VE o Laréglementation
e Découvrirlescomposants delachaine de e L’outilde diagnostic

traction VH - Recherche al’outil de diagnostic des
e Localiserlescomposantsd’unVE informationsimportantes surun VEouunVH
e Localiserlescomposantsd’'unVH e lLacharged’'unVEoud’'unVH
e Découvrirles actions d’entretien aréaliser - TP«conseilclient surle systéeme de charge a

installer »

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Automobile Possederaumoinsun Des salariés en capacité
Technicien Automobile > dipléme, titre ou certificat > d’intervenir en toute sécurité

Technicien Expert Aprés- (dont CQP ouSoclede danslerespectdelanorme
Vente Automobile compétences CléA) NF C18-550

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 88



FORMATION MAINTENANCE

HABILITATION [B2VL, BCL, BOL| ET
INTERVENTIONS SUR VEHICULES
ELECTRIQUES ET HYBRIDES

[6 JOURS]2730€H.T.*

53054

REPARER LES VE - VH

Les constructeurs accélerent le déploiement des véhicules
électriques et hybrides afin de répondre aux enjeux
environnementaux. De plus en plus, de véhicules électrifiés entrent en
atelier. Leur technologie présente une architecture et des organes
totalement nouveaux.

Ces nouveautés modifient en profondeurles méthodes d’intervention.
Ce parcours permet d’acquérir un avis favorable sur habilitation (BOL,

B2VL, BCL) et de s’approprier les méthodes de maintenance et de
diagnostic.

DEROULEMENT DE LA FORMATION

Un parcours répartisur 2 blocs

La prévention des
risques sur Véhicules
Electriques et
Hybrides [BOL, B2VL,
BCL]

Présentiel
Durée : 2x2

Intervenir sur les
véhicules électriques

a . et hybrides
o Présentiel v
Durée : 2 j

6 jours de présentiel

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

MODALITES D’EVALUATION DES ACQUIS DE LAFORMATION

e Evaluationsamont/ aval

« Evaluationréglementée envue de I'obtention d’un avis favorable sur habilitation électrique dans le
respect delanorme NF C18-550

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 89



OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53054 - 2j+ 2x2 j soit 42h.]

o |dentifierlesrisquesinhérents al’exécution d’opérations survéhicules électriques et hybrides en
référence alanorme NF C18-550.

o Identifierles différentes technologies des véhicules électriques et hybrides

o S’approprierles méthodes de maintenance des véhicules électriques et hybrides

o Réaliserle diagnostic des véhicules électriques et hybrides

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

PRESENTIEL[2 J soit 14H] : La prévention des risques sur véhicules électriques et hybrides (BOL, B2L,
B2VL)

o Lesvéhicules électriques ouhybrides: présentation et technologie

e Ladécouverte etl’analyse desrisques électriques

o Lesdifférents types d’activités al'atelier et les zones de risques

o Lesdifférents niveaux d’habilitation

o Leséquipements de protectionindividuelle et collective (EPI, EPC)

o Appliquerles méthodes d'interventions

o Réaliserune consignation/déconsignation

o ContrélerlesEPI, I'outillage isolé 1000V et les documents liés a I’habilitation

o Réaliseruneintervention en présence d’une piéce nue sous tension (voisinage)
e Analyseruneintervention survéhicule accidenté

PRESENTIEL[2 x 2 J soit 28H] : Intervenir sur les Véhicules Electriques et Hybrides

e Lestechnologiesactuelles surle marché des e Latechnologie
VEetVH: - Lesdifférents types de moteurs électriques
- Electrique, Micro hybride, Hybride série, - Lacommande des moteurs électriques
Hybride paralléle, Hybride série / paralléle - Particularités des véhicules électriques et
- Lesdifférentestechnologies de batteries hybrides:
- Lessystémes derefroidissement (air, eau, - Convertisseur DC/DC
climatisation) - L'IHM(interface homme machine)
- Lesgestionsélectriques del'état de charge - Lechauffage, lerefroidissement, Le freinage, La

- L'entretienetlesréglages surlabatterie transmission

POINTS CLES DE LA FORMATION suite NIVEAU:1/2/3

PRESENTIEL [2x 2 )soit 28H] : Intervenir sur les Véhicules Electriques et Hybrides (suite)

e Lesinterventions survéhicules électriques et Les applications pratiques
hybrides o Localiserdes éléments survéhicule
- Analyses dufonctionnement du moteur e Mesurerlatension batterie de traction

- Lesstratégies de secours du circuit de Etudier la gestion du refroidissement d'une batterie
traction e Contrélerlisolement du circuit de traction
- Lefonctionnement del'électronique de Analyserle fonctionnement du moteur a courant

puissance continu
- Recherches de pannessurveéhicule hybride e Analyserle fonctionnement du moteur alternatif
- Recherches de pannes survéhicule synchrone

électrique

- Particularité du fonctionnement de la
transmission d'un véhicule hybride

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Mécanicien Automobile Posséder aumoinsun
Technicien Automobile > diplébme, titre ou certificat
Technicien Expert Apres- (dont CQP ou Socle de
Vente Automobile compétences CléA)

Proposer une offre de service
> complete surles VE/VHincluant
entretien et diagnostic

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 90



FORMATION MAINTENANCE

Maintien de qualification
[B2VL, BCL] et habilitation B2TL

[4JOURS]1820€ H.T.*

INTERVENEZ SUR LES PACKS BATTERIE

Les constructeurs accélérent le déploiement des véhicules
électriques et hybrides afin de répondre aux enjeux
environnementaux. De plus en plus, de véhicules électrifiés entrent
en atelier. Leur technologie présente une architecture et des
organes totalement nouveausx.

Ces nouveautés modifient en profondeur les méthodes
d’intervention.

Ce parcours permet renouveler’avis sur habilitation (BOL, B2VL,
BCL) et de consoliderles acquis en vue d’obtenir I'avis favorable
B2TL obligatoire pour pratiquer des activités sous-tension.

PREREQUIS

e Avoiraumoins 18 ans

e Avoirune formationinitiale ou continue en électrotechnique

e Effectuerune mesure al'aide d'un multimétre ; effectuerun serrage au couple

e Avoirune expérience professionnelle d'au moins six mois dans le domaine des travaux électriques hors
tension

o Avoirétéformé et habilité pour des opérations des domaines telles que les opérations hors tension selon
les prescriptions de lanorme NF C18-550

DEROULEMENT DE LA FORMATION

Un parcours réparti sur2 blocs

Maintien de

qualification prévention
des risques sur véhicules

électriques et hybrides Présentiel
(BOL, B2VL, BCL) Durée : 3 j

Présentiel
Durée:1j

La prévention des
risques électriques
lors des travaux sous
tension

Durée totale du parcours : 28h

4 jours de présentiel

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 91



OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53055 - 1j+ 3 soit 28h.]

« Enumérerlesrisquesinhérents a I'exécution d’opérations sur véhicules électriques et hybrides en
référence aux prescriptions de I’Afnor C18-550

o Identifierlesrisques électriques et ’environnement liés auxinterventions sur VE/VH

e Appliguerles méthodes d’intervention sur VE/VH

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

PRESENTIEL [1J soit 7H] : Maintien de qualification : La prévention des risques sur véhicules électriques et
hybrides (BOL, B2VL, BCL)

Identifierle risque et ’'environnement

Mettre en ceuvre etrespecterles consignes de sécurité
Rappelerles prescriptions de I'Afnor C18-550

Lesrisques électriques

La procédure de consignation/intervention / déconsignation
Réaliser une consignation / déconsignation

Controle de I’équipement de protectionindividuelle (EPI)
Contréle del'outillage isolé 1000V

Réaliser une intervention en présence d'une piéce nue sous tension (voisinage)
Controéle de conformité des titres d'habilitation

Analyse durisque électrique

Déterminerlesroles et responsabilités des acteurs de 'atelier

POINTS CLES DE LA FORMATION (suite)

PRESENTIEL [ 3 J soit 28H] : La prévention des risques électriques lors de travaux sous tension (B2TL)

Le contenu Les applications pratiques
o Lavalidation des prérequis o Effectuerlescontroles préliminaires :installation,
e Lesnormes NF C18-505-1et C18-505-2-1 mode opératoire, faisabilité
o Laconnaissance approfondie enélectricité o Réaliseruneintervention en présence d’'une piéce
o Lesdifférentes natures de travaux nue sous tension enrespectantles modes
o Lesmodesopératoires pourleT.S.T. opératoiresduT.S.T.
L’intervention en cas d’accident corporelou e Connaitre les documents (ATST, ITST, OTST, ...)
incendie e Analyserlerisque électrique

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

MODALITES D’EVALUATION DES ACQUIS DE LA FORMATION

« Evaluations amont/ aval
e Evaluationréglementée envue del'obtention d’un avis favorable sur habilitation électrique dansle
respectdelanorme NF C18-550

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Des salariés en capacité

Technicien Automobile y . .
. . d’intervenir en toute securité
Technicien Expert Apres-

danslerespect

Vente Automobile delanorme NF C18-550

Voir page suivante

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 92



FORMATION COMMERCE VN/VO

LES CONSEQUENCES
DE LA LOI DE FINANCES
SUR LA FISCALITE AUTOMOBILE

[60MIN.J65€H.T.*

MANIEZLES ARGUMENTS FISCAUX

La fiscalité automobile devient de plus en plus complexe et de plus
en plus technique. Elle s’appuie surles caractéristiques et données
techniques du véhicule et notamment les émissions de CO2. Cette
nouvelle donne place durablement le conseillercommercial en
position de force au coeur des négociations et le seul capable de
construire la solutionidéale c’est-a-dire la solution optimisée surle
planfiscal et économique. Différenciez-vous de vos concurrents
envalorisant économiquement le service et 'image aupres de vos
clients.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11609 - 60MIN.]

o Enoncerles reglesfiscales etles aides quis’appliquent aux clients particuliers et professionnels
o Enoncerlesréglesfiscales spécifiques aux clients professionnels
e Enoncerlesréglesfiscales et les aides quis’appliquent aux véhicules électriques

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Modulel Module 3

e Laloidefinances o Lafiscalité desvéhicules électriques vs véhicules
o Lesévolutions et les particularités cette année thermiques

e Laprimealaconversiondesvéhicules o Lesspécificités fiscales des véhicules électriques
e Lebonusetle malusécologique pourle grand public et pourles professionnels
Module 2 e Lesaidescomplémentaires

e Lesaidesalinstallation

¢ laTVSetsescomplements e Lesquestionsles plusfréquentes

e Ladéductibilité delaTVA
e Laréintégrationfiscale
o |estaxessupprimées cette année

METHODES PEDAGOGIQUES

e Module 100% e-learning alternant méthodes expositives, interactives et quiz formatif

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Se doterd’une équipe
commerciale a forte valeur

Conseillers commerciaux Posséder au moins undipléme, : - .
automobiles, titre ou certificat (dont CQP ou erf;ﬂ&gtnetiteDcéT/rgguee;r des
Vendeurs sociétés Socle de compétences CIéA) P ' PP

partsde marchéenBtoB

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 93



FORMATION COMMERCE VN/VO

CONNAITRE LES REGLES
DU DROIT DE LA CONSOMMATION
LORS DE LA VENTE

[2JOURS] 910 €H.T.*
SECURISEZVOS ACTES DEVENTES

Aujourd’hui, 'acces facilité al'information et le développement
des protections juridiques encouragent les clients a agiren
justice. L’entreprise doit également apprendre a anticiperet a se
défendre face al’laugmentation des controles dela DGCCRF. Une
bonne connaissance du droit de la consommation applicable ala
vente automobile permettra a vos vendeurs d’adopterun
dialogue de qualité avec les clients en cohérence avec les
standards du constructeur. Et surtout, sécuriserI’acte de vente
leur permettra de limiter les risques de contentieux.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11267 - 2jsoit14h.]
e Appliquerlesregles dudroitalaconsommation avantlavente

o Appliquerlesrégles dudroitalaconsommation pendantlavente

e Appliquerlesregles dudroit alaconsommation apréeslavente

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

o Lesreglesrelatives au paiement du prix
Le contenu 9 P P

L'obliqati <nérale d'inf i - Les différences entre "arrhes" et "acomptes”

[ ] . . . by

. obligation generale g'information par - L'impact du paiement comptant ou du paiement a
I'affichage en concession

Quell t les informations & afficher ? credit
- \uellessontiesin olrma !ons,aa Ichers  , |es spécificités del'achat a crédit
- Que comprend le prix affiché ?

- Les principales dispositions de lanouvelle

¢ Ledevoirde conseil dule vendeurautomobile réglementationissue de laloi Lagarde de juillet 2020
- Devoir de conseil surles caracteristiques, - Les conditions et les effets de la livraison anticipée
I'historique et I'origine du vehicule - L'incidence de I'annulation du contrat de crédit surle
- L'obligation nouvelle de se renseigner sur crédit de vente
les attentes du client o Lesspécificités desventeshors établissement et a
o Lesconditions de validité dubon de distance
commande e Lenon-respect du délai de livraison
- Les mentions obligatoires etles - Les conséquences vis-a-vis du client
conséquences d'une omission - Les conséquences en cas de livraison d’un véhicule
- Les conditions générales de vente non conforme

e L’articulation des différentes garanties
- Les différentes garanties |égales dues par le vendeur

- Les spécificités de lavente avec reprise

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef des ventes Une gestion optimisée du
Conseiller commercial > Posséderau moins un dipléme, risque dAe contentieux et des
VN/VO titre ou certificat (dont CQP ou controles de laDGCCRF o

Socle de compétences CléA)



FORMATION COMMERCE VN/VO

LES DEMARCHES AUPRES DE L’ANTS POUR
LES PROFESSIONNELS HABILITES

[TJOUR] 455 € H.T.*

ALLEZPLUS LOIN GRACEA L’ANTS

Vous éteshabilités SIV, vous accompagnezles particuliers dans
leurs démarches administratives pourimmatriculer leurs
véhicules etvous réalisez des démarches pourvotre propre
activité. Avecl’ANTS,vous pouvezréaliserdesdémarchesplus
complexes. Graceauxtéléprocédurescomplémentaires (VO
import, véhicule de collection, situation particuliére,...) etaux
téléprocéduresspéciales(duplicata, changement d’adresse,
déclaration de cession, nouveau titulaire,...) vous élargissez
votre portefeuille de services etrenforcezvotreimage de
spécialiste.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11489 - 1jsoit 7h.]

e Respecterles obligationsliées au SIV
o Effectuerles démarches auprées de I'ANTS

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu
o LesenjeuxduSIVetdelasécurisationdes données o Effectuerlesdémarches auprésdel’ANTS
e RappelsurlesenjeuxduSIV e Créationd’'uncompte entreprise ou d’un sous-
e L’organisationeninterne compte
e Respecterlesobligationsliées au SIV o Présentation descatégories et sous-catégories
» Rappelssurle web formulaire etl'interfaceavec  « Bonnes pratiqueslors des démarches ((guide
les concentrateurs des piecesjustificatives)
e Laconstitution des dossiers (guide des pieces e Focussurdes démarches spécifiques (héritage,
justificatives) handicap, véhicule de collection...)
e Enchainement DC/DA + délai o Commentréagiren cas de contrdle préfecture ?
e Consultationde'état des prélevements (site
SIT)
e L’archivage
e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
R . Capter de nouveaux
Etre déja utilisateur du SIV clients,

Chef d’entreprise,
secrétaire commerciale,

Posséderau moins undipldme, titre > proposerun service
responsable d’activité

ou certificat (dont CQP ou Socle de supplémentaire et
*Tarif public applicaSR TS ENRESEIE Mt dispositif specifique COMPIStervosrevgnus



FORMATION COMMERCE VN/VO

HABILITATION ET AGREMENT

SIV + DEMARCHES ANTS
[2JOURS] 910 €H.T.*

RENDEZ UN SERVICE CLE EN MAIN

Pourimmatriculer leur véhicule, les automobilistes doivent réaliser
les démarches enligne. Parfois perdus, nombre d’entre eux se
tournent vers des garages offrant ce service.

Vous souhaitez étre habilité SIV pour accompagner les particuliers
ouréaliserles démarches pourvotre propre activité ? Avec notre
formation vous maitriserez toutes les fonctionnalités.

De plus, notre programme vous permet de réaliserles démarches
plus complexes aupres de I’ANTS.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12071 - 2j soit 14h.]

e Réaliser une demande d'habilitation et d'agrément

o Effectuerdes démarches dansle SIV via le web-formulaire
e Respecterles obligationsliées au SIV

o Effectuerles démarches auprés de I'ANTS

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les obligations liées au SIV
e . La constitution des dossiers
Habilitation et agrément

. L , Enchainement DC/DA + délai
e LesenjeuxduSIVetdelasécurisationdes données Spécificités des véhicules de démonstration
o Comment et pourquoi étre habilité etagréé ?

o D Profils spécifiques: PIVO-PRO et PIVO-RNAT
* Conditions du .mor.mtage de d.OSS'erd habilitation Reprendre un dossier surle web-formulaire
e Impacts organisationnels eninterne et

responsabilité e L'archivage
Le SIV via le web-formulaire Les démarches aupres del'ANTS

Les modes d'accas au SIV o Lestéléprocédures et méthodes de transmission
° . . ' . '

; Sane L e Creéationd'uncompte entreprise oud'un sous-

e Demanderl'immatriculation en série normale, le

h t de titulai compte
¢ langem'en etlitulaire , - o LesTPS,lesTPC avec présentation des catégories
Déclarer|'achat oula cessiond'un véehicule

‘ D g tificat de situati drministrati o Casgénéral et cas particuliers

* -emanderuncertiticat de situationadministrative -, Téléprocédures: héritage, véhicule de collection,
e VO étrangers (CEethors CE) handicap

o Dérivé VP (VN/VO)

Comment réagir en cas de contrble préfecture ?

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Chef d'entreprise, Posséder au moins un dipléme, titre Elargissezvotre

Assistante commerciale, > ou certificat (dont CQP ou Socle de > portefeuille de services et
Chef desventes , , renforcezvotreimage de
compétences CleA)

Vendeur spécialiste

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 96



FORMATION COMMERCE VN/VO

LE CONSUMERISME
APPLIQUE A LA VENTE DE
VEHICULES

[1JOUR]455€H.T.*

SECURISEZVOS ACTES DEVENTES

Le secteurdelavente automobile est dans le viseur de la DGCCRF*.
Une récente enquéte a mis enlumiere des manquements chez 64%
desétablissements contrdlés, qui portent préjudice aux
consommateurs.

Une bonne connaissance du droit de la consommation applicable ala
vente automobile permettra a vos vendeurs de sécuriser'acte de
vente et de limiterlesrisques de contentieux. D’autant plus, que la
DGCCRFinvite les consommateurs ayant rencontré un probléme de
consommation lors de I'achat de leur véhicule ale signaler sur

SignalConso.

*Direction générale de la concurrence, de laconsommation et de la répression des fraudes

o Distinguerles obligations d'information précontractuelle avant la vente d'un véhicule neuf ou d'occasion
en établissement

o Identifierles obligationslors de la contractualisation d'une vente d'un véhicule neuf ou d'occasion en
établissement

o Repérerles obligations|égales et contractuelles lors des ventes spécifiques

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3
Le contenu Le contenu
e Ledevoird’information précontractuelle e Laventeacrédit
- Le prix - Le contrat de financement
- Les caractéristiques essentielles - Le délaide rétractation
- Levendeur - Laprocédure de rétractation
- Ladate delivraison e Lalivraison
- Ladisponibilité des pieces - Leretard delivraison
- Lerecours aun médiateur - Lalivraisonimpérative
e |’essaid’unvéhicule e Laprised’acompte
- Lesregles de circulation de véhicules o Lesdélais derétractation spécifiques

e Lecontrat
- Laformalisation d’'unbon de commande

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef des ventes VN/VO Posséderau moins undipldme, titre Etre en conformité avec la
Conseillercommercial > ou certificat (dont CQP ou Socle de > réglementation pour limiter
VN/VO compétences CIéA) les contentieuxetles

Secrétaire commerciale sanctions dela DGCCRF

VN/VO *Tarif public applicable auTerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique




FORMATION COMMERCE VN/VO

PILOTER LA DEMARCHE QUALITE
DANS L'ACTIVITE VENTE

[2JOURS] 210 € H.T.*

MANAGEZ LA QUALITECOMMERCIALE

Larecherche de la «qualité totale » n’est plus réservée au
monde industriel. Les activités de vente automobile sont
désormais sous le feu direct des avis clients qui peuvent faire
et surtout défaire une réputation sur un seullitige client. Le
co(t de lanon-qualité ne doit plus étre ignoré. Notre
formation vous apporte les clés pour comprendre les enjeux
de la satisfaction client, afin de mobiliser et piloterla
démarche qualité dansl'activité vente.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11251 - 2 soit 14h.]

 Sensibiliserles collaborateurs aux enjeux de la gestion de la qualité
e Elaborer et piloterlaréalisation d'un plan d'amélioration de la qualité

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu
o Définitions & enjeux e Lamiseenceuvre opérationnelle du plande
- Delaqualité progres
- Dumanagement dela qualité - Mobiliserles acteurs ciblés => communiquer
- Delaperformance qualité et motiver
e L’élaborationd’un plan d’amélioration de la qualité - Organiser, préparer et animer une réunion
- |dentifier et quantifierun besoin opération qualité
d’amélioration relatif a la qualité des travaux, - Réussirafaire travaillerensemble les
la qualité du service, la satisfaction des clients collaborateurs, tous orientés client
- Organiser, préparer et animer une séance de - S’assurer des engagementsindividuels au
travail service du groupe
- Poserlaproblématique et définir un objectif - Planifierle suivi d’efficacité du plan d’action
de progres o Lepilotage delaréalisation du plan de progrés
- Batirunpland’action - Planifier etanimer des Rendez-vous de suivi
- Ciblerlesressources nécessaires qualité
- Choisirlaméthode et les outils appropriés - Analyserl'évolution desindicateurs
- Définirles modalités de suivi d’efficacité du d’efficacité du plan d’action

plande progrés

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC ) BENEFICES
PREREQUIS Augmenterla fidélisation
Posséderau moins undipldme, titre client
Chef des ventes > ou certificat (dont CQP ou Soclec} Améliorer la réputation de

compétences CléA) I'entreprise
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FORMATION COMMERCE VN/VO

PILOTAGE DE L'ACTIVITE VN

[3JOURS] 1365€H.T.*

——— RESTEZ PRODUCTIF DANS UN BUSINESS A REINVENTER ——

Comment créerde la performance durable dans un
environnement volatile, incertain, complexe et ambigu ? En
impulsant une dynamique gagnante pour votre équipe, vos
clients, votre marque et votre investisseur.

Pour optimiser le pilotage de votre activité de vente des
Véhicules Neufs, investissezdans lacompétence et la qualité de
service.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11692 - 3 ) soit 21h.]

e Installerles processus clés et repérer les indicateurs de performance de I'activité VN
e Organiser’activité

o Gérerles stocks et le réapprovisionnement

e Animer 'équipe de vente

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu e Lefonctionnementdel'activité

La rentabilité d’'un point de vente etle role du - LesKPlduservice commercial

[ ] . ~ . . .

. .p - Lesactions aconduire (semaine, mois,
service commercial

L del tabilité o intd ; trimestre, année)
_ esrouages de larentabilité d'unpoint devente | L organisation du stock
e Lacommercialisation

L affich d et - tai - Leréassortauprés du constructeur
- affichage des prix et normes reglementaires ~ Lagestiondu parc VD
- Lacommunication

. L - L'organisation physique du stock
_|_ |'_|a tgestlgn ?estgg'[rrjmandes et deslivraisons « L'analyse des ratios de stock
[ ] . . . .
ePp! ,O age ge factivite o Fixerles objectifs et animerle Pay Plan
- L’analyse desindicateurs de performance _ Les systémes de rémunération
- Lasatisfaction CI‘|ents et s§§|nd|cateur§ .., o Lepilotageindividualisé de la performance des
- Leplande progres etle suivide son efficacité

. , vendeurs
* LadimensionRH - L’analyse desindicateurs

- Lerepérage des bonnes pratiques
- L’identification etla priorisation des actions
e L’accompagnement duvendeur

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Posséder au moins un dipléme, titre Une équipe stable et
Chef de groupe VN performante, desrésultats

> ou certificat (dont CQP ou Socle de

Chef desventes VN , )
compeétences CleA)

optimisés, des clients
heureux

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 99



FORMATION COMMERCE VN/VO

PILOTER L’ACTIVITE VO

[2JOURS] Q10 € H.T.*

PASSEZEN POLE POSITIONAVECLEVO

Dans un marché automobile de 'occasion en pleine mutation, le
management de 'activité VO est un pilier essentiel pourla
rentabilité d’une affaire. En pilotant les 4 ratios clés, et en
manageant plus efficacement son équipe par le leadership et |a
méthode DESC, cela permet de booster ses résultats. Vos
managers feront la différence parleurs compétences
méthodologiques et comportementales en situation de
coaching.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11693 - 2 j soit 14h.]

o Installerles processus clés et repérerlesindicateurs de performance de 'activité VO
e Organiserl’activité
e Animer 'équipe de vente

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu
e L’approvisionnement e LadimensionRH
e Lapréparation o Lefonctionnementde l'activité
e Lacommercialisation - Lesactions aconduire parle chef desventes:
e Lepilotage del'activité chaque semaine, mois, trimestre, année
- Lestableauxdebordetl’analyse des o Fixerles objectifs et animerle Pay Plan
indicateurs de performance e |lepilotageindividualisé de la performance des
vendeurs

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef d'équipe atelier Posséder au moins un dipléme, titre Unmanagement de
C.hef des ventgs > ou certificat (dont CQP ou Socle de > activite VO optimise en
Directeur de site accord avec votre stratégie

compétences CléA)

Responsable d'atelier commerciale

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 100



FORMATION COMMERCE VN/VO

GERER LES LITIGES ET RECLAMATIONS
CLIENTS LIES A LA VENTE DE VEHICULES

[TJOUR] 455 €H.T.*

EXPLOITEZVOS RECLAMATIONS CLIENTS

Leslitiges et réclamations font partie de toute relation client -
fournisseur... Ce quicompte réellement entermes de
fidélisation, c’estlamaniere dontle probleme est gére.

Et siles sources delitiges et de réclamations clients vous
permettaient d’identifier des points de progrés et des leviers
d’amélioration de votre satisfaction client ?

Notre formation vous apporte les clés pour gérervos
réclamations clients et les transformer en opportunité

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11694 - 1jsoit 7h.]

e Entretenirune relation client / fournisseur saine
e Transformer une problématique en solution

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

o Lesméthodes et outils pour gérerleslitigesetles
Le contenu

i a . réclamations a travers 6 cas clients
e Les4piliers pourbatirla confiance _ Conflits et comportements
- Lacrédibilité etla projection _ Informerle client
- L'intégrité etla preuve - Solutions possibles
- Labienveillance etle partage

L'orientation & résoudre les problémes et le Communication non violente
] ientati ommuni .
pilotage - P Négociation et protocole d'accord

- Passerlerelai
- Processus de traitement des réclamations
- Maintenirune bonnerelation avec le client

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef desventes Posséder au moins un dipldme, titre Désamorcer et traiter les

Conseiller commercial > ou certificat (dont CQP ou Socle de > l||t|,g§s en pfeservanlt les
VN/VO , , intéréts del’entreprise et
compétences CléA)

Directeur de site ceuxdesclients

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 101



FORMATION COMMERCE VN/VO

REPRENDRE EFFICACEMENT UN VO

[2JOURS] Q10 € H.T.*

11270

MIEUX ACHETER POUR MIEUX VENDRE

L’activité VO est un pilier essentiel pour la rentabilité d’une affaire.
Le marché VO représente un potentielimportant a reconquérir.
Le contexte concurrentiel et le digital oblige les entreprises a
s’adapter aux nouvelles méthode et outils de reprises orientés sur
la valeur marché du véhicule.

Vosvendeurs feront la différence parleurs compétences
méthodologiques et comportementales en situation de rachat
pour développerun business stratégique .

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11270 - 2jsoit 14h.]

e Estimerlareprise en adaptant son comportement au client
o Utiliser'estimation pour mieux négocier la reprise

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Adaptersadémarche aucomportementduclient e VismaviedeRVO
e Intégrerlareprise dans sonacte devente o Identifierle véhicule
o L’identification duvéhicule o FaireI’estimation physique d’unvéhicule
e L’estimation physique duvéhicule avec le client o Valoriserle véhicule avec les valeurs marché
o Lavalorisation des frais de remise en état o Traiterles objections en utilisant une méthode
e Lavalorisation duvéhicule entenant compte du o Lesexercicesfontappeladesscénarios basés sur
marché I'évolution du marché VO, des méthodes et des
e Présenterle prixdereprise outils
e Neégocierlareprise
e Traiterles objections
e Lavalidationdel'offre

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Augmenterle tauxde
. . Posséderau moinsun dipldme, titre reprise enaccord avec
Consellllercommercllal VN ou certificat (dont CQP ou Socle de > votre stratégie
Conseiller commercial VO , . .
compétences CléA) commerciale etles

attentes desclients

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 102



FORMATION COMMERCE VN/VO

VENDRE UN VO ELECTRIQUE

[1JOUR] 455€H.T.*

N521

ACCELERER LA ROTATION DU PARC VOE

Quelgues années apres I'arrivé surle marché VN les véhicules
électriques progressent fortement surle marché del'occasion. Plus
que jamais, le VEreprésente une opportunité de croissance, maisle
contexte actuelimpose de nouvelles exigences. Argumenter sur
I'utilisation et les avantages d’'un VOE et proposerun financement
adapté sont les nouvelles compétences clés pourles commerciaux
VO habitués a vendre des véhicules thermiques. Vos vendeurs feront
la différence parleurs compétences méthodologiques et
comportementales en situation de vente de VO électrique.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11521 - 1jsoit 7h.]

e Situerle marché et les spécificités du véhicule électrique en occasion
e Pratiquerles techniques de vente d'un véhicule électrique en occasion

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu
o Repérerlestendancesactuelles et futuresdumarchédes e Letraitementdesobjections
VOE - L’identification des objectionsliées
- Etatdeslieux du VOE en quelques chiffres auVOE
- L’avenirdumarché du VEVO - Latechnique de traitement des
« ldentifierles objections récurrentes surle VOE objectionsliées au VOE
- Lesobjectionssurle VE « Lanégociation etlaconclusion
- Lesobjectionssurle VOE - Utiliserle financement comme levier
o Découverte duclient VOE de négociation
- Latypologie desclients VOE - Pratiquerl'offre globale pourun VOE
- Lestechnigues de découverte d’unclient VOE o _
- Lesopportunités et raisons d’achat des VOE Les applications pratiques
- Les freins 4 'achat d’un VOE o Jeuxsurladécouverte du client VOE

e Misesensituation surl’argumentationetle
traitement des objections
o Jeuxderole surlaprésentation d’une offre

e ArgumenterunVOE
- Lestechnigues d’argumentation adaptées au VOE
- Lapratique du CAB pourles VOE

- L’essaipourconvaincre d’'un VOE globale
METHODES PEDAGOGIQUES
o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Augmenterla part
. Posséder au moins un diplédme, titre des véhicules électriques
Conseiller ou certificat (dont CQP ou Socle de > dans vos ventes de VO
commercial VO , .
compétences CleA)
103
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FORMATION COMMERCE VN/VO

INTERNET GENERATEUR DE
TRAFIC ET DE BUSINESS

[GH30]357 € H.T.*

GAGNEZEN VISIBILITE SUR LE WEB

Alinstar d’autres secteurs, le parcours d’achat dans I'automobile
s’est fortement digitalisé€. Internet est devenu un levier marketing et
de communicationincontournable pour promouvoir son entreprise
et développer son chiffre d’affaires.

Pour capterun maximum d’acheteurs potentiels en phase de
recherche surle Web etinciter ces acheteurs a entrer en contact, il
estimportant d’assurerun bonréférencement de sonsite internet,
de posséderune bonne e-réputation et de fournir al'internaute du
contenu de qualité.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11616 - 5H30.]

« Identifier des outils permettant de générer du trafic vers son site Internet.
o Découvrirles bonnes pratiques de communication commerciale via les réseaux sociaux
» Construire une action de communication commerciale via les réseaux sociaux

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

E-learning [30 MIN.] Gagner en visibilité sur Travaux !ntersess!ons [2x SOMIN] " .
leWeb o Identifier des outils permettant de générer du trafic

sursonsite Internet
e Mettre en pratique des astuces pouraméliorerlae-
réputation de son entreprise

] » Créerune publication sur Facebook, Instagram,
Classesvirtuelles[2 x 2h] LinkedIn ou YouTube

Les bonnes pratiques sur les réseaux sociaux o Mesurerlesretombées d’une campagne
o Définition d’'une cible, d’'un contenu et d’'un support Boosterune publication

e Outils pour concevoiret boosterune publication

e Mesure desretombées d’'une campagne digitale

o Débriefing des communications réalisées

o Lesdifférentstypesderéférencement
o Lagestionde sae-réputation

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Posséder au moins un dipléme, titre Une visibilité sur Internet
Chef des vente§, } ou certificat (dont CQP ou Soclede > accrueen so.ut.|eln
assistant marketing devotre activité

compétences CléA) commerciale

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 104




FORMATION COMMERCE VN/VO

VALORISER SES MEDIAS, PHOTOS
ET VIDEOS SUR LE WEB

[TOHEURES] 535 € H.T.*

MIXFORMATION

1620

CAPTEZVOS PROSPECTS PARL’IMAGE

Pourdévelopper sanotoriété, se démarquerde la
concurrence etrenforcersonimage, rien de tel que le poids
delaphoto etdelavidéo. L'image est devenue aujourd’huiun
vecteur decommunication essentiel pourcapterl'internaute,
susciter sonintérét etle pousser ala prise de contact. Mais
encore faut-il que les photos et vidéos mises en ligne soient
qualitatives et respectent uncertain nombre de regles de
base.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11620 - 10H.]

o Effectuer des prises de vue photo et vidéo
e Publier des vidéos surles réseaux sociaux

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

E-learning[1h.] Présentiel [7h] 100% d’application pratique
o Préparation des prises de vue et bonnes pratiques e Réaliseruneretouche photo
o Réaliserunevidéo attractive

Travauxintersessions [2x 1h] o Publierdesvidéos surlesréseaux sociaux

o Reéaliser des prises de vue photo
o Réaliserdes prises devue vidéo

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Posséder au moins un dipléme, titre Mettre envaleurun
véhicule,

une offre ou un service
de son entreprise

Chef desventes,
Responsable marketing, ou certificat (dont CQP ou Socle de

Conseiller commercial compétences CléA)

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 105



FORMATION COMMERCE VN/VO

PARCOURS LES ESSENTIELS
DU COMMERCE

[3X2JOURS]

UN PARCOURS POUR MAITRISER LES BASIQUES
DE LAVENTE AUTOMOBILE

Les nouveaux commerciaux qui ne sont pasissus du secteur automobile ont besoin de
s'approprier les spécificités de la vente automobile. La thématique du commerce est
fondamentale pourles entreprises, il est nécessaire que les compétences des vendeurs soient
adaptées aux solutions de mobilité actuelles pour atteindre les objectifs.

Ce parcours de formation est une solution pour développer rapidement les compétences
grace a des séquences pédagogiques basées surl'opérationnel. Il est composé de 3 modules*
courts de 2 jours qui s'integrent facilement dans votre planning.

rRéf. 12041

Les essentiels du commerce
[Accueillirefficacement le client]

2jours détail de laformation p. 108

rRéf. 12045

Les essentiels ducommerce
[Bien argumenter pour mieux convaincre]

2jours détail de laformationp. 109

rRéf. 12045

Les essentiels du commerce
[Conclure parune offre globale personnalisée]

2jours détail de laformation p. 110

*Chague module du parcours peut étre commercialisé indépendamment.

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 106



FORMATION COMMERCE VN/VO

LES ESSENTIELS
DU COMMERCE VN/VO :
[ACCUEILLIR EFFICACEMENT LE CLIENT]

[2JOURS]91I0€H.T.*

DEMARREZ UNE RELATION FIDELISANTE

L’automobile est un produit complexe, la diversité des types
d’énergie, lamultiplication des modeles et la généralisation du
véhicule connecté ont profondément modifié le parcours client.
Les techniques de vente sont différentes d’un produit de
consommation. Identifier les nouveaux besoins des clients pour
adapter son approche commerciale est la premiére étape
incontournable de I'accueil.

La formation structure les compétences des vendeurs sur
I'électromobilité et les particularités du commerce VN-VO, au
profit de laréussite commerciale.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12041 - 2 soit 14h.]

« Réaliser une découverte structurée du projet client
o Adapter sa communication pourréussir son accroche commerciale

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Cernerlimpact dudigital dansle parcoursd’achat e Créerunscénariod’appel
duclient: o Réaliserdes appelstéléphoniques pour prise de
- Lesportesd’entrée du digital via le Site Internet ~ rendez-vous
delamarque e Mettre en ceuvre son accroche commerciale sous
- Lessociostyles forme de jeuderdle
- Utiliserune méthode de découverte o Identifierles sociostyles des clients
o Lesdifférentestechniques de questionnementet e Utiliserles modes de communication adaptés au
dereformulation sociostyle du client
o Réussirlaprise de contact dansle showroom et par
téléphone
e Teasingsurlefinancement

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Posséder au moins un dipldme, titre Adapterlavente grace ala
Vendeur VN . . .
> ou certificat (dont CQP ou Socle de > découverte client
Vendeur VO , . .
compétences CléA) personnalisée

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 107



FORMATION COMMERCE VN/VO

LES ESSENTIELS
DU COMMERCE VN/VO :
IBIEN ARGUMENTER POUR MIEUX CONVAINCRE]

[2JOURS] 9210 € H.T.*

AFFUTEZ VOTRE FORCE DE PERSUASION

Avec |'arrivée de |'électromobilité, les HEV, PHEV et VE
complexifient la connaissance des différents produits. Exploiter
I'analyse des besoins et des motivations des clients permet de
dérouler des stratégies personnalisées pour répondre aux
objections et leverles doutes surl'électromobilite.

La formation apporte les clés pour construire une argumentation
solide afin de préparerla conclusion de lavente en toute confiance.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12043 - 2] soit 14h.]

e S’appuyersurla découverte client pour proposerle véhicule adapté
o Recueillirleressenticlient et traiterles objections lors de I'essai et de la présentation du véhicule

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Lesdifférentes techniques de reformulation o Présenterle véhicule de maniére statique dansle
o L’offre alternative : électrique / thermique showroom ou dynamique via un essai
o Laprésentationduvéhicule ense focalisantsurles e Présenterlevéhicule connectéenintégrantles
bénéfices pourle client applications des constructeurs
e Lesapplications connectées du constructeur e Argumenteren s’appuyant surles bénéfices clients
e Lamiseenplace etréalisationdel’essai (jeuxderdles)
e Lestechniquesde traitement d’objections o Traiterles objections clients au travers de jeuxde
réles

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Vendeur VN > ou certificat (dont CQP ou Socle de > conversion sur des
VendeurVO i , L , e

compétences CléA) véhicules électrifiés

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 108



FORMATION COMMERCE VN/VO

LES ESSENTIELS
DU COMMERCE VN/VO:': ,
[CONCLURE PAR UNE OFFRE GLOBALE PERSONNALISEE]

[2JOURS]?I0€H.T.*

ACCELEREZVOTRE SUCCES CLIENT

L'avéenement du digital crée de nouveaux comportements
clients etune diminution des déplacements en concession.
Lorsque le client se déplace c'est a ce moment qu'il faut le
capter avec une proposition sur mesure pour concrétiserla
vente. Cette formation permet de construire unerelation
gagnant-gagnant grace a une offre compléete, personnalisée
et engageante qui fidélisera vos clients sur lelong terme.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12045 - 2j soit 14h.]

« Utiliserlabonne méthode pour cldturerlavente
« Orienterle client vers la solution financiere globale adaptée a ses besoins

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Les 3 grandes typologies de client (ceux quiont o Comparerles différents types d’offres pour
besoin de savoir, besoin de tester, besoinde sensibiliserle client surla plus pertinente
disposer d’une offre) o Utiliserlestechniques de négociationet de

e Lestechniques denégociation conclusion sous forme de jeux de roles

o Laprise en maindes schémasrelatifs aux o Gérerles situations complexes sous forme de jeux
assurances complémentaires derdles

e Laproposition d’une offre globale

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Posséderau moins undipléme, titre Conclure les ventes
Vendeur VN o .
ou certificat (dont CQP ou Soclede entoute confiance et
VendeurVO i , . )
compétences CleA) professionnalisme

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 109




FORMATION COMMERCE VN/VO

TRANSFORMEZ VOS APPELS
TELEPHONIQUES EN RENDEZ-VOUS CLIEENT

[TJOUR]455€H.T.*

——— MULTIPLIEZVOS RENDEZ-VOUS PARTELEPHONE ————

Le caractere intrusif et la mauvaise réputation des trop
nombreuses campagnes organisées par des centres d’appelsont
rendu méfiant les clients lors de la réception d'unappel
commercial mais les appels téléphoniques restent un moyen
pertinent de contacter les prospects et les clients. Lesconditions
essentielles pour leur réussite sont basées sur des appels
personnalisés, pertinents et basés sur I'humain. Unvendeur
préparé et en confiance, unbonscénario d’appel et une préparation
au traitement des objections transformeront enréussite et en
prise de rendez-vous chacunde vos appels.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12053 - 1j soit 7h.]

e Créerunscénario d'appel téléphonique
e Pratiquerle traitement des objections

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu
o Lecadredesappelstéléphoniques o Letraitementdes objections partéléphone

- Danslapeauduclient - Lesdifférentes objections (prétextes et/ou

- Lavaleurajoutée duvendeur réelles)

- Erreurs courantes - Lestechniques de traitement des objections
e Lesgroupescibles etles motifs d’appel - Lesattitudesface al'objection('écoute etla
o Lastructure d’'un appel téléphonique réception, le contrdle etla gestiondes

- Lefondetlaformed'unappeltéléphonique émotions)

- Lesavantagesclient daccepterunrdv - Lestechniques dereformulation

- Capterl’attention - Laclarification des objections

- Convaincre rapidement - Lerecadrage

- Raconter«!'histoire » - Leclientprofessionnel etle barrage dela

- Convertirenaction secrétaire

Les applications pratiques
e Simuler des situations d'appels téléphoniques
clients pour expérimenter les méthodes
o Réaliser des exercices contextualisés

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Vendeur VN confirmé Posséderau moinsun dipldéme, titre Augmenterle tauxde
Vendeur VO confirmé > ou certificat (dont CQP ou Socle de conversion de vos

compétences CIéA) campagnes télephoniques

*Tarif public applicable au Terjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 110



ADAPTER SON

[2JOURS] 210 € H.T.*

FORMATION COMMERCE VN/VO

COMPORTEMENT AU PROFIT DE

L'EXPERIENCE CLIENT AU COMMERCE VN-VO

RENFORCEZLA RELATION CLIENT

L’expérience client est I'élément clé de la réussite de toute
concession auto. C’est le moment ou la relation avec le client se
crée, se renforce et ou la satisfaction client peut étre
décisive pour la réputation de votre concession. Aujourd’huiil
est indispensable de se doter des techniques relationnelles qui
vous aideront a comprendre et a gérer I'évolution des
attentes de vos clients. Provoquez un avantage concurrentiel
en adaptant votre comportement face avos clients!

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12060 - 2 jsoit 14h.]

e Associerles comportements individuels aux profils clients
o Construire une posture orientée client

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu

Le contenu (suite)

Listerles différents profils et comportements et o |dentifierles méthodes de gestion desrelations

analyserleursinteractions
- Définition des softs skills

- Lesfondements de lacommunication
- Lacommunication nonviolente

- Lesenjeuxetlavaleurajoutée - L’importance du message « JE »
- Lessoftsskills essentiels al’activité

commerce VN-VO
- Lesprofilsclients

- Lesinterconnexions entre les différents profils

d’interlocuteurs
Définir son profil individuel

- Mieux se connaitre pour mieux agir

Les applications pratiques
Réaliserun test de positionnement
Analyser des situations vécues
Mettre en applicationles méthodes visées
Elaborer un plan de progres personnalisé

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC

Conseillers commerciaux
VN-VO

PREREQUIS BENEFICES

Sedémarquerdela
concurrence par
I'excellence
de I'expérience client

Posséderau moins undipléme, titre
ou certificat (dont CQP ou Socle de
compétences CléA)

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique m1




FORMATION COMMERCE VN/VO

LE FINANCEMENT POUR VENDRE
L'ELECTROMORBILITE

[2JOURS]9I0€H.T.*

AUGMENTEZVOS VENTES VE/VH

L’arrivée en masse des véhicules hybrides et électriques a
provoqué une profonde modification des habitudes de
consommation de I'automobile chezles clients. Une nouvelle
approche basée sur des offres de financement adaptées et
construites pour I'électromobilité est aujourd’hui
incontournable.

Comprendre ces nouvelles attentes offre aux équipes
commerciales'opportunité de développerleurs ventes
financées

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12064 - 2 soit 14h.]

o AppliquerI'offre globale au financement de véhicules électrifiés
e Identifierles caractéristiques des différentes formes de financements

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Lecontenu

o Lesprincipauxtypes de taux(TMA, Taux débiteur, o L'offre globale etla gestion des objections
TAEG, taux de rendement, TAEA) - Letraitement des objectionsliées aux

o Lesdifférentesformesde financement (crédit, véhicules électrifiés
LOA, LLD) - Laprésentation d’une offre globale

o L’électromobilité etle colt d’utilisation
e Lefonctionnement desassurances et services
- Lesproduits etles techniques
d’argumentations
o Lesspécificités du marché des véhicule électrifiés
- Lemarché duvéhicule électrique
- Lemarché dufinancement des véhicules
électrifiés
o Ladécouverte duclient électro compatible
- Lestechniqgues de découverte adaptées
- Lestechnigues d’argumentation adaptées

Les applications pratiques
o Calculerdifférentes solutions de financement et
simulation de soldes anticipés
o Démontrerla différence entre la capitalisation d’'un
taux de placement et les intéréts d’un taux
d’emprunt
e Analyserdesassurances et services concurrents
o Jeuxderdle surlaprésentation d’'une offre globale
intégrale

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Posséder au moins un dipldme, titre Reussirles ventes etles

Conseiller commercial > ou certificat (dont CQP ou Socle de > financements enllen.avec
VN/VO i ) les nouveaux besoins
compétences CleA)

d'électromobilité

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique N2



FORMATION COMMERCE VN/VO

PARCOURS
CHEF DES VENTES VN et VO

[24 JOURS]TO465€H.T.*

FAVORISEZ LA PROMOTION INTERNE

Pourrester compétitives et faire face aux multiples mutations des
métiers des services de 'automobile, les petites et moyennes
entreprises s’appuient sur un management intermédiaire important.
Se doter d’un middle management solide, devient alors un véritable
enjeu.

Notre parcours qualifiant ciblés surle pilotage deshommes et le
pilotage des activités VN/VO, permet de développerles
compétences opérationnelles de vos chefs des ventes ou futurs
chefs desventes.

FavorisezI’évolution ou la promotion professionnelle de vos salariés.

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Professionnaliservos Chefs

Posséder au moins un dipldme, titre des Ventessurles

Chef des Ventes junior > ou certificat (dont CQP ou Socle de > __competences
Futurchef des Ventes , , opérationnelles et fidéliser
compétences CleA)

vos salariés.

DEROULEMENT DE LA FORMATION

Le pilotage deshommes : 14 jours répartis sur 7 blocs

Le pilotage des activités VN/VO : 10 jours répartis sur 5 blocs

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 13



OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [24 ) soit 168 H.]

Le pilotage deshommes

Séquence pédagogique

Se positionner en tant que manager
Affirmer son leadership
Coachersescollaborateurs

Séquence pédagogique 2

Améliorerla gestion de sontemps de travail
Organiser et mettre en ceuvre la délégation
Séguence pédagogique 3

[ ]
afin qu’elle se développe dansun cadre légal
Initier et gérer, avec le soutien des Ressources
Humaines, une procédure disciplinaire

Anticiper et gérerles situations a risques pouvant
découler d’'un management jugé inapproprié
Séquence pédagogique 4

Analyserune situation conflictuelle et choisirla
stratégie adaptée

Accompagnerla sortie de crise

Séquence pédagogique 5

Evaluer et développer les compétences de ses
collaborateurs

Développerles potentiels

Séquence pédagogique 6

Distinguer la différence entre entretien individuel
annuel et entretien professionnel

Mener des entretiens individuels annuels et des
entretiens professionnels

Séquence pédagogique 7

Sélectionnerun collaborateuren s’appuyant suru
processus, des méthodes, des techniques et des
outils de recrutement

Mettre en place un dispositif d’intégration

Organiserlarelation de travail avec ses collaborateurs

Le pilotage des activités

Séquence pédagogique 8
Installerles processus clés et repérerles
indicateurs de performance de 'activité
VN
Organiserl'activité VN
Gérerles stocksetle
réapprovisionnement
Animer'’équipe de vente VN

Séquence pédagogique 9
Installerles processus clés et repérerles
indicateurs de performance de 'activité
VO
Organiser'activité
Animer'’équipe de vente VO

Séquence pédagogique 10
Appliquerlesregles dudroitdela
consommation avant lavente
Appliquerlesregles dudroitdela
consommation pendant lavente
Appliquerlesregles dudroitdela
consommation aprés lavente

Séquence pédagogique 11
Entretenirunerelationclient/
fournisseur saine
Transformerune problématique en
solution

Séquence pédagogique 12
Sensibiliserles collaborateurs aux enjeux
dela gestiondelaqualité
Elaborer et piloter la réalisation d’un plan
d’amélioration de la qualité

n

POINTS CLES DE LA FORMATION

NIVEAU:1/2/3

Le pilotage deshommes

e Animerune équipe

Etre manager

Motiver ses collaborateurs

Distinguer les notions de manager et de
leader

Communiquer avec efficacité

Intégrer la posture de coach ason
management

Mettre en ceuvre le processus de
coaching

Gérer son temps et déléguer

Analyser son contexte professionnel
Améliorer son organisation grace a5
fondamentaux

Les outils de la gestion du temps

Mettre en ceuvre la délégation

Lesrégles de base du droit social

Larédaction et la modification du contrat de
travail

Larédaction et la modification du contrat de
travail

La procédure disciplinaire

La rupture du contrat de travail

Le harcélement moral et la discrimination

Lepilotage desactivités

Piloterl'activité VN

Larentabilité d’un point de vente etle role du
service commercial

La commercialisation

Le pilotage de I'activité

La dimension RH

Le fonctionnement de I'activité

L’organisation du stock

L’analyse desratios de stock

Fixerles objectifs et animerle pay plan

Le pilotage individualisé de la performance des
vendeurs

Piloter 'activité VO

L’approvisionnement

La préparation

La commercialisation

Le pilotage de I'activité

La dimension RH pour organiser I'activité

Le fonctionnement de I'activité

Fixerles objectifs et animerle pay plan

Le pilotage individualisé de la performance des
vendeurs
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POINTS CLES DE LA FORMATION (suite

Le pilotage des hommes

NIVEAU:1/2/3

Le pilotage des activités

Gestion des conflits e Connaitre lesregles du droit de laconsommation

e Distinguerles différents mécanismes et lors de lavente
stratégies possibles face aux situations e |’obligation générale d’information par
conflictuelles I'affichage en concession

e Connaitre les outils et méthodes de e Ledevoirde conseil parle vendeur automobile
régulation e Lesconditions de validité dubonde

o Lesdifférentstypes d’intervention commande

e Construire I'avenir o Lesréglesrelatives au paiement du prix

Evaluer et accompagner les collaborateurs o Lesspécificités del’achat acrédit

individuellement et collectivement o Lesspécificités desventes hors établissement

« Evaluerlesperformances etadistance

e Evalueret développerles compétences e Lenon-respect dudélaidelivraison

o Combinerperformance et motivation » Larticulation des différentes garanties

o Obtenirl'accord surles objectifs o Gérerleslitiges etréclamationsclientsliésala

Réaliserles entretiens individuels annuels et vente de véhicules

professionnels e L’obligation générale d’information par

o Identifierles différents types d’entretien I'affichage en concession

e Découvrirl’entretienindividuel annuel e Ledevoirde conseil parle vendeur automobile

e Découvrirl'entretien professionnel e Lesconditions de validité dubonde

Mieuxrecruter et intégrer ses collaborateurs

Conduire un entretien

Le processus de recrutement R
Les définitions du poste a pourvoir et profil
requis

Les critéres de sélection des sources de
recrutement appropriées

L’élaboration et lacommunicationde
I’annonce de recrutement

Lesregles de présélection des candidatures
La préparation etla conduite de I'entretien
L’élaboration d’un processus d’accueil et
d’intégration efficace

commande

Lesreglesrelatives au paiement du prix

Les spécificités de 'achat a crédit

Les spécificités des ventes hors établissement
etadistance

Le non-respect du délaide livraison
L’articulation des différentes garanties

Les piliers pour batirla confiance

Les comportements pour entretenir la
confiance

Les bonnes pratiques

Le processus de traitement d’une réclamation
client etles attitudes & comportements
facilitateurs

Gérerun conflitcommercial avec un client

o Piloterladémarche qualité

Définitions & Enjeux NIVEAU:1/2/3
L’élaboration d’un plan d’amélioration de la
qualité

La mise en ceuvre opérationnelle du plande
progres

Le pilotage de laréalisation du plan de

progres

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 115




FORMATION COMMERCE VN/VO

VENDRE A DISTANCE

[16 HEURES] 1040 € H.T.*

—— ANTICIPEZ LA TRANSITION ECONOMIQUEET DIGITALE

Portées parplus de 37 millions de cyberacheteurs, 'avenement
du digital crée denouveauxcomportements client,etune
diminution des déplacements enconcession. Lesmétiersdela
vente automobile sont amenés a évoluer, particulierement avec
les outils digitaux qui s’inserent tout aulong du processus d’achat
client. Ce parcours permet aux vendeurs d’acquérir les
compeétencesindispensables pour s’adapterauxchangements
initiés parle digital etimpliquant denouvelles manieresdevendre.
Cesnouvelles compétencessontincontournables pour
développerla digitalisationduparcoursd’achat.

DEROULEMENT DE LA FORMATION

Un parcoursréparti sur7 blocs

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [16H]

« Etablir une relation commerciale a distance

e Adapterles fondamentaux de la découverte d’un client a distance
e Présenterunvéhicule et valoriserlareprise a distance

» Présenterune offre globale et conclure lavente

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 1né6



POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

E-LEARNING [1H] : Les outils de visioconférence
e Prendre en mainles outils devisio

CLASSE VIRTUELLE 3 H] - Etablir une relation commerciale 4 distance
e Proposerunrendez-vous Visio aun client par mail
Prendre unrendez-vous Visio par téléphone
Identifierles 6 clés d’une posture professionnelle dans le cadre d’une Visio avec un client
Préparer son environnement et son matériel
e PréparersonRDV
CLASSEVIRTUELLE [3 H] - Découvrirles besoins et reformuler les attentes
e Découvrirunclient
o Détecterlesbesoins
e Reformulerles attentes duclient
e Jeuderdle entre stagiaires: simulerun entretien Visio avec une découverte du client et de ses
besoins

TRAVAUX INTERSESSION [1H] : Préparer la présentation d’un véhicule a distance
o Préparerune présentation de produit a distance pourlaséquence 5

CLASSE VIRTUELLE [3H30] : Présenter un véhicule et valoriser lareprise a distance
e Présenterunvéhicule a distance

- ldentifierles criteres de réussite d'une présentation a distance enlive

- Présenterunvéhicule a distance avec partage d’écrans

- Jeuderdle entre stagiaires : simuler un entretien Visio pour une présentation d’'un vehicule enlive
o Valoriserlareprise a distance

- Rassemblerles éléments d’'une lere expertise a distance, soumise a contrexpertise

- ldentifierunvéhicule a distance sans éléments visuels

- ldentifierunvéhicule a distance en s’appuyant sur des photos ou vidéos

- Négocierlavaleurdereprise du véhicule a distance

POINTS CLES DE LA FORMATION (suite)

TRAVAUX INTERSESSION [1H]:
Préparer la présentation de |’ offre globale
o Préparertousles éléments d’une offre globale pour SP8

CLASSEVIRTUELLE[3H30]:
Présenter une offre globale a distance et conclure lavente
o Présenterune offre globale a distance
- Préparerles éléments avant de présenter une offre
- Présenterune offre globale a distance avec les prestations.
- Jeuderéle entre stagiaires : Simuler la présentation en Visio d’'une offre globale
- Préparerl’aprés-rendez-vous
e Conclurelavente
- Lasignature sursite
- Lasignature électronique
- Lecadrejuridigue d'une relation commerciale a distance

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

MODALITES D’EVALUATION DES ACQUIS DE LA FORMATION

e Evaluations amont / aval

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Vendeurs VN Posséder au moins un dipléme, titre If’éf(-?h.hliserI’e;ctivibte; et
endeurs i maintenir’employabilité en
f P I
Vendeurs VN/VO > oucertificat (dont CQP ou Socle de accompagnant la transition

competences CleA) économique et digitale

*Tarif public applicable au Terjanvier 2025, sauf dispositif spécifique n7




FORMATION COMMERCE VN/VO

MIEUX VENDRE LES VEHICULES
ELECTRIFIES GRACE AU DIGITAL

[8JOURS]4030€H.T.*

MIX-FORMATION

——— ANTICIPEZ LA TRANSITION ENERGETIQUE ET DIGITALE ——

Les consommateurs attendent des réponses concretes aleurs
interrogations avant de s’engagerdans’achat d’'un VE/VH. Les
commerciaux doivent des a présent, adapter leur méthode de
découverte des besoins clients, et intégrer un argumentaire «
électromobilité » dans leur processus de vente.

Ce parcours permet aux vendeurs de saisir les spécificités des
véhicules de derniere génération et de lesintégrer surl’ensemble du
parcours client. De plus, les équipes commerciales vont acquérir les
savoir-faire nécessaires pour conserver une relation commerciale
de proximité, méme a distance.

DEROULEMENT DE LA FORMATION

Un parcours réparti sur 6 blocs

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12078 - 8j + 6 soit 62h.]

» Réaliser une découverte structurée du projet client

o Adapter sa communication pour réussir son accroche commerciale

« Distinguer les spécificités des motorisations électrifiées

 Expliquer larecharge du véhicule (temps, colt, autonomie) en fonction du type de batterie, d’électricité
et de chargeur

» S’appuyer surla découverte client pour proposer le véhicule adapté

e Recueillirle ressenti client et traiter les objectionslors de I'essai et de la présentation du véhicule

» Définirles bonnes pratiques d’une relation commerciale a distance

« Utiliserune méthodologie d’estimation de reprise

o Utiliserla méthode de négociation des « 3C »

o Cloturerlavente

« Orienterle client vers la solution financiere globale adaptée a ses besoins

118

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique



POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

PRESENTIEL [2 ) soit 14 H] -
o Accueillir et identifier les motivations du client connecté
- Comprendre 'impact du digital dans le parcours d’achat du client
- Réussirlaprise de contact dans le showroom et par téléphone
- Réaliserune découverte structurée du projet client
- Adapter sacommunication au sociostyle d’un client
- Teaserverslasolution financiere adaptée

CLASSEVIRTUELLEL[3 H]:
« Electromobilité: quelle technologie pour quel client ?
- Connaitre I’environnement « électrique »
- Déterminerl’électro-compatibilité du client

PRESENTIEL [2 ) soit 14 H]
- Argumenter pour mieux convaincre
- S’appuyer surla découverte client pour proposer le véhicule adapté
- Proposerune offre alternative : électrique / thermique
- Personnaliserla présentation du véhicule en fonction des attentes du client
- Présenterle véhicule connecté enintégrant les applications constructrices
- Prépareretmenerl’essai en phase avec les attentes du client
- Recueillirle ressenticlient et traiterles objections

POINTS CLES DE LA FORMATION (suite) NIVEAU:1/2/3

CLASSEVIRTUELLEL[3H]
« Etablirunerelation commerciale a distance
- Connaitre et s’approprier les outils de visio-conférence
- Réussirlaprise de contact a distance
- Créerunclimat de confiance a distance pour maintenir une relation de proximité
- Réaliserlaprésentation d’unvéhicule envisio

PRESENTIEL [2 J soit 14 H] -
e ReprendreunVO
- Utiliserune méthodologie d’estimation professionnelle
- Utiliserlaméthode de négociation des « 3C » : Consultation, Confrontation, Concrétisation

PRESENTIEL [2 J soit 14 H] ;
o Proposerune offre packagée adaptée au client
- S’adapteraux nouveaux comportements d’achat
- Orienterle client vers la solution financiere globale adaptée a ses besoins
- Négocierdansunerelation gagnant/gagnant
- Conclurelavente

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

« Evaluations amont / aval

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
. A Pérenniser|’activité et
Posseder au moins un diplome, titre maintenir I'employabilité
Vendeurs VN > ou certificat (dont CQP ou Socle de > en accompagnant la
Vendeurs VN/VO , ) A -
compétences CléA) transition énergetique et
digitale

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 19



FORMATION MANAGEMENT

REALISER LES ENTRETIENS INDIVIDUELS
ANNUELS ET PROFESSIONNELS

[2jours] 210€ H.T.*

MENEZ DES ENTRETIENS EFFICACES

Le manager est le pilierautour duquel s’articulent la gestion des
RH et I'évolution des collaborateurs. Il crée les conditions
favorables. Et lors des entretiens professionnels, le manager
est I'interlocuteur privilégié du collaborateur pour coconstruire
son parcours de formation, en phase avec le plande
développement des compétences de 'entreprise.

Se former a cette nouvelle réalité, c’est étre capable de devenir
un facilitateur qui comprend et maitrise son environnement, et
qui peut 'accompagner efficacement et en autonomie

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11219 - 2 jsoit 14h.]

o Distinguerla différence entre entretien individuel annuel et entretien professionnel
e Menerdesentretiensindividuels annuels et des entretiens professionnels

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Lesdifférentstypesd’entretiens e Rédigerlastructure del’entretien

e L’entretienindividuel annuel e Construire des scenariide conduite

e L’entretien professionnel d’entretien

o Lapréparationdel’entretien e Simulerunentretienannuel al’aide des

e Laconduite del'entretien supports d’entretienindividuel annuel
e Simulerunentretienannuel al’aide des

supports d’entretien professionnel

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Managers intermédiaires Posséder au moins un dipléme, titre Desmanagers autonomes
Managers opérationnels > ou certificat (dont CQP ou Socle de > prézg(?:igiceﬁ: sgricliauite

Chefs de service competences CleA) des entretiens annuels

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 120



FORMATION MANAGEMENT

§ GERER SON TEMPS ET DELEGUER

[2JOURSI91I0€H.T

SOYEZ LEMAITRE DEVOTRE TEMPS

La gestion des priorités, la maitrise des échéances, une activité
a flux tendu et sans répit sont votre quotidien ? Changez de
point de vue!

La solution est ailleurs : en apprenant a gérer les flux
d’information, lesinteractions et votre propre disponibilité.
Adoptez une vision globale de votre activité et maitrisez votre
organisation tout envalorisant vos collaborateurs

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11256 - 2 j soit 14h.]

e Améliorer la gestion de son temps de travail
e Organiser et mettre en ceuvre la délégation

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu
e Analyserson contexte professionnel e Lesoutils delagestion dutemps
- Lessymptomes d’une mauvaise organisation - Latodolist,laméthode SMART, la matrice
- Lesfacteurs de perte de temps d’Eisenhower, laloi de Pareto...
e Améliorer son organisationgrace a5 e Organiserladélégation
fondamentaux - Identifier et évaluerles taches a déléguer
- Fixerdes objectifs - Choisirle collaborateur
- Définirles priorités « Mettre en ceuvre la délégation
- Planifier - L’entretien etle contrat de délégation
- Fixerunelimite de temps - L’entretien de suivi et la cléture de délégation
e Réaliserune tache alafois

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef d'équipe atelier Posséder au moins un dipldme, titre Davantage d’efficacité
Clhefdes ventgs > ou certificat (dont CQP ou Socle de > perslonnelllel ?t,de
Directeurdesite disponibilite

compétences CléA)

Responsable d'atelier pourvotre équipe

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 121



FORMATION MANAGEMENT

MIEUX RECRUTER ET INTEGRER SES
COLLABORATEURS

[2jours] 910€ H.T.*

PERENNISEZ VOS RECRUTEMENTS

N262

Le recrutement ne s’arréte pas al’embauche d’un nouveau
collaborateur!

Comment assurerle ROl de vosrecrutements ?
Adopterun process complet pour réussir l'intégration du
nouveau collaborateur et pérenniser le recrutement,
depuis I'identification des besoins de recrutement jusqu’a
la définition du plan de progression du nouvel entrant

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11262 - 2jsoit 14h.]

e Sélectionnerun collaborateur en s’appuyant surun processus, des méthodes, des techniques et des
outils derecrutement efficaces
e Mettreenplace undispositif d’'intégration

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Leprocessusderecrutement e Définirles postes
e Lessourcesderecrutementappropriées e Analyserle sourcing
e Lesreglesde présélectionetd’entretien e Analyserlesannonces et présélectionner
e Lapréparationetlaconduite del'entretien e Elaborerunscénario et conduire un entretien
e L’élaborationd’unprocessus d’accueil et e Préparerl’accueil ducollaborateur
d’intégration efficace
e L'utilisation de la période d’essai comme outil
d’aide al’embauche définitive
METHODES PEDAGOGIQUES
e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
De nouveaux
Managers intermédiaires Posséder au moins un dipléme, titre collaborateurs
et managers > ou certificat (dont CQP ou Socle de > en adqu:gcc))i::vec vos
Srationnel 2 2 e
operationnels competences CleA) etintégrés durablement
avotre entreprise

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 122



FORMATION MANAGEMENT

LES REGLES DE BASE DU
DROIT SOCIAL

[2jours]210€ H.T.*

N273

LIMITEZVOS RISQUES DE CONTENTIEUX PRUD’HOMAUX

Le contentieux prud’homal ne cesse d’augmenter chaque
année imposant aux entreprises de mobiliser du temps et des
compétences pourle gérer. Unrenforcement des
compétences en droit social desmanagers permettraa
I'entreprise d’anticiper et par conséguent de réduire et de
gérer efficacement les situations arisques.

. ~

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11273 - 2j soit 14h.]

e Organiserlarelation de travail avec ses collaborateurs afin qu’elle se développe dans un cadre légal

e Initieret gérer, avec le soutien des Ressources Humaines, une procédure disciplinaire

e Qualifieret gérer, avec le soutien des Ressources Humaines, les situations non disciplinaires
susceptibles d’aboutir a une rupture du contrat

e Anticiperet gérerles situations a risques pouvant découler d’'un managementjugé inapproprié

POINTS CLES DE LA FORMATION ‘ NIVEAU:1/2/3

La procédure disciplinaire
Le contenu P b

La rédacti tI dificationd tratdet i - Lessanctions disciplinaires
¢ a[e fac |oFe amodificationdu contrat de traval - Lesétapesdelaprocédure disciplinaire
- -etormalisme . - Lesdifférentslicenciements
- Lesclausesessentielles: Clause de non- T
g bilité de dédit f " disciplinaires
Eoncu(;r?nci, edmo ”te’t (?cde ! orlma lon Larupture du contrat de travail
_L ZT}I}O, ! |<t:a |ondlu gon ra Z ulpaxptaln - Leseffetsdelarupture
° Les ' erents cas dabsence dusalarie etieurs - Lesspécificités des salariés protégés
conséqguences

La maladie professionnelle La procédure disciplinaire

- i i . SR
o P . - Lessanctionsdisciplinaires
- L'accident dutravail

Les conaés pavés et les évenements familia - Lesétapesdelaprocédure disciplinaire
- v iliaux e . )

9 p.yl - Lesdifférentslicenciements

- Lesabsencesinjustifiées

X BN , disciplinaires
e Ladurée etl'aménagement dutemps de travail : Larupture du contrat de travai
- Lecadrelégal

Lesh & tai - Leseffetsdelarupture
- -esheuressupplementaires - Lesspécificités des salariés protégés
- Lesdimanchesetjoursfériés

o Le harcelement moral et la discrimination
e Lerecoursauxforfaitsjours

- Définition, preuve et prévention
METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Chef d'Atelier Posséder au moins un dipldme, titre

Chef d'Equipe Atelier > ou certificat (dont CQP ou Socle de > Une gestion optimisée du
Chef des Ventes ) , risque de contentieux
compeétences CleA)

Directeur de site
123

*Tarif public applicable au Ter janvier 2025, sauf dispositif spécifique



FORMATION MANAGEMENT

ANIMER UNE EQUIPE

[3JOURS]1365€ H.T.*

11690

TROUVEZVOTRE POSTURE DE MANAGER

Le manager joue unrdle clé dans laréussite de ses équipes.

Le temps qu’il décide de leur consacrerreprésente unréel levier
de développement. Quels que soient les choix qu’il fasse en
termes de posture et de pratique, il est observé. ll est important
d’adapter son style de management, de comprendre les facteurs
de motivation et de soigner sacommunication.

Envousy préparant, cette formation vous permet de renforcer
votre efficacité managériale.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11690 - 3 j soit 21h.]

e Sepositionnerentant que manager
e Affirmersonleadership
e Coachersescollaborateurs

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu

o Etre Manager e Communiquer avec efficacité

- ldentifierle périmetre d'action du manager - Construire le schéma de la communication

- Adaptersonstyle de management interpersonnelle

- Structurer et dynamiser ses réunions - Réguler sa communication verbale, para-verbale et

o Motiverses collaborateurs non verbale

- Comprendre les principes et facteurs de - Gagner en efficacité relationnelle
motivation e Intégrer la posture de coach a son management

- Pratiquerles signes dereconnaissance etle - Respecter les fondamentaux du coaching
renforcement positif - Pratiquer le feedback de renforcement et le feedback

- Développerl'esprit d'équipe correctif

o Distinguerlesnotions de manager et de leader e Mettre en ceuvre le processus de coaching en 7 étapes

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chg:;d.;;équIpe 'A;telier POSSéderaU moins un dlp|6me, titre Augmenter la performance
netdesventes ou certificat (dont CQP ou Socle de > des équipes grace aux
Directeur de site

Responsable d'Atelier compeétences CIeA) managers

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 124



FORMATION MANAGEMENT

EVALUER ET ACCOMPAGNER LES
COLLABORATEURS INDIVIDUELLEMENT

ET COLLECTIVEMENT

[2JOURS]Q10€H.T.*

CONJUGUEZ COMPETENCES ET PERFORMANCE

11695

Siles objectifs de performance sontclairs, quelles sontles
compétencesrequises poursedonnertoutesles chances de
parvenir ales atteindre ? Comment développer les potentiels?
Quels sontlestechniques et outils d’évaluation? Sur quels
indicateursbasersonanalyse et son accompagnemententant
quemanager? Cetteformation permet d’identifier lesleviers
pour conjuguer motivationet performance.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11695 - 2 j soit 14h.]

o Evalueret développerles compétences de ses collaborateurs
e Développerles potentiels

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu
o Evaluerles performances e Combinerperformance et motivation
- L'évaluation dansle management des équipes et - ldentifierles potentiels
ses bénéfices - Lesleviers pouraméliorerles
- L'évaluation de la performance et |'évaluation des performances
compétences - Lestechniguesd'améliorationdela
- Lafréquence des évaluations etles moments clés motivation
- L'importance des chiffres clés pour évaluerune e Obtenirl'accord surles objectifs
performance - L'importance del'accord surles objectifs
- Lestechniques de mesure de laperformance - Lesdifférents types d'objectifs
- Lesindicateurs a comparer alaperformance - Lesavantagesd'unaccordsurles
o Evalueret développerles compétences objectifs

Les techniques d'évaluation des compétences
Les outils d'évaluation des collaborateurs

Les différents dispositifs de formation
L'élaboration d'un plan de formation

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef aprés-vente
Chef de secteurvente de
pieces Posséder au moins un dipléme, titre

Chef d'équipe atelier > ou certificat (dont CQP ou Socle de > Améliorerles résultats
Chef desventes , ) individuels et collectifs
compétences CleA)

Responsable d'activité
carrosserie
Responsable d'atelier

125
*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique



FORMATION MANAGEMENT

GESTION DES CONFLITS

[TJOUR]455€H.T.*

1696

DESAMORCEZ LES CONFLITS

Lagestiondesconflits avec leurs collaborateurs, entre
collaborateurs ouavec desclients, mobilise une grande part
dutemps desmanagers. llestindispensable de comprendre
les composantes dusysteme conflictuel, les mécanismes
d’un conflit, de maitriser les méthodes et outils derégulation
pouranticiper, désamorcer,ourésoudreles conflits. Cette
formation vous permet de choisirlabonne approche et ainsi
de préserverlarelation.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11696 - 1jsoit 7h.]

e Analyserune situation conflictuelle et choisirla stratégie a adapter
e Accompagnerla sortie de crise

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu
o Distinguerles différents mécanismes et e Connaitre les outils et méthodes de régulation
stratégies possibles face aux situations - Lesobjectifs delarégulation
conflictuelles - Lacommunication en situation de crise
- Leséléments du systeme conflictuel, leurs - Construire et guiderlarégulation
relations etles enjeux o Lesdifférentstypesd’intervention
- Lesmécanismes de survie et stratégies de - Médiation, face aface, coopération, retrait
régulation e Construire I'avenir
- Evaluation durisque, principe d’intervention et - Susciterengagement et confiance
choixdela stratégie

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
o Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef d'atelier
Chef de service Posséderau moins un dipléme, titre
Chef d'équipe atelier ou certificat (dont CQP ou Socle de > . G’agnerdlu terT|1pt§
Chefs des ventes compétences CI&A) et préserverlesrelations

Responsable de site

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 126



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

REPARATION SUR
LES MATIERES PLASTIQUES

[1JOUR] 525€ H.T.*

40022

REPAREZ AU LIEU DE REMPLACER

Le colt et les difficultés d’approvisionnement en pieces de
remplacement obligentles professionnels aréparer plutét qu’a
remplacer.

Laréparation des plastiques est une stratégie gagnante : une
réparation n’implique pas unlong délai d’immobilisation du
véhicule, pas d’achat colteux de pieces derechange. Vous
facturez plus de main-d’oeuvre, vous augmentez de votre
rentabilité et vous valorisez votre savoir-faire. Développezvotre
activité avec une formation quiva a I’essentiel pour garantirla
réparation dans le temps.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40022 - 1j soit 7h.]

e |dentifierla structure des composants d’éléments plastique
e Pratiquerlaréparation par collage et par soudage

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Identificationdelastructure des composants e Mettre en ceuvre les techniques de réparation par

e Notions de chimie collage et soudage

o Caractéristigues des matieres plastiques e Réparerparcollage surbouclier peint ou non

o Lesdifférents thermoplastiques peint en thermoplastique non chargé

e Analyse despossibilités de réparationou de e Réparerparsoudure plastique surbouclier peint
remplacement ounon peint en thermoplastique non chargé

e |dentification des produits adaptésala (processus classique et Azote)
préparation e Réaliserlafinition desréparations

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Responsable d'atelier Posséder au moins un diplédme, titre Garantir a qualite
Carrossier-peintre } ou certificat (dont CQP ou Socle de } d u;tuer\r/fen:toer: et
Tolier compétences CléA) °

la satisfaction client

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 127



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

L'INTERVENTION
SUR LES MATIERES PLASTIQUES

[REPARATION ET MISE EN PEINTURE]

[2 JOURS] 1050 € H.T.*

50309

LE PLASTIQUE, CA SE REPARE

Les plastiques ont pris une place importante dans'automobile.
Par conséquent, les élements en plastique figurent plus
fréequemment danslaliste des pieces endommageés. La
réparation des plastiques est une stratégie gagnante pour tous:
diminution ducolt delaréparation, aucun délaidelivraison des
piecesderechange, davantage d’heures de travail vendues par
rapport aun simple remplacement. Développer votre activité et
protegerl’environnement enprivilégiant laréparation des pieces
plastigues endommagées.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 50309 - 2 soit 14h ]

o Identifierla structure des composants d’éléments plastique
o Réaliser desréparations et les mises en peinture d’éléments en plastique

POINTS CLES DE LAFORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Lesdifférentstypes de matiéres plastiques o Réaliserlesréparations de tous typesde
(composition, comportement ala chaleur, plastique par soudage et parcollage
possibilités de réparation...) e Appliguer des sous-couches aprésréparation

e Lesméthodesderéparationd’'unélémenten
matiere plastique

e Lematériel etles précautions aprendre pourla
mise en ceuvre

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Carrossier_Peintre! POSSéderaU moinsun dlp|6me,tltre ReStltu,erla SO“dlté etla
Peintre, ou certificat (dont CQP ou Socle de > . r|g|d|te ongmelles des‘
eléments plastiques apres

Télier, Chef d'entreprise compeétences CleA) leur réparation

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 128



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

MAITRISER LES RACCORDS SUR
LES TEINTES MULTICOUCHES

[2JOURS]TO50€H.T.*

(®)
o
(©)
q—

REALISEZ DES RACCORDS INVISIBLES

La démocratisation des teintes multicouches enindustrie
automobile modifie les techniques d’application enréparation.
L’activité du peintre se complexifie car la mise en peinture d’un
seul élément devient presque impossible enterme
colorimétrique.

La formation délivre les clés pour réussirle raccord des teintes
multicouches surles éléments adjacents.

BB . E La maitrise des raccords multicouches est une stratégie
i - gagnante ! Elle permet de réduire les retours clients enréalisant
e des réparationsinvisibles.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40001 - 2j soit 14h.]

o Identifierlestechniques de préparation des surfaces et d’application des produits en fonction des
coloris
e Mettre en ceuvre lestechniques de préparation des surfaces et d’application des produits

POINTS CLES DE LA FORMATION ‘ NIVEAU:1/2/3
Le contenu Les applications pratiques
e Connaitre les méthodes desraccords noyés surles e Réaliserunraccord
teintes multicouches - Raccord noyé surdes teintes
- Le matériel multicouches
- Les produits - Raccord fondu surdes teintes
- Préparerles surfaces multicouches
- Méthodes d'application avec ousansvernisteinté e Perfectionnerles méthodes de réalisation
e Connaitre les méthodes desraccords fondus surles - Utiliser différents produits
teintes multicouches - Utiliser différents matériels
- Le matériel « Optimisersagestuelle

- Les produits

- Préparerles surfaces

- Méthodes d'application avec ou sans vernis teinté
o Appliquerlesregles d’hygiéne et sécurité

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et ensous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

. _ Posséder au moins un dipléme, titre Faire face atouslestypes
Carrossger—pemtre ou certificat (dont CQP ou Socle de de temtes: preslentles surle
Peintre " CIéA) marché et réduireles
compétences Clé malfacons

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 129



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

REALISER LES RACCORDS LOCALISES
[2 JOURS] 1050 € H.T.*

DEVELOPPER LA CARROSSERIE RAPIDE

Les petits chocs du quotidien (impact de gravillon, coup de
portiere, griffure...) ne nécessitent plus la mise en peinture des
éléments complets. Grace a une techniques pécifiqueet des
produits adaptés, le peintre peut réparerdans un temps tres
courtavec une qualitéirréprochable. Maitriser le raccord
localisé contribue adiminuer le temps d’immobilisationdu
véhicule et aaugmenter la satisfaction client.

Cette technique favorise également les économies de
produits et d’énergie (temps d’utilisation de la cabine de
peinture diminué).

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40002 - 2 soit 14h.]

o |dentifierlestechniques de préparation des surfaces et d’application des produits en fonction des
coloris
e Mettre en ceuvre les techniques de préparation des surfaces et d’application des produits

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Connaitre les méthodes desraccords noyés surles e Réaliserunraccord
teintes multicouches - Raccord noyé surdes teintes
- Le matériel multicouches
- Les produits - Raccord fondu surdes teintes
- Préparerles surfaces multicouches
- Méthodes d'application avec ousansvernisteinté e Perfectionnerles méthodes de réalisation
e Connaitre les méthodes desraccords fondus surles - Utiliser différents produits
teintes multicouches - Utiliser différents matériels
- Le matériel o Optimisersagestuelle

- Les produits

- Préparerles surfaces

- Méthodes d'application avec ou sans vernis teinté
o Appliquerlesregles d’hygiene et sécurité

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
. . Posséder au moins un dipléme, titre Faire face a tousles types
Carrossgr—pemtre ou certificat (dont CQP ou Socle de detemtesl preslen'ges surle
Peintre marche et réduire les

compétences CIéA) malfagons

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 130



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

PREPARER DES SURFACES ET
MAROUFLER UN VEHICULE
[2JOURS] 1050 € H.T.*

SUBLIMEZ LA QUALITE DE VOS PEINTURES

Dans le secteur de la carrosserie-peinture la qualité de finition
conditionne la satisfactionclient et larentabilité. Les défauts
liés aune mauvaise préparation de surface avant peinture
génerentretouches, pertes de temps, surcolts et des clients
mécontents. Notre formation apporte une maitrise compléete
des étapes clés : préparation, marouflage, anticorrosion,
application des produits etregles de securite.

Optimisezvos performances, réduisezles défauts et valorisez
votre savoir-faire.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40006 - 2 soit 14h.]

o Appliquerles méthodes de finition parpongage a sec
o Appliguerles méthodes de préparation spécifiques al'aluminium et aux plastiques
e Appliguerdes méthodes de marouflage avant I'application de produits de peinture

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Le contenu
e L'importance de la préparation de surface « Marouflage avant application des produits
de peinture

- Aspect derentabilité o ,
-Le matériel et les produits

- Les étapesclés
- Les conséquences d'un mauvais traitement

- Le traitement anticorrosion Lesapplications pratiques
« Régles d'hygiéne et sécurité « Redresserune déformation légére au tir
- Savoir se protéger avec des EPl adaptés clou .
. . , N ., e Poseretponcerle mastic
e Appliquerlesregles d’hygiene et securite o Comparer'utilisation des mastic UV et
- Le matériel et les produits polyester

e Appliqueretponcerlapprét
o Cacherdeséléments de carrosserie
e Cacherunvéhicule comple

- Lesfiches techniques
- Le mastic UVetl'apprét UV
- Lesregles dupongage

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
. . Posséder au moins un dipléme, titre Gagner du temps.
Carrossier-peintre ou certificat (dont CQP ou Socle de Gagner en qualite de
Peintre finition

compétences CléA)

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 131



LES MICRO-REPARATIONS
[2JOURS] 1050 € H.T.*

MAITRISEZ L'ART DE LA MICRO-REPARATION

FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

Lademande pourdesréparations rapides et économiques esten
forte croissance, portée parl’augmentation du prix des pieces et
parune demande de solution alternative et plus écologique au
remplacement. Cette formationvous permettra de maitriser les
technigues de micro-réparation efficaces et durables.

Vous serez ainsien mesure d’offrira vos clients des services de
qualité, d’optimiser vos colts et délais, tout en diversifiant vos
prestations et enrenforgcant larentabilité de votre atelier.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40037 - 2jsoit 14h.]

Appliquerles techniques de réparation de la sellerie

Appliguerles techniques de réparation et de rénovation des optiques, des feux AR et des rayures surle

vitrage
Identifier les techniques de réparation desjantes

POINTS CLES DE LA FORMATION

NIVEAU:1/2/3

Le contenu
e Lestechniques deréparation parvissage, o
collage, agrafage ou clonage des points de
fixation des optiques. o

Lestechniques de rénovation des optiques:
parlustrage, vitrification, vapeur ou vernissage
Les méthodes de réparation des petitsaccrocs e
sursieges et tableau de bord: .
- Plastiques durs
- Cuiretskai
- Tissusetvelours
Lestechnologies de fabrication des jantes
Définirla faisabilité et la limite de la réparation
desjantes

Les applications pratiques

Réparer des pattes de phare en s’appuyant sur
trois méthodes différentes

Rénoverdes glaces d’optiques de phares et
feux en s’appuyant sur quatre méthodes
différentes

Eliminer les rayures sur un optique

Réparerdes accrocs dans 'habitacle sur des
tissus, des plastiques durs, du vinyle et du cuir.

M

ETHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS

BENEFICES

Posséder au moins un dipléme, titre Reéduction des codts

Carrossier-peintre
Peintre

ou certificat (dont CQP ou Socle de > d’'opération grace ades
compétences CléA)

techniques de réparation
ciblées.

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 132




FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

IDENTIFIER ET ACTIONNER LES
LEVIERS ECONOMIQUES DE

L’ATELIER CARROSSERIE
[3 JOURS] 1365 € H.T.*

PILOTEZ VOTRE ACTIVITE CARROSSERIE

Le marché de la carrosserie est en perpétuelle mutation : les
techniques de réparation ont évolué, la sinistralité a fortement

important.

diminué, les apporteurs d’affaires ont un poids de plus en plus

Construire des tableaux de bord atelier adaptés ala taille de
votre entreprise, savoirlire les ratios et les indicateurs
permettront une analyse fine de votre performance.

Pour assurer la pérennité de I'activité, la gestion des leviers
économiques devientincontournable.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31575 - 3 J soit 21H]

la production
o Identifierles fondamentaux de la comptabilité générale

e Mettre en ceuvre un suivi de trésorerie

e Identifierlaméthodologie de construction d’'un tableau de bord de suivi des activités

e Construire untableau de bord en utilisant desindicateurs adaptés a la situation

o |dentifierlesindicateurs économiques permettant de piloter’activité carrosserie

e Expliquerlimpact duratio de rendement et de la marge horaire surles performances économiques de

o Définirlesliaisons entre comptabilité générale et comptabilité analytique

POINTS CLES DE LA FORMATION

NIVEAU:1/2/3

marges

e Utiliser des outilsinformatiques pour analyser
les centres de profit

o Lesfondamentaux delacomptabilité générale
(Bilan, compte de résultat, la trésorerie)

o DéfinirLes étapes de conceptiond’untableau
debord

Le contenu Les applications pratiques
o DéfinirLesindicateurs métier .

e Simulerdes calculs de rentabilité

e Analyserlesheures de production °

e |dentifierdes moyens d’amélioration des

Préparerun bilan de départetun
compte de résultats

Classerles heures etlesratios atelieren
fonction deleurterminologie
Pilotage équipe : proposerunplan
d’actions surbase des indicateurs
Simulations de I'activité : réaliserune
étude decas

Construire untableau de borden
utilisant desindicateurs adaptésala
situation

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS
Chef d’entreprise, Posséderau moins un diplédme, titre
chef d’atelier, ou certificat (dont CQP ou Socle de
chef aprés-vente. compétences CléA)

BENEFICES

Optimiserle budget de
I'activité carrosserie et mettre
en ceuvre des actions pour
tteindre les objectifs de
I'entreprise. 133



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

IDENTIFIER ET ACTIONNER LES
LEVIERS ECONOMIQUES DE

L’ATELIER DE CARROSSERIE

[20H]1300 € H.T.*

PILOTEZ VOTRE ACTIVITE CARROSSERIE

31948

Le marché de la carrosserie est en perpétuelle mutation: les
techniques de réparation ont évolué, la sinistralité a fortement
diminué, les apporteurs d’affaires ont un poids de plus en plus

\d

s ¢ important.
. §4 et Construire dgs tablealle.de bord latellerad.ap‘fesa la taille de
T Y A votre entreprise, savoir lire lesratios et les indicateurs
7 permettra une analyse fine de votre performance.
- - Pour assurer la pérennité de I'activité, la gestion desleviers

économigques devientincontournable.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31948 - 20H]

e Identifierlaméthodologie de construction d’un tableau de bord de suivi des activités

e Construire untableau de bord en utilisant des indicateurs adaptés ala situation

o |dentifierlesindicateurs économiques permettant de piloter|’activité carrosserie

e Expliquerlimpact duratio de rendement et de la marge horaire surles performances économiques de
la production

e Identifierlesfondamentaux de la comptabilité générale

o Définirlesliaisons entre comptabilité générale et comptabilité analytique

e Mettre en ceuvre un suivi de trésorerie

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e DéfinirLesindicateurs métier e Préparerunbilan de départetun

e Simuler des calculs de rentabilité compte derésultats

e Analyserles heures de production e Classerlesheuresetlesratios atelieren

o I|dentifier des moyens d’amélioration des marges fonction de leur terminologie

o Utiliser des outilsinformatiques pour analyserles » Pilotage équipe : proposerunplan
centres de profit d’actions surbase desindicateurs

e Simulations de I'activité : réaliserune
étude decas

e Construireuntableaudeborden
utilisant desindicateurs adaptés ala

e Lesfondamentaux de la comptabilité générale
(Bilan, compte de résultat, la trésorerie)

e DéfinirLes étapes de conceptiond’'un tableau de
bord

situation
METHODES PEDAGOGIQUES
o Expositives, participatives et actives e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC ) BENEFICES
PREREQUIS Optimiserle budget de

Chef d’entreprise,
chef d’atelier,
chef aprés-vente.

I'activité carrosserie et mettre
en ceuvre des

) ) ctions pour atteindre les

competences CleA) objectifs deI'entreprise.

Posséder au moins un dipldme, titre >
ou certificat (dont CQP ou Socle de
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FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

OPTIMISER LE PROCESSUS DE CHIFFRAGE
EN CARROSSERIE

[2JOURS] 210 € H.T.*

210]0]0]3)

BOOSTEZVOS ESTIMATIONS

Le colt des pieces augmente, lesagréments sont plus contraignants, et
les exigences des clients sont de plus en plus hautes. Une reprise en
main des estimations devient urgente en adoptant de bonnes
pratiques, par unchiffrage efficace et précis. Avec 1300€ de colt
moyen au niveau national, il est possible de progresser, augmenter les
marges et maintenir la satisfaction des clients. La formationvous
apporte une chronologie de prise en charge des véhicules adaptée,
précise et compétitive pour réaliser des chiffrages au plus prés dela
réalité. Ainsi, vous optimisez vos estimations qui pilotent désormais
votre process de réparation.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40005 - 2jsoit14h.]
e Analyserlesimpacts positifs d’'un chiffrage rigoureux surla rentabilité d’'une réparation
o Etablirunprocess d’analyse de sinistres préalable au chiffrage de solutions de réparation
e Enrichirson outil de chiffrage avec les données d’analyse pour une évaluation précise des travaux a

réaliser
NIVEAU:1/2/3
Le contenu Le contenu
e L’axeconnaissance des méthodes des e Latranscription précise des opérations
constructeurs réalisées en atelier
e L’axeconnaissance del’outil de chiffrage e Lesoublisrécurrents (rivets, masses, fluides...)
e |’axe économique e Leparamétrage
- Lastratégie de positionnement parrapport 0 Lestaux
auclient 0 Lesbasesdedonnées
- Lastratégie de positionnement parrapport e Lesidentifications
al’expert et auxapporteurs d’affaires o Lesvéhicules
e Laconformité des méthodes e Lacodification
- Laréparationouleremplacement? o0 Lasaisie
- Lescoupesdeséléments partiels o Lecalcul
- e Lalecture
e lLecontrdle

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Chef d’entreprise > Posséderau moinsun dipldme, titre > Favoriser I'organisation des
chef d’atelier ’ ou certificat (dont CQP ou Socle de ateliers. Augmenter le chiffre

chef aprés-vente. compétences CIA) d’affaires etles marges
135
*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

GERER LA RELATION EXPERT/

CARROSSIER
[1JOUR] 455 € H.T.*

30438

TROUVEZ UN ACCORD GAGNANT-GAGNANT

Pres de 90 % des clients des entreprises de carrosserie
proviennent des assurances ; I'expert automobile est donc un
partenaire majeur. Cependant, cette relation peut comporterde
nombreux désaccords surla méthode de réparationretenue, le
colt, les délais, ... Ilest donc primordial de préparer au mieuxvos
dossiers collision et d’étre en capacité d’argumenter chacun de
vos choix. Cette étape clé permettra de défendre larentabilité de
vos interventions, de maintenir une relation sereine avec I'expert
tout en optimisant les délais d'immobilisation du véhicule pour vos
clients.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 30438 - 1J soit 7H]

o |dentifierles différents acteurs etleurs attentes lors du traitement d’'un dossier collision
o Décrireleroble deI’'Expert Automobile
e Utiliserunargumentaire lors de I'Expertise contradictoire

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Lemarchédelacollision e Négociationscommerciales avecl’'expert:les
e Lesacteursduparcours collision arguments gagnants
e Lemétierd’expert:lesmissionsetlerdle e Relationscommerciales:lesbonnes pratiques
o L’expertise contradictoire :le contexte et et les pieges a éviter
les principes, le dossier de collision et les o Etude de cas surune expertise a distance : les
préparations nécessaires, le déroulement et processus arégler

I'expertise a distance...

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef d’entreprise Comprendre les enjeux de
Chef d'atelier Posséderau moins un diplébme, titre I'expertise et argumenter
Conseiller client aprés- > ou certificat (dont CQP ou Socle de au mieux
vente compétences CléA) laméthode de réparation
Chef d’équipe atelier choisie

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 136



30544

FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

DEVELOPPER LA VENTE ADDITIONNELLE
DANS UNE CARROSSERIE

[1JOUR] 455 €H.T.*

PROPOSEZ LEBON PRODUIT AUBON MOMENT

Enplus de respecterle devoir de conseil du réparateur envers son
client, lavente additionnelle constitue un excellent moyen pour
dynamiser son chiffre d’affaires et de fidéliser sa clientéle.

Or, parmanque de temps ou par appréhension, elle n’est pas
toujours exploitée. Dans le cadre de laréparation d’'undommage
de carrosserie, les opportunités de réaliser des ventes
additionnelles sont nombreuses... mais le challenge est de
proposerles produits adaptés aux besoins de son client, aux
moments-clés.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 30544 - 1) soit 7H.]

Identifier les enjeux de la vente additionnelle
Identifier les étapes clés d'un acte de vente efficace
Opéreruntourde véhicule en alliant sécurité et commerce

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Détectiondesattentes duclient e Réaliser des misesen situation basées sur
e Lesproduits phares pourdévelopperl’activité des situationsréelles

« L'identification du potentiel de vente e Evaluerles situations en groupe

e Lesétapesclésd’unacte devente efficace » Réaliserle tour de véhicule « type »

Laréception active

La découverte des besoins
L’argumentation

Le tourduvéhicule

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Conseiller service,
Chef d’équipe, Posséderaumoinsun dipléme, titre .
Responsable aprés- > ou certificat (dont CQP ou Socle de > Développer
, , lavente additionnelle.
vente. compeétences CleA)

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 137




FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

GERER LA RELATION EXPERT/
CARROSSIER

[7H30] 487,50 € H.T.*

TROUVEZ UN ACCORD GAGNANT-GAGNANT

31947

Prés de 90 % des clients des entreprises de carrosserie
proviennent des assurances ; I'expert automobile est donc un
partenaire majeur. Cependant, cette relation peut comporterde
nombreux désaccords surla méthode de réparationretenue, le
colt, les délais, ... lest donc primordial de préparer au mieuxvos
dossiers collision et d’étre en capacité d’argumenter chacun de
vos choix. Cette étape clé permettra de défendre la rentabilité de
vos interventions, de maintenir une relation sereine avec I'expert
tout en optimisant les délais d’immobilisation du véhicule pourvos
clients.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31947 - 7H30.]

o Identifierles différents acteurs d’'un dossier collision

o Cernerlesattentes et lerdle des différents acteurs d’'un dossier collision
o Définirles obligationsjuridiquesrelatives alaréparation

e Utiliserunargumentaire lors de 'Expertise contradictoire

e Construire un process de suivi de réparation efficient

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

CLASSEVIRTUELLE[4 X 1H30] E-LEARNING[1H]
e Lesliensentrelesacteurs delacollision « Connaitrelesresponsabilités et obligations
e Leparcourscollisionetlerble desacteurs duréparateur
e L’expertise contradictoire et'EAD e Lesdocuments administratifs du dossier
e L’expertise terrain contradictoire collision
e |’expertise adistance -I'EAD e Lesobligationsjuridiques
e Lesuividelaréparation e Laméthodologie delaréparation

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Conseiller service,
Chef d’équipe, Posséder au moinsun dipléme, titre .
Responsable aprés- > ou certificat (dont CQP ou Socle de > Developper
lavente additionnelle.

vente. compétences CléA)

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 138



31957

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31957 - 15H]

FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

CONNAITRE L'ENVIRONNEMENT
DES APPORTEURS D’AFFAIRES

[15 HEURES] 975 € H.T.*

ASSUREZ AVEC LES APPORTEURS D’'AFFAIRES

Les compagnies d’assurances sont les principaux agents d’influence
dumarché delaréparation de collision. Elles constituent donc un
partenaire majeur. Afin d’établir un partenariat gagnant-gagnant
avec ces compagnies, il estincontournable de comprendre et de
maitriser les procédures et cahiers des charges de chaque agrément,
mais également, les leviers d’optimisation des colts de réparation.

Identifierles données clés de mon activité

Identifierles acteurs du marché de la collision

Analyserle potentiel commercial de son
entreprise
Acquérir les outils SWOT et PESTEL

e |dentifierles outils de communication digitale

e Organiserdesactions commerciales

e Identifierles fondamentauxdela
communication

e Appliguerle pitchcommercial

POINTS CLES DE LA FORMATION

Classevirtuelle[6 x 2 H]

NIVEAU:1/2/3

Le contexte dela carrosserie

Les données clés de mon activité

Les données du marché

L’analyse les données d’une entreprise
a partir de son tableau de bord

Les outils PESTEL et SWOT

L’analyse PESTEL de la carrosserie
peinture

La prospectioncommerciale

Les apporteurs d’affaire hors secteur
automobile

Mises en situation « Pitch » commercial.
Présenter son entreprise en 2 minute
Présentation de posts et plaquettes
réalisés lord du défiterrain

Le suivide mon pland’action

E learning [3x 20 MIN]

Les différents acteurs du marché assurances

Les attentes génériques des apporteurs d’affaire
Lesindicateurs clés du partenariat
réparateur/apporteurs d’affaires

L'importance de soigner sa e-réputation

Les outils etles techniques de marketing et
communication digitale

Lestutos de présentation des principaux réseaux sociaux
Les fondamentaux de lacommunication

Le contrble de sonimage

Le « pitch commercial »

Travaux intersessions [4 x 30 MIN]

Collecterlesindicateurs clés de mon entreprise
Compléterle SWOT de mon entreprise

Elaborer sa stratégie de communication digitale
Concevoirune action de communication commerciale

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives

e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Conseiller service,
Chef d’équipe, Posséder au moins un diplédme, titre .
Responsable aprés- > ou certificat (dont CQP ou Socle de > Développer
la vente additionnelle.

vente. compétences CléA)

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 139




FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

PARCOURS DEBOSSELAGE SANS
PEINTURE

[3X3JOURS]

UN PARCOURS COMPLET POUR MAITRISER LE DSP

L'activité de débosselage sans peinture se développe de plus en plus. Devenez un expert dans ce
domaine et répondez ala demande croissante du marché. Notre solution permet d'appliquer entre
les formations pour améliorer sa pratique et un apprentissage progressif. Ce parcours permet
d'acquérirl'ensemble des compétences nécessaires pour exceller dans le domaine du
débosselage sans peinture. [l est composé de 3 modules* courts de 3 jours qui s'integrent
facilement dans votre planning.

réf. 40008

Le debosselage sans peinture
[Niveau CONFIRME/ 1¢ partie]

3jours détail de la formation p.140

rRéf. 40009

Le débosselage sans peinture
[Niveau CONFIRME/ 2¢me partie]

3jours détail de laformation p.141

Réf. 40010

Le débosselage sans
peinture [Niveau EXPERT]

Sjours détail de la formation p.142

*Chague module du parcours est éligible au dispositif Compétences Emplois et peut étre commercialisé
indépendamment.

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 140



40008

FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

DEBOSSELAGE SANS PEINTURE

[3JOURS]1575€H.T.*

EFFACEZLES BOSSES EN UN TOUR DE MAIN

Le débosselage sans peinture est aujourd’hui trés répandu dans
le monde de I'aprés-vente, mais la majeure partie des
opérations est effectuée par des spécialistes extérieurs au
garage. Dansle méme temps, de nombreux fournisseurs ont
commercialisé des gammes d’outils trés variées permettant
d’effectuervous-mémes ces opérations. En créant une activité
nouvelle dans votre entreprise, vous pourrez proposer avos
clients une réparation rapide, amoindre codt, des petits
deéfauts d’aspect de leur véhicule et augmenter leur niveau de
satisfaction.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40008 — 3jsoit21h.]

o Définirles caractéristiques des aciers automobile

o Identifierlestechniques nécessaires au débosselage sans peinture

e Réaliseruneintervention surdes éléments acier horizontal selon les techniques du débosselage sans
peinture

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
o Lescaractéristiques des aciers automobile o Positionnerlalumiére et I'outil de redressage
« Leslimites élastiques de I'acier e Controlerdureflet parrapport alalumiére
e Lesoutils o Utiliserdes outils de poussée sur élément en acier
o Lesrisquesetleslimites d'intervention du horizontal . . o .
débosseleur sans peinture e Utiliser des outils de torsion surélément en acier
o Lestechniques de redressage par tringle/tige horizontal .
« Lestechniques de redressage par e Mettre en ceuvre des techniques deredressage
ventouses/embouts collés parventouses/embouts collés
e Lepositionnement delalumiére etl'outil de
redressage
o Lecontrdle dureflet parrapport alalumiere
METHODES PEDAGOGIQUES
o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Peintre Posséder au moins un dipléme, titre Des délais raccourcis et
Préparateur VO ou certificat (dont CQP ou Socle de > dest;:of;d'm'nfes
TOlier compétences CléA) permettant de capterune

nouvelle clientéle

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 141




FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

DEBOSSELAGE SANS PEINTURE
INIVEAU CONFIRME]

[3JOURS]1575€H.T.*

METTEZ LA PRESSION AUXBOSSES

Vous étes initié au débosselage sans peinture, vous pratiquez
régulierement.

Mais vous étes en difficulté pourredresser surles éléments
verticaux (coups de portieres, caddie...) ou pourintervenir surles
carrosseries en aluminium.

Laformation permet de renforcer ses compétences en
débosselage sans peinture et de s’approprier de nouvelles
techniques pourressortirles bosses des éléments complexes.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40009 - 3jsoit 21h.]
Définirles caractéristiques de I'aluminium
Identifierles techniques nécessaires au débosselage sans peinture
Réaliser une intervention sur des éléments en acier et en aluminium selon les techniques du débosselage
sans peinture

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Lescaractéristiques del'aluminium e Positionnerla source delumiere, I'outil de
e Lestechniques de mise entempérature du redressage
support aluminium o Controblerlereflet parrapport alalumiére
e Lesoutils complémentaires pourl'acier o Réaliserdesinterventions surdes éléments acier
e Lesparticularités des outils de poussée et de selonles techniques du DSP
torsion pourl'aluminium o Réaliserdesinterventions surdes éléments
e Lepongagedefinitionetunlustrage aluminium selon les techniques du DSP

o Effectuerle pongage de finitionetlelustrage

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Peintre Posséder au moins un dipldme, titre Pouvoirt’ra'iter
Préparateur VO > ou certificat (dont CQP ou Socle de > tous types d elemlepts y

Tolier compétences CI&A) compris en aluminium

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 142




FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

DEBOSSELAGE SANS PEINTURE
INIVEAU EXPERT]

[3JOURS] 1575€H.T.*

DEVENEZ LEBOSS DES BOSSES

Vous maitrisezla technique de débosselage sans peinture. Vous
pratiquezrégulierement sur des éléments en acierouen
aluminium. Néanmoins, certaines bosses vous résistent encore,
notamment les déformations surles arcs de pavillonsissues des
dégats de gréle. Cette formation, de niveauexpert, permet de
vous perfectionner grace a 'accompagnement personnalisé du
formateur pouraccroitre votre dextérité.

Etvous apporte des clés pour faciliter I'estimation du prix de vente
devosinterventions.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40010 - 3jsoit 21h.]

o Perfectionnerles techniques de débosselage sans peinture surtoutesles zones d'une voiture
e Estimerle prixde vente d'un débosselage sans peinture

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Lestechniques deredressage partringle/tige Dégarnird’éléments de carrosserie

e Lestechniques deredressage par e Utiliser des outils de poussée
ventouses/embouts collés e Utiliser des outils de torsion
e Lestechniques deredressage parinduction e Mettre en ceuvre lestechniques deredressage
e Lestechniques deredressage surles éléments parventouses/embouts collés
en aluminium e Mettre en ceuvre lestechniques de redressage

parinduction

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
, reintre ou certificat (dont CQP ou Socle de > redresser tout type de
PreparateurVO . . b
Tolier compétences CleA) osses

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 143



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

REMPLACER UN ELEMENT DE
CARROSSERIE EN ACIER PAR SOUDAGE

[2JOURS] 1050 € H.T.*

REALISER LES REMPLACEMENTS SOUDES

La structure des véhicules est en constante évolution afin
d’assurerle plus haut niveau de sécurité pourles occupants.
C’est pourquoi, elle est constituée de nombreux alliages en acier
aux propriétés différentes.

Les carrossiers doivent redonner toutes les caractéristiques
prévues parle constructeur pour respecterles zones de
déformations programmeées en cas d’accident.

Réparer une carrosserie demande une technicité régulierement
mise ajour. La transformation du savoir-faire est indispensable
pour maintenir une productivité élevée.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40031 - 2 soit 14h.]

o Décrirelesdifférents aciers utilisés pour construire une automobile et leurimplantation
e Pratiquerle soudage MAG MIG et SERP
e Pratiquerleremplacement d’'un élémentinamovible en acier

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Lesaciers: ADX, HLE, THLE, UHLE, BORON e Analyserladocumentationtechnique

e L’implantation destypes dansle véhicule e Sélectionnerlaméthode deremplacement

e Lesméthodesderemplacement pourune adaptée (type d’acier, méthode constructeur...)
intervention conforme o Dépointerunélément soudé

e Lecontrdle qualité dansle cadre d’'une « Equiperetréglerles postes asouder (version
procédure VGE (véhicule gravement MIG ou version MAG)
endommageé) e Ajusterl’élémentaremplacer

e Lessouduresenbordabord, parbouchonnage e Souderl’élément aremplacer
et cupro-brasage e Contrdlerlaconformité des soudures

o Equipement etréglage des postes a souder

e Lestechniques de dépointage et d’ajustage

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
_ _ Posséder au moins un dipléme, titre Réaliser des interventions
Carrosstelr—pelntre > ou certificat (dont CQP ou Socle de > rentables tout en etant
Tolier conformes auxregles de

compétences CléA) lart

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 144



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

REDRESSER DES ELEMENTS DE
CARROSSERIE EN ACIER

[2 JOURS] 1050 € H.T.*

JOUEZ AVEC LES METHODES DE REDRESSAGE

Réparerau lieude remplacer est un acte responsable vis-a-vis de
I'environnement, il permet aussi, de s’affranchir des délais de
livraison et de réduire les codts. Pour cesraisons, les assurances
préférent laréparation. Mais cette activité apporte des contraintes
techniques et économiques aux carrossiers, notamment|’aspect
rentabilité des différentes méthodes de réparation.
Laformationreprend les bases duredressage et développe les
dernieres méthodes.

Maitriser toutes les méthodes de remise enforme est
incontournable pour garantirles marges.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40032 - 2 soit 14h.]

o |dentifierles caractéristiques de I'acier
o Pratiquerlaremise enforme au moyen d'outils actifs/passifs et vérins gonflables
e Pratiquerlaremise enforme au tire-clou en complétant d’une équerre ou de colle

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Lesaciers: ADX, HLE, THLE, UHLE,BORON e Localiserles aciersredressables

e Leurréparabilité parredressage e Remettreenforme et planer

o L’écrouissage et lerecuit e Rétreindre des allongements excessifs

e Leredressage aumoyende tas, maillets, battes ¢ Redresserunélémentavec untire-clous, ses

e Leredressage autire-clousetcolle accessoires et une équerre

e Leredressage parapport de chaleur e Utiliserl'induction pourremonter des

e Lesoutilscomplémentaires etle contréle ala enfoncements

pige o Utiliser des méthodes complémentaires : vérins

gonflables, colle, équerre

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Posséder au moinsun dipléme, titre Augmenter la capacité de

Carrosste'r—pelntre > ou certificat (dont CQP ou Socle de > productlor,m dell ateliersur
Tolier ot CIéA) les opérations de
compétences Clé redressage

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 145



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

LES REPARATIONS PAR
RIVETAGE/COLLAGE EN CARROSSERIE

[2JOURS] 1050 € H.T.*

ADHEREZ AUX NOUVELLES TECHNOLOGIES

Unvéhicule moderne se distingue parune protectionencasde
choc extrémement élevée, unpoids nettement réduit, une
diminutiondesrisquesdecorrosionetdel'impact
environnemental. Certains constructeurs imposent déja des
méthodes derivetage etdecollage pourremplacer des
éléments de carrosserie.

Formervos carrossiers auxnouvelles technologies, c’est
pérenniser votre entreprise.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52057 - 2j soit 14h.]

o Identifierles différents procédés d’assemblage
e Mettre en ceuvre les méthodes de remplacement d’un élément collé/riveté

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

¢ Lesméthodes d’assemblage en fabrication e Exploiterladocumentationtechnique
et enaprés-vente (documentations des e Remplacerunélément de carrosserie par
constructeurs) collage/rivetage (aile AR)

e Lesconditions de mise en ceuvre d’'un
collage/rivetage
e Lesconseils d’utilisation des produits de collage

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Posséder au moins un dipléme, titre Augmenter la capacite de

CarrossLer—pe|ntre > ou certificat (dont CQP ou Socle de > product|or) dell atelier sur
Tolier , , les opérations de
compétences CleA)

redressage

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 146



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

LES TECHNIQUES DE DEBOSSELAGE
[DEBOURRAGE]

[3JOURS]1575€ H.T.*

VARIEZ VOS METHODES DE DEBOSSELAGE

Le débourrage estunetechnique dedébosselage quis’inspire du«
débosselage sanspeinture» en mobilisant les mémes outils. ||
proposeune alternative auxtechniques traditionnelles (tas/marteau
ettire-clous) et consiste aredresser 80a90 % d’une bosse avant
peinture.

Le débourrage estpossible surtouslesélémentss’ilyaunacces
direct ou peude démontage nécessaire.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52058 - 3jsoit 21h.]

e Identifierles différentes méthodes de débosselage applicables al’acier et al’aluminium
e Mettre en ceuvre les méthodes de débosselage pourréaliser des débourrages

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Lescaractéristiques des matériaux (acier, o |dentifierlesacceésetle choix del'outillage
aluminium) e Acquérirlestechniques de base

e Lestechniquescomplémentairesauxméthodes e Pratiquersurdeséléments de carrosserie
traditionnelles (labarre, la colle et ainduction)

e Lacomparaisondes méthodes de travailetla
mesure des avantages du débourrage

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Posséder au moins un dipléme, titre Acqueérirune nouvelle

Carrossg—pemtre, > ou certificat (dont CQP ou Socle de > technique pour q§velopper
Tolier , , votre activité de
compétences CléA)

débosselage

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 147



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

LA REPARATION D’ELEMENTS EN ALUMINIUM

[2JOURS]1050€H.T.*

MAITRISEZ LA REPARATION ALUMINIUM

L'utilisation del’aluminium dansI’automobile devrait encore
progresserde10a20% paran surles cing prochaines années. Chez
les constructeurs européens, 45 % des pieces de capot seront
constituées d’aluminium.

Pourréduire lescodts, lesassureursincitent lescarrossiers aréparer
plutot quederemplacer les élémentsdecarrosserie. Les
caractéristiques del’aluminium demandent une compétence
particuliere pour manipuler les outils spécifiques et adapter ses
gestes.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52302 - 2 j soit 14h.]

e |dentifierles caractéristiques de I'aluminium
e Pratiquerlaremise enforme d’éléments de carrosserie en aluminium
e Pratiquerle soudage d’éléments de carrosserie en aluminium par procédé MIG

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
Distinguer les caractéristiques del'aluminiumen e  Savoir choisirl’outil adapté en fonctionde la
lienaveclaremise enforme etla soudure déformation
Analyserles conditions de réparationd’un e Savoirmettre en ceuvre lestechniques de
élément de carrosserie redressage et de soudure de I'aluminium
Identifier les différentes techniques de e Savoirressouderunélément de carrosserie en
redressage et les principes de la soudure aluminium endommagé

METHODES PEDAGOGIQUES

o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
o . Réparertous type
Carrossier-Peintre, > Maitriser les techniques de > d’éléments
Peintre redressage et de soudure acier. de carrosserie

y compris en aluminium.

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 148




FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

LA REPARATION D'UN VITRAGE FEUILLE I

[1JOUR] 525 € H.T.*
AYEZUNE VISION SANS IMPACT

Lesassurancesonttendance atoujours privilégier lasolutionla
moins chére : réparerle pare-brise plutdt queleremplacer. Acet
effet, laréparation dupare-brise estintégralement prise encharge
parl’assurance, sansfranchise ouavance defrais pourleclient.
Aujourd’hui, seulement 20 % dumarché delaréparationduvitrage
est captéparlescarrossiers et garagistes multispécialistes.
N’hésitez plus ainvestir sur cette activité, les marges sont
particulierement importantes.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52053 - 1jsoit 7h.]

e lIdentifierlaréparabilité d’unvitrage
e Mettre en ceuvre les méthodes de réparation des vitrages feuilletés

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Lescaractéristiques des différents types de e Analyserlintervention et évaluerlaréparabilité
vitrage d’unvitrage

e Laréparabilité d'unvitrage (réglementation, taille, e Réparerunimpactsurunvitrage feuilleté
type et positionnement de I'impact)

e Lesméthodes, les produits etle matériel de
réparation

METHODES PEDAGOGIQUES
e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Posséderau moins un dipléme, titre

Car,ross!elr—pelntre, ToIller, > ou certificat (dont CQP ou Socle de > Opt|m|seryos methodes
Mécanicien automobile , , deréparation de vitrage
compétences CléA)

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 149



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

LE REMPLACEMENT D’UN VITRAGE COLLE

[2 JOURS] 1050 € H.T.*

52054

DECOLLEZ SURLE MARCHE DU VITRAGE

Laconcurrence entreles spécialistesdubrisde glace faitrage surun
marchérelativementstable.

Lematérieletlesproduitsde collagesontenconstante évolutionet
danslemémetemps, lesconstructeursintégrent deplusenplusde
systemes d’informationetd’assistance au conducteursurlevitrage.
Faitesla différence avecvotre professionnalisme.Développezles
compétencesde vos équipes, enintégrantleparamétragedes
capteursetcaméras, et acceptezde nouveauxclients.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 52054 - 2 soit 14h.]

e Identifierles différents types de vitrage
e Mettre en ceuvre les méthodes de remplacement des vitrages collés
e Acquérirles méthodes de mise en conformité des périphériques de sécurité et de confortliés au vitrage

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Lescaractéristiques des différents types de o Identifieretcontrolerles équipements
vitrage périphériques d’un pare-brise

e Lesméthodes, les produits et le matériel e Remplacerdesvitragescollés
deremplacement d’un vitrage collé e Paramétrerles équipements périphériques

e Lesprocédures de paramétrage des d’un pare-brise

équipements
de confort et de sécurité (caméra, capteur...)

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
. . o Posséderau moins undiplome, titre Optimiservos méthodes
Carrossier-peintre, Tolier, > ou certificat (dont CQP ou Socle de > de remplacement de
Mécanicien automobile

compétences CléA) vitrage

*Tarif public applicable au lerjanvier 2025, sauf dispositif spécifique 150



6 raisons de nous choisir

1 Garantir 2 Contribuer

I'anticipation de vos besoins face a avotre marque employeurcarla

toutesles transformations du formation estunfacteur

secteur automobile d'attractivité et de fidélisation
essentiel

3 Accompagner 4 Aider

vos recrutement grace a afidéliservos collaborateurs
I'apprentissage etlareconversion gracea [a formation contmge,
proposee avec une offre tres large

5 Apporter 6 Accueillir

une "expérience apprenant” grace a dans nos 15 centres, partout en France
I'expertise de nos formations et des et proches de vos entreprises
meéthodes pédagogiques

innovantes

RDV sur www.mobipolis.fr
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