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EDITO @) Mobipolis

Chéres clientes,

Chersclients,

GNFA devient Mobipolis

Electrification, digitalisation, nouvelles attentes clients.. Le secteur automobile connait de profondes
mutations. Les entreprises de la Branche des Services de I'Automobile et de la Mobilité doivent
s’adapter rapidement. Former vos collaborateurs n’est plus une option : c’est un levier essentiel de
performance, de compétitivité et de satisfaction client.

Leaders delaformation, nous avons nous-mémes évolué pour mieux vous accompagner.
Aujourd’hui, Mobipolisc’est :

e Unnouveaunom, enjuin 2025, pourincarner cette ambition : un pdle d’excellence entierement dédié aux
formationsliées alamobilité.

e 15 centres de formation équipés des technologies les plus récentes, au plus prés de vos
entreprises. Et depuis le mois de janvier 2026, 14 de nos centres sont habilités pour former surles
travaux sous tension (TST).

« Unecommunauté d’experts et d’apprenants, favorisant le partage de bonnes pratiques.
« Unengagement fort pourvotre réussite, grace a des dispositifsinnovants et accessibles.

Mobipolis fait évoluer ses domaines de formation afin de mieuxrefiéterles réalités métiers du secteur.
Le domaine Piéces & Service est désormais structuré en deux axes distincts :

« Piécesderechange,
e Service Aprés-Vente, permettant une meilleure lisibilité des compétences et des parcours

proposés.
Le domaine Expertise transverse devient Management.

En2026, Mobipolis poursuit cette dynamique d’enrichissement avec

e Uneoffre Management renforcée,

o Desformations Carrosserie-Peintureélargies,

o Unparcours spécifiguement dédié au métier de Secrétaire de livraison,

o Denouvelles formations surlestechnologiesdesvéhiculesélectriquesethybrides.

Depuis le lerjanvier 2026, le dispositif ProPulsion 2026-2028, porté par OPCO Mobilités, prend encharge
100 % des colits pédagogiques de prés de 80 formations du catalogue facilementidentifiables

grace al’appositiondulogo: W

Pour en savoir plus et consulter le planning de votre région, rendez-vous sur
www.mobipolis.fr. Ensemble, faisons de laformation continue un véritable levier de réussite pour votre

entreprise.

“Former pour Transformer”

Virginie de PIERREPONT
Présidente et Directrice Générale




Le leader de la formation automobile
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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



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.

Carvin

Maforia Noisy-Le-Sec
Metz

Guyancourt llikirch-
Ploufragan Graffenstaden

St-Cyr-en-Val

Carquefou
Beaune

Mudaison

Brignoles
Beauzelle

® Centresenrégion

Q Centres équipés Carrosserie*
® Centres habilités pour former sur les travaux sous tension (TST)

*comprenant 7 centres équipés de cabines de peinture : Beauzelle, Brignoles, Carquefou,
lllkirch-Graffenstaden, Noisy-le-Sec, Saint-Cyr-en-Val, Saint-Priest



Qualite

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

Chez Mobipolis, nous développons une expérience client différenciante portée
par la 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 en juillet 2024. Chez Mobipolis, nous développons une expérience
client différenciante portée par la qualité de nos prestations.
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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. Ancrage pour permettre le transfert des compétences

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



Notre portail pédagogique

Un portail pédagogique est mis a disposition des apprenants.

lls ont acces :
) A leurs convocations et toutes les informations relatives a leurs formations a venir
e Al'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 numeérod’inscription surlaconvocation.
Puis suivre les instructions sur monportail.mobipolis.fr/MOBIPOLIS

Les supports participants Evaluation des compétences des

Pendant la formation, les stagiaires a I'entrée et a la sortie de la

participants  disposent de prestation
supports pour favoriser la . . i .
réalisation des activités pour les Nous déployonsun systeme d'évaluation des

exercices et les acquis des apprenants en amont de la
travaux  pratiqgues et pour prestation (a I'entree). .
synthétiser les informations e Le score est disponible sur le portail

présentées. apprenant.
e Le formateur consulte le score des

apprenants et peut ainsi adapter sa

formation au niveau du groupe.
Modalités d’évaluation Al'aide d'une tablette, mise a disposition, le
des formations enquéte stagiaire réalise I'évaluation en aval (a la sortie)

g iti t sous la forme d'un questionnaire en ligne.
€ posiiionnemen e A lissue, le stagiaire peut consulter un

Un questionnaire rapport détaillé des résultats de son
disponible, 1 semaine avant évaluation et télécharger son attestationde
la formation, permet de fin de formation.

recueillir les attentes et les Pour les formations detype habilitation VE/
besoins des participants. VH, I'évaluation des objectifs pédagogiques
L'analyse du besoin de est réalisée par une évaluation réglementée. A
chaque apprenant est la suite de quoi, I'entreprise regoit un courrier
complétée en début de la d'avis favorable ou nonfavorable a'habilitation.

formation avec un tourde table.

Evaluation de satisfaction
Un questionnaire disponible, des la fin de la formation, sur le portail pédagogique permet
de mesurer:

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

e L'animation : expertise du formateur, réponses aux questions, interactions avec le groupe
e Lapédagogie: équilibre entre théorie et pratique

e Lalogistique : état des salles, des ateliers, qualité de I'accueil




Modalités d'inscription

Vous pouvez vous inscrire aux formations directement sur notre site :

relation.client@mobipolis.fr
097101021

Le délai minimum d'inscription a une formation
est de 11 jours ouvrés avant le début de la
www.mobipolis.fr formation.

Les stagiaires en situation de handicap ou ayant des besoins spécifiques sontinvités
a nous contacter avant leur inscription afin d'étudier en amont les aménagements
adéquats. handicap@mobipolis.fr

Conditions d'annulation et délais de prévenance

Absence du stagiaire le jour de la formation (modalité présentielle ou distancielle)
Dans I’hypothése ou le stagiaire ne se présente pas le jour de la formation, le colt
de la formation sera facturé a 100 % au Client.

Sil’absence estjustifiée (cas de force majeur ou arrét de travail), Mobipolis doit étre
informé par tout moyen écrit dans les 5 jours ouvrés a compter de la date de début
de laformation.

Annulation oureport des formations a I’initiative du Client
Les dates de formation sont fixées d’'un commun accord entre Mobipolis et le Client
et sont bloquées de fagon ferme.
Si 'annulation est justifiée (cas de force majeur ou arrét de travail), Mobipolis doit
étre informé par tout moyen écrit dés I’annulation de I'inscription.

En cas de report ou d’annulation tardive par le Client d’une formation planifiée en
commun, une indemnité compensatrice est due dans les conditions suivantes::

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

e Annulation communiquée par tout moyen écrit moins de 14 jours calendaires
avantla date de début de la formation : indemnité de 50 % du prix de la formation

¢ 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



Modalités de financements

Salarié Non salarié

Votre entreprise releve de 'OPCO Mobilités

Le dispositif ProPulsion 2026 / 2028 Vous pouvez bénéficier d'une aide,
> prise en charge 100% des colts geree par un fonds d'assurance
pédagogiques formation (FAF).

> administratifs alleges

. Adressez-vous directement aupres
> sansavancede frais

de leurs services pour connaitre les
modalités de prise en charge et les

Le plon de développement des financements de votre formation.
compeétences

e . . o » https://www.fafcea.com/
Pour les entreprises de moins de 50 salaries, le o ,
co(t pédagogique des formations est pris en «_https://communicationagefice.fr/

charge au réel, dans la limite d'un plafond
annuel déterminé en fonction de l'effectif
del’'entreprise.

Pourensavoirplus : OPCO Mobilités.

‘Modalites de prise en charge -
des actions de formations @

La Branche des Services de 'Automobile a mis en place le dispositif "ProPulsion”, financé
par’OPCO Mobilités a destination des salariés des entreprises delabranche.

Qui est eligible ? Quelle prises en charge ?

Toutes les entreprises Lessalariésrattachésala 100% des colts pedagogiques
(IDCC1090) quelque soit Convention Collective des des formations éligibles.
leurnombre de salaries*.  Services del'’Automobile.

Obligation Dossier administratif simplifié
de l'entreprise

L'entreprise n'apasde

Etre ajourde ses demande de prise encharge Les formations
contributions légales aadressera OPCO Mobilites, sont facilement
et conventionnelles, Apresreéalisation des actions identifices
auprésdel'OPCO deformation, Mobipolis par ce picto
Mobilités adresse al'OPCO Mobilites

des EDI, accompagné du .

bulletin d’inscription signé Elles sont egalement

parl’entreprise, et des accessibles depuis

attestations de présence. notre site

www.mobipolis.fr.

*Pour les actions Habilitation Electrique et Climatisation, seules les entreprises de moins de 11 salariés
peuvent bénéficier du financement.
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FORMATION COMMERCE VN/VO

LES CONSEQUENCES
DE LA LOI DE FINANCES
SUR LA FISCALITE AUTOMOBILE

‘60 MIN.‘ 65 € 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 un diplome, Tets .
automobiles, titre ou certificat (dont CQP ou > erfg?:ft?%céwguee; des
Vendeurs sociétés Socle de compétences CIéA) P ' PP

partsde marchéenBtoB
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FORMATION COMMERCE VN/VO

CONNAITRE LES REGLES W
DU DROIT DE LA CONSOMMATION "
LORS DE LA VENTE

[2JOURS] 210 € H.T.

11267

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, sécuriser I'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 dinformation par - L'impact du paiement comptant ou du paiement a
I'affichage en concession crédit
Quelles sontles mfolrmat!ons, i afficher? Les spécificités de 'achat 3 crédit
- Que comprend e prix affiche* - Les principales dispositions de la nouvelle

¢ 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 Posséder au moins un dipléme, Upegesdtion opitin:!sée dtud
Conseiller commercial titre ou certificat (dont CQP ou risque de contenticux et des

contréles dela DGCCRF

VN/VO 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 et vous réalisez des démarches pourvotre propre
activité.Avec ’ANTS, vous pouvez réaliser des démarches plus
complexes. Grace aux téléprocédures complémentaires (VO
import, véhicule de collection, situation particuliére,...) et aux
téléprocédures spéciales (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 LesenjeuxduSIVetdelasécurisationdesdonnées o Effectuerles démarchesaupresdel’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 o Focussurdes démarches spécifiques (héritage,
justificatives) handicap, véhicule de collection...)
» Enchainement DC/DA + délai o Commentréagiren cas de contréle préfecture ?
o Consultation del'état des préleévements (site
SIT)
e L’archivage
e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
_ N T Capter de nouveaux
Chef d’entreprise, Etre déja utilisateur du SIV clients,
secrétaire commerciale, Posséder au moins un dipléme, titre proposer un service
responsable d'activite > ou certificat (dont CQP ou Socle de > supplémentaire et
compétences CléA). complétervos revenus
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FORMATION COMMERCE VN/VO

HABILITATION ET AGREMENT W
SIV + DEMARCHES ANTS 4

[2 JOURS]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.1tage 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 . e Creéationd'uncompte entreprise oud'un sous-
e Demanderl'immatriculation en série normale, le

h t de titulai compte
¢ 'angem'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
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FORMATION COMMERCE VN/VO

LE CONSUMERISME APPLIQUE
A LA VENTE DE VEHICULES " mhusion

[1JOUR] 455€H.T.

SECURISEZ VOS ACTES DE VENTES

Le secteurdelavente automobile est dans le viseur de la DGCCRF*.
Une récente enquéte a mis en lumiere 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 undipldéme, titre Etre en conformité avec la
Conseiller commercial > ou certificat (dont CQP ou Socle de > réglementation pour limiter
VN/VO compétences CléA) les contentieux et les
Secrétaire commerciale sanctions dela DGCCRF

VN/VO 20



FORMATION COMMERCE VN/VO

PILOTER LA DEMARCHE QUALITE
DANS L'ACTIVITE VENTE e _*

[2JOURS] 910 € 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 dansI'activité vente.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11251 - 2 j 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 Lamise enceuvre opérationnelle duplande
- Delaqualité progres
- Dumanagement dela qualité - Mobiliserles acteurs ciblés => communiquer
- Delaperformance qualité et motiver
o L'élaborationd’un plan d’amélioration de la qualité - Organiser, préparer et animer une réunion
- ldentifier et quantifier un besoin opération qualité
d’améliorationrelatif ala qualité des travaux, - Réussirafaire travaillerensemble les
la qualité du service, la satisfaction des clients collaborateurs, tous orientés client
- Organiser, préparer et animerune séance de - S’assurerdes engagementsindividuels au
travail service du groupe
- Poserlaproblématique et définirun objectif - Planifierle suivi d’efficacité du plan d’action
de progres o Lepilotage delaréalisation du plan de progrés
- Batirunpland’action - Planifieret animer des Rendez-vous de suivi
- Ciblerlesressources nécessaires qualité
- Choisirlaméthode et les outils appropriés - Analyserlévolution desindicateurs
- Définirles modalités de suivid’efficacité du d’efficacité du pland’action

plan de progrés

METHODES PEDAGOGIQUES

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

BENEFICES
PUBLIC PREREQUIS Augmenter la fidélisation
Posséder au moins un dipléme, titre client
Chef des ventes > ou certificat (dont CQP ou Socle de > Améliorer laréputation de

compétences CIéA) I'entreprise ”



FORMATION COMMERCE VN/VO

PILOTAGE DE L'ACTIVITE VN Py

[3JOURS] 1365€H.T.

——— RESTEZ PRODUCTIF DANS UN BUSINESS A REINVENTER ——

- J 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 LAFORMATION NIVEAU:1/2/3

o Lefonctionnement del’'activité
- LesKPlduservice commercial
- Lesactions a conduire (semaine, mois,
trimestre, année)
e L’organisation dustock
- Leréassortauprés duconstructeur
- LagestionduparcVD
- L'organisation physique du stock
e L’analyse desratios de stock
o Fixerles objectifs et animerle Pay Plan
- Lessystémesderémunération
o Lepilotageindividualisé de la performance des
vendeurs
- L’analyse desindicateurs
- Lerepérage des bonnes pratiques
- L’identification etla priorisation des actions
e L’accompagnement duvendeur

Le contenu
o Larentabilité d’'unpointdevente etleréle du

service commercial

- Lesrouagesdelarentabilité d’'un point de vente
e Lacommercialisation

- Laffichage des prix et normes reglementaires

- Lacommunication

- Lagestiondescommandes et deslivraisons
e Lepilotage del'activité

- L’analyse desindicateurs de performance

- Lasatisfactionclients et sesindicateurs

- Leplande progres etle suivide son efficacité
e LadimensionRH

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 , ,
v compeétences CleA)

optimisés, des clients
heureux
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FORMATION COMMERCE VN/VO

PILOTER L’ACTIVITE VO -

[2JOURS] 210 € H.T.

PASSEZEN POLE POSITIONAVECLEVO

Dans un marché automobile de 'occasion en pleine mutation, le
management de I'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 la
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

23



FORMATION COMMERCE VN/VO

GERER LES LITIGES ET RECLAMATIONS
CLIENTS LIES A LA VENTE DE VEHICULES

[1JOUR] 455 €H.T.

q—
o
2

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 pourgérerleslitigesetles
Le contenu

i ar . réclamations a travers 6 cas clients
e Les4npiliers pourbatirlaconfiance _ Conflits et comportements
- Lacrédibilité etla projection  Informerle client
- L'intégrité etlapreuve - Solutions possibles
- Labienveillance etle partage

L'orientation arésoudre les probléemes et le Communication non violente
i | | : uni '
pilotage ! P Neégociation et protocole d'accord

- Passerlerelai
- Processus de traitement des réclamations
- Maintenirune bonnerelation avecle client

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et ensous-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
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FORMATION COMMERCE VN/VO

REPRENDRE EFFICACEMENT UN VO

[2JOURS] 210 € H.T. —

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
lavaleur marché du véhicule.

Vosvendeurs feront la différence parleurs compétences
meéthodologiques 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

o Intégrerlareprise dans sonacte devente o |dentifierle véhicule

o L’identification duvéhicule o FaireI’estimation physique d’unvéhicule

o L’estimation physique du véhicule avec le client o Valoriserle véhicule avec les valeurs marché

o Lavalorisationdes 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
Présenter le prix de reprise outils

Négocierlareprise
Traiterles objections
Lavalidation de I'offre

METHODES PEDAGOGIQUES

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

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Augmenterle tauxde
Posséderau moins un dipldme, titre reprise enaccord avec
ou certificat (dont CQP ou Socle de > votre stratégie
compétences CléA) commerciale etles
attentes desclients

Conseillercommercial VN
Conseillercommercial VO
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FORMATION COMMERCE VN/VO

VENDRE UN VO ELECTRIQUE w

[TJOUR] 455 € H.T.

11521

ACCELERER LA ROTATION DU PARC VOE

P Quelgues années aprés 'arrivé surle marché VN les véhicules
électriques progressent fortement surle marché de I'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 sontles 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 - 1j soit 7h.]

e Situerle marché et les spécificités du véhicule électrique en occasion
« 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 Letraitementdes objections
VOE - Lidentification des objectionsliées
- EtatdesIieuxduVOEenquelqueschiffres auVOE
- L’avenirdumarché du VEVO - Latechnique de traitementdes
 l|dentifierles objectionsrécurrentes surle VOE objectionsliées au VOE
- Lesobjectionssurle VE » Lanégociation etlaconclusion
- Lesobjectionssurle VOE - Utiliserle financement comme levier
e Découverte duclient VOE de négociation
- Latypologie desclients VOE - Pratiquerl'offre globale pourun VOE
- Lestechniques de découverte d’'unclient VOE o _
- Lesopportunités et raisons d’achat des VOE Les applications pratiques
- Les freins & 'achat d’'un VOE e Jeuxsurladécouverte du client VOE

e Misesensituation surl’argumentation etle
traitement des objections
o Jeuxderoble surlaprésentation d’une offre

e ArgumenterunVOE
- Lestechniques 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

] A Augmenterla part
Posséder au moins undiplome, titre des véhicules électriques
} ou certificat (dont CQP ou Socle de } dans vos ventes de VO

compétences CléA)

Conseiller
commercial VO
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FORMATION COMMERCE VN/VO

PARCOURS LES ESSENTIELS
DU COMMERCE

[3X2JOURS]

UN PARCOURS POURMAITRISER 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
[ ccueillirefficacementle client]

2jours détail de laformation p. 28

rRéf. 12045

Les essentiels du commerce
[ ienar umenter pour mieux convaincre]

2jours détail delaformation p. 29

rRéf. 12045

Les essentiels du commerce
[Conclure parune offre lobale personnalisée

2jours détail de laformation p. 30

*Chague module du parcours peut étre commercialisé indépendamment.
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FORMATION COMMERCE VN/VO

LES ESSENTIELS
DU COMMERCE VN/VO : mProputic
[ACCUEILLIR EFFICACEMENT LE CLIENT]

[2 JOURS] 910 € H.T.

DEMARREZUNE RELATION FIDELISANTE

L’automobile est un produit complexe, la diversite 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. Identifierles nouveaux besoins des clients
pour adapter son approche commerciale est la premiere
étapeincontournable de 'accueil.

Laformation 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
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FORMATION COMMERCE VN/VO

LES ESSENTIELS DU COMMERCE VN/VO':
IBIEN ARGUMENTER POUR MIEUX W
CONVAINCRE]

[2JOURS] 210 € 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
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FORMATION COMMERCE VN/VO

LES ESSENTIELS
DU COMMERCE VN/VO:': -
[CONCLURE PAR UNE OFFRE GLOBALE

PERSONNALISEE]

[2JOURS] 210 € H.T.

ACCELEREZVOTRE SUCCES CLIENT

L'avenement 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 une
relation gagnant-gagnant grace a une offre complete,
personnalisée et engageante qui fidélisera vos clients sur le
long terme.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12045 - 2 j soit 14h.]

o Utiliserlabonne méthode pour cléturerlavente
e Orienterle client vers la solution financiere globale adaptée a ses besoins

POINTS CLES DE LAFORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e Les 3 grandestypologies 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 négociationetde

e Lestechnigues de négociation conclusion sous forme de jeuxderdles

e Laprise en main des schémas relatifs 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
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FORMATION COMMERCE VN/VO

TRANSFORMEZ VOS APPELS =
TELEPHONIQUES EN RENDEZ-VOUS CLIENT

[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 desappels
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 téléphoniques
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FORMATION COMMERCE VN/VO

ADAPTER SON COMPORTEMENT :
AU PROFIT DE LEXPERIENCE CLIENT @ '
AU COMMERCE VN-VO

[2JOURS] 210 € H.T.

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)
o Listerles différents profils et comportements et o |dentifierles méthodes de gestion desrelations
analyserleursinteractions - Lesfondements de lacommunication
- Définition des softs skills - Lacommunication nonviolente
- Lesenjeuxetlavaleurajoutée - L’importance du message « JE »

- Lessoftsskills essentiels al’activité
commerce VN-VO
- Lesprofilsclients Les applications pratiques
- Lesinterconnexions entre les différents profils Réaliserun test de positionnement
d’interlocuteurs Analyser des situations vécues
o Définirson profil individuel Mettre en applicationles méthodes visées
- Mieux se connaitre pour mieux agir Elaborer un plan de progres personnalisé

METHODES PEDAGOGIQUES

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

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

c i _ Posséder au moins un dipléme, titre Se demarquerde la
onseillers commerciaux > ou certificat (dont CQP ou Socle de > concurrence par

VN -VO 1 CléA I'excellence
competences CleA) de I'expérience client
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FORMATION COMMERCE VN/VO

LE FINANCEMENT POUR VENDRE
L'ELECTROMORBILITE

[2JOURS] 210 € 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
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FORMATION COMMERCE VN/VO

LE METIER DE SECRETAIRE DE
LIVRAISON : DE LA COMMANDE .

A LA SATISFACTION CLIENT

[TJOUR] 455€ H.T.*
SECURISEZVOS DOSSIERS VN -VO

O
L

o
x
o

Les secrétaires de livraison jouent unréle crucial dans les
concessions automobiles, assurant la gestion efficace des
dossiers clients et véhicules. Elles contribuent pleinement ala
satisfactionclient.

Cette formation d'une journée vise arenforcerleurs
compétences en matiere de gestion administrative et répond aux
problématiques législatives et réglementaires.

Réduire lesrisques juridiques associés a leur travail, garantitla
sécurisation des dossiers de lacommande a la satisfaction client

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12149 - 1jsoit 7 h.]

o Identifierles grands principes du financement et du droit a la consommationimpactant la gestion
administrative des dossiers clients
e Mettre enplace des actions correctives pour prévenir les dysfonctionnements dans le processus de

livraison
POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3
Le cpntenu e Ledroitalaconsommation:
o Lefinancement: - Lesconditions de validité d’'unbonde
- Laconformité des dossiers de commande

financement

- Laloiportantréforme ducréditala
consommation (Loi Lagarde) La TVA

- Lesdifférents modes de financement
(VAC, LOA, LLD, sociétés)

- Lesimplications fiscales des modes de
financement

- Lavente adistance

- Lenon-respect du délai de livraison

- Lesgaranties

La conformité de lacommande

La préparation du dossier envue de la livraison
La préparation du RDV client

Le processus de livraison

La satisfaction client

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

LES POINTS FORTS DE LA FORMATION

e Formationcongue, tester et valider avec nos clients
e Unprogramme de formationissue des problématiques métier et basé surl'expérience des participants.
» Uneboite a outils pour faciliter la mise en application des acquis de la formation dés le retour en entreprise.

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Posséder au moins un Limiter le risque financier et
Secrétaire Commerciale > dipldme, titre ou certificat augmenter la satisfaction client
(dont CQP ou Socle de grace alaréductiondunombre de

compétences CléA) dossiers non-conformes.
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FORMATION COMMERCE VN/VO
SECRETAIRE DE LIVRAISON :

12150

[1JOUR] 455€H.T.

soninterlocuteur.

professionnel

stress ou de conflit

méthode DISC

ADOPTEZ UNE COMMUNICATION AGILE

COMPORTEMENTS GAGNANTS ET W
INFLUENCE POUR UN SERVICE 5 ETOILES n

Les secrétaires delivraisonen concession automobile doivent non
seulement maitriserles aspects techniques de leur travail, mais aussi
excellerdanslagestion desrelations humaines. Cette formation
répond aux problématiques desrelationsinterpersonnelles, et
permetd’appliquerles codes de communication adaptés au profilde

En mettant 'accent sur des exercices pratiques et des situations

réelles, cette formation permet aux participants de développer des
compétencesimmédiatement applicables dans leur quotidien

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12150 - 1jsoit 7 h.]

e Appliquerles codes de communication préférentiels de soninterlocuteur dans une situation de

e Identifierlesleviers de communication adaptés au profil de soninterlocuteur en s’appuyant surla

POINTS CLES DE LA FORMATION

NIVEAU:1/2/3

Le contenu

o Affirmationde Soi: -
- Comment s'affirmer de maniére positive et
respectueuse.

- Exercices pourrenforcerla confiance en soi et
I'assertivité.

e GestiondelaRelationClient:

- Adapterson approche enfonction des types de
personnalité.

- Les stratégies pour améliorerlarelation client et
gérerles attentes.

o Connaissance de soiet de sesinterlocuteurs o Gestiondesconflits:

Comprendre les déclencheurs de conflit
selonles types de personnalité.

Les stratégies pour gérer etrésoudre les
conflits de maniéere constructive.

e Gestiondu Stress:

Comprendre les facteurs de stress selon
les types de personnalité.

Les stratégies pourréduire et gérerle
stress au quotidien.

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

LES POINTS FORTS DE LA FORMATION

e Formationcongue, tester et valider avec nos clients

e Unprogramme de formationissue des problématiques métier et basé surl'expérience des participants.
» Uneboite a outils pour faciliter la mise en application des acquis de la formation dés le retour en entreprise.

PUBLIC PREREQUIS
Posséderau moinsun
Secretaire Commerciale } dipléme, titre ou certificat

(dont CQP ou Soclede
compétences CléA)

BENEFICES

Augmentation de la satisfaction
client grace a une secrétaire plus
sereine, plus confiante et plus
influente.
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FORMATION COMMERCE VN/VO

PARCOURS
CHEF DES VENTES VN et VO

[24 JOURS] 10920 € 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 surun management intermédiaire 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 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
Chef desV o Posséder au moins un dipléme, titre > des Ventessurles
n nior o m n
et des Ventesjunio ou certificat (dont CQP ou Socle de , (?O pete ce; .
Futurchef des Ventes ot CIéA) opérationnelles et fidéliser
m n e
competencestie vos salariés.
DEROULEMENT DE LA FORMATION
Le pilotage deshommes : 14 jours répartis sur 7 blocs
PILOTAGE .| ORGAMISATION '  DROTSOCIAL | COMMUNICATION ¢ ACCOMPAGNEMENT ENTRETIEN " RECRUTEMENT
1  DESHOMMES 2 3 4 = . a_ﬂ;ﬂ_'ﬁ;‘". 6 INDIVIDUEL 7 |
Gestion les :; 'ab:.-a-_\g.:-;, Rénligef leg entretiens Fowrcer, intégreret
Animerune dquipe (1§ DSTErIONIEMPS o8  Lesréglesdebase § e Pl z o el T Fidélser ses
(3 jours) y et déléguer g dudroit social . “ ‘:':":""'l't‘ j el b ot professicnats &P Sty s
Ny, [2Jours] g 2 jours] . _['-”""I [2 jours) a1 jour] b (2 jours]
Le pilotage des activités VN/VO : 10 jours répartis sur 5 blocs
FILOTAGE 4 . F o
""ﬂm vo CONSUMERISME COMMUNICATION QUALITE
ca Pilotage Conrgtrg iﬁfrgll“.du Gérer b WEpes Piloter
X :fm age & Pacthviti droit de lls et réclamationd chents o 13 démarche qualité
actnite ] EORROMITALIon " liés & by venite 2 jours]
VN . Vo d lors de ls vente de vehiodes =]
[2 jonars] _[1 jours] {2 jours) 1 jour]
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OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [24 ) soit 168 H.]

Le pilotage deshommes

Séquence pédagogique 1
e Sepositionnerentant que manager
o Affirmersonleadership
e Coachersescollaborateurs
Séguence pédagogique 2
e Améliorerla gestion de son temps de travail
o Organiseret mettre en ceuvre la délégation
Séguence pédagogique 3
e Organiserlarelation de travail avec ses collaborateurs
afin qu’elle se développe dansun cadre légal
o Initieret gérer, avec le soutien des Ressources
Humaines, une procédure disciplinaire
o Anticiperet gérerles situations arisques pouvant
découlerd’un management jugé inapproprié
Séqguence pédagogique 4
e Analyserune situation conflictuelle et choisirla
stratégie adaptée
e Accompagnerlasortie de crise
Séqguence pédagogique 5
o Evalueret développerles compétences de ses
collaborateurs
o Développerles potentiels
Séguence pédagogique 6
o Distinguerla différence entre entretien individuel
annuel et entretien professionnel
e Menerdesentretiensindividuels annuels et des
entretiens professionnels
Séquence pédagogique 7
o |dentifierles criteres d’attractivité valorisant le secteur
automobile pour favoriser l'intérét des talents
e Concevoirun processus de recrutement adapté au
profil des talents
e Créerunpland’actionpourfidéliserles talents en
s’appuyant surI’environnement de travail, I'intégration
et le développement des compétences

Le pilotage des activités

Séquence pédagogique 8

o Installerles processusclésetrepérerles
indicateurs de performance de l'activité

VN
e Organiserl'activité VN
o Gérerlesstocksetle
réapprovisionnement
e Animerl'équipe devente VN
Séquence pédagogique 9

o Installerles processusclésetrepérerles
indicateurs de performance de l'activité

VO
o Organiserl’activité
e Animerl'équipe devente VO
Séquence pédagogique 10
e Appliquerlesreglesdudroitdela
consommation avantlavente
e Appliquerlesreglesdudroitdela
consommation pendant lavente
e Appliquerlesreglesdudroitdela
consommation aprés lavente
Séquence pédagogique 11
e Entretenirunerelationclient/
fournisseur saine
e Transformerune problématique en
solution
Séquence pédagogique 12

e Sensibiliserles collaborateurs aux enjeux

delagestiondelaqualité

« Elaboreret piloterlaréalisation d’'un plan

d’amélioration de la qualité

POINTS CLES DE LA FORMATION

NIVEAU:1/2/3

Le pilotage deshommes

e Animerune équipe .
o Etremanager .
e Motiversescollaborateurs
o Distinguerles notions de manager et de o
leader o

o Communiquer avec efficacité

« Intégrerlaposture de coachason .
management .
« Mettreenceuvreleprocessusde .
coaching o

o Gérersontempset déléguer

e Analyserson contexte professionnel
e Améliorer sonorganisationgrace a5
fondamentaux

e Lesoutilsdelagestiondutemps
e Mettre enceuvre la délégation

e Lesreglesde base du droit social o

e Larédactionetlamodification du contrat de .

travail .

o Larédaction etla modification du contrat de .
travail

e Laprocédure disciplinaire
e Larupture ducontrat de travail
e Leharcélement moral etla 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

o Piloterl'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

Gestion des conflits
o Distinguerles différents mécanismes et
stratégies possibles face auxsituations
conflictuelles
e Connaitre les outils et méthodes de
régulation
o Lesdifférentstypesd’intervention
e Construirel'avenir
Evaluer etaccompagnerles collaborateurs
individuellement et collectivement
o Evaluerles performances
o Evalueret développerles compétences
e Combinerperformance et motivation
e Obtenirl'accord surles objectifs
Réaliser les entretiens individuels annuels et
professionnels
o Identifierles différents types d’entretien
e Découvrirl'entretienindividuel annuel
o Découvrirl’'entretien professionnel
e Conduire unentretien

Sourcez et fidélisez vos futurs talents

e LesenjeuxdelaMarque Employeur

e Lesévolutions dumarché del’emploi

e Structurerun processus derecrutement

e Misersurle développementdes
compétences et I'évolutioninterne

e Agirsurlesleviers dumanagement pour
entretenirun climat de confiance et limiter
le turnover

NIVEAU:1/2/3

Le pilotage des activités
e Connaitre lesregles du droit de laconsommation
lors de lavente

L’obligation générale d’information par
I'affichage en concession

Le devoir de conseil par le vendeur automobile
Les conditions de validité dubon de
commande

Lesreglesrelatives au paiement du prix

Les spécificités de 'achat a crédit

Les spécificités des ventes hors établissement
et adistance

Le non-respect du délai de livraison
L’articulation des différentes garanties

o Gérerleslitiges etréclamationsclientsliésala
vente de véhicules

L’obligation générale d’information par
I'affichage en concession

Le devoir de conseil parle vendeur automobile
Les conditions de validité dubon de
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

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

38




e talent de vos
- CGersslers

Mobipolis est le pole d’excellence dela
formation dédié aux entreprises de la mobilité.
Dans nos 15 centres de formationautop dela
technologie partout en France, vous trouverez
une offre de formation en apprentissage,

en formation continue ou

enreconversion professionnelle.

Service opres-veﬂte

,.#"

L

th.mgblpo Is.




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 obligent les 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 de rechange. 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 - 1jsoit 77 h.]

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 dipléme, titre G?rantirla qua“té
Carrossier-peintre } ou certificat (dont CQP ou Socle de } d u;tuer\r/:]eenr‘:ltoer: et
Tolier compétences CléA) 9

la satisfaction client
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FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

LINTERVENTION
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 I'automobile.
Parconséquent, les éléments en plastique figurent plus
frequemment danslaliste des pieces endommageés. La
réparation des plastiques est une stratégie gagnante pour tous:
diminution duco(t delaréparation, aucun délaidelivraison des
piecesderechange, davantage d’heures de travail vendues par
rapportaun simple remplacement. Développer votre activité et
protégerl’environnement en privilégiant laréparation des pieces
plastigues endommageées.

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
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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
- Les fiches techniques o Appliqueretponcerl’apprét

e Cacherdeséléments de carrosserie

- Le mastic UVetl'apprét UV -
e Cacherunvehicule comple

- 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)
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FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE
LES FONDAMENTAUX DE LA
PEINTURE AUTOMORBILE AU
PISTOLET (NIVEAU 1)

[2 JOURS] 1050 € H.T.

MAITRISEZ L’APPLICATION DE PEINTURE

La pénurie de peintre automobile engendre dans les ateliers un
manque de profils capables d’assurer des applications
maitrisées. L’application de peinture au pistolet nécessite une
gestuelle juste et un réglage optimal du matériel.

Notre formation centrée surla pratique permet d’acquérirla
dextérité indispensable pour réaliser une finition de qualité.
Vos compagnons seront rapidement opérationnels pour
peindre les éléments de carrosserie.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40044 - 2 jsoit 14h.]

e Identifierles produits de peinture applicables au pistolet et leurs conditions d'application
o Identifierles types de pistolets a peinture, leurs fonctions et leurs réglages
e Pratiquerl'application des peintures au pistolet

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

Le contenu Les applications pratiques

Démonter et remonter un pistolet a peinture
Réglerle pistolet sur simulateur

Entrainer sa gestuelle sur simulateur
Analyserles fiches techniques de produits de
peinture et de pistolets

Sélectionnerlateinte

o Appliquer différents produits de peinture (un
apprét, une base opaque, une base métallisée,

e Lesproduits de peinture applicables au
pistolet et leurs conditions d'application:
- Lesappréts, lesbases mates, les vernis, les
brillants direct.
o Lespistoletsapeinture, leurs fonctions et
leursréglages:
- Lestypesde pistolets, la pression, le débit,

I ) . : .
L es bg,se,s " lication: unvernis, et un brillant direct)
¢ escop |t|on§ app |.cat|on. i e Peindrelintérieur et’extérieurd’une porte en
- L’alimentation en air, lestempératures de une seule application

cabine, hygrométrie.

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives « Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
. Posséder au moins un diplome, titre Face aladifficulté de
Préparateur VO > ’ > .
Préparateur en ou certificat (dont CQP ou Socle de recrr‘;:g‘oer:t!gtz\ﬁzspez
peintre Tolier competences CleA) d’applicatioF; de peinture

eninterne.
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FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

PERFECTIONNEMENT AUX

TECHNIQUES DE PEINTURE
AUTOMOBILE AU PISTOLET (NIVEAU 2)

[2 JOURS] 1050 €H.T.

BRILLEZ EN APPLICATION

Avec lamontée des finitions complexes, les peintres doivent
garantir des raccords invisibles et une maitrise parfaite des
vernis brillants au vernis mats. Or les erreurs de gestuelle, de
brillance ou de dosage genéerent encore trop de reprises.
Notre formation perfectionnement apporte des méthodes
précises: dégradés propres, réglagesjustes, controle au
brillancemetre, application adaptée aux éléments verticaux et
horizontaux, pour un rendu maitrisé, sans marbrage ni
surcharge.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40045 - 2 soit 14h.]

e Réaliserunraccord dégradé dansles éléments adjacents
e Pratiquerl'application des vernis mats
o Adapterles méthodes d'application pourles éléments verticaux et horizontaux

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

Le contenu Les applications pratiques
o L'apprétteinté ounuancé e Réaliserunraccord dégradé dansles éléments
e Leliantraccordeur adjacents
o Ledégradédebase . Appllquer desvernis mats
e Lecontrdle visuel Analyserle taux de brillance du vernis mat
e L’analyse dutauxde brillance du vernis mat - Utiliserunbrillancemeétre
s Lesbasesamater - Réaliserle mélange adéquat
» Lepositionnement du peintre - Appliquerle vernis polyuréthane
- Priseencompte des formes des éléments - Appliquerle vernis UV o
- Prise en compte de la morphologie du - RéglerlesTempératures d'application, de
peintre désolvantation, de séchage.
_ Lagestuelle o Respecterles méthodes pourune application
9 homogeéne (sans marbrage, sans manque ni
surcharge)
METHODES PEDAGOGIQUES
o Expositives, participatives et actives « Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Carrossier - Peintre > Posséderau moins un diplome, titre > Mlnlrk?'lserltes retours en
Peintre ou certificat (dont CQP ou Socle de cabine etgagneren

compétences CléA) productivite
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FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

LA COLORIMETRIE

[2 JOURS]TO50 € H.T.

CHANGER VOTRE REGARD CHROMATIQUE

Les teintes se diversifient et se complexifient, réussirune couleur
dupremier coup reste un défimajeur: variantes constructeur,
éclairage trompeur, pigments et bases sensibles, peinture
tricouche ou quadricouche. Chaque détail peut faire dériverla
teinte et faire perdre dutemps enretouches.

Notre formation apporte une maitrise opérationnelle de la
colorimétrie, compréhension des écarts, usage précis du
spectrophotometre. Des exercices pratiques suropaques,
métallisées et nacrées, permettent de garantirdes ajustements
rapides, et fiables.

e Analyserdes coloris enrepérant les parametres influant surla couleur
o Modifier desteintes grace aun outil couleur ou des plaquettes
e Modifier des teintes grace au spectrophotometre

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

Le contenu Les applications pratiques
e Labonneteinte etlabonnenuance e Produire une teinte avec |'outil couleur
- L’analyse du produit surunvéhicule - Teinte opaque
- Lidentification de laréférence surle - Teinte metallisée ounacree
véhicule e Modifierune teinte ens'appuyant surles
o Lacompositiondelateinte: nuances existantes

- Teinte opaque

- Teinte métallisée ou nacrée
e Modifier desteintes grace au

spectrophotométre

- Ladéfinition des quantités de produits
- Lescaractéristiques desteintes

- L’analyse d’echantillons

- Lecontrdle avec le spectrophotomeétre

METHODES PEDAGOGIQUES

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

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Peintre > Posséder au moinsun dipléme, titre Gagnezdu temps grace a

ou certificat (dont CQP ou Socle de descorrectionde teinte

Carrossier-peintre nettes du premier coup

compétences CléA)
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FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

MAITRISER LES RACCORDS SUR
LES TEINTES MULTICOUCHES

[2JOURS]T1O050€H.T.

o
o,
o)
<

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 en réalisant
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

Faire face atousles types
de teintes présentes surle
marché et réduire les

malfagons
46

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

Carrossier-peintre
Peintre



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

REALISER LES RACCORDS LOCALISES

[2 JOURS]TO50€H.T.

DEVELOPPER LA CARROSSERIE RAPIDE

Les petits chocs du quotidien (impact de gravillon, coup de
portiere, griffure..) ne nécessitent plus lamise en peinture des
éléments complets. Grace a une techniques pécifiqueet des
produits adaptés, le peintre peut réparerdans un temps tres
courtavec une qualité irréprochable. 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

Optimiser sa gestuelle
- 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
CarrOSS|§r—pelntre > ou certificat (dont CQP ou Socle de de telnte§ pres'en'Fes surle
Peintre marché etréduire les

compeétences CléA) malfagons
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FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

DETAILING - LUSTRER DES
ELEMENTS DE CARROSSERIE

[2 JOURS] 1050 € H.T.

REDONNEZ L’ECLAT DU NEUF

Le temps altere les vernis et les incidents du quotidiens laissent
des défauts esthétiques. En carrosserie-peinture comme en
préparationV O ou en entretien, le polilustrage restaure la
brillance d’origine des surfaces endommagées.

Cette formation vous permettra d’appliquerun processus
complet décomposeé en plusieurs étapes pour corrigerun
ensemble de défauts du type microrayures, défauts de peinture
et de redonner au véhicule son éclat d’origine. Rénover et
protégerles véhicules de vos clients tout en optimisant vos colts
et délais.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40042 - 2 soit 14h.]

e Identifierl'outillage etles produits de lustrage
e Pratiquerlelustrage

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

Le contenu Les applications pratiques
e Lestypesdepeinture: e Préparerlevéhicule: nettoyeret dépolluer
- Brillantdirect, bicouche, tricouche e Maroufler(cacher) avantle polilustrage
o Lepolissage:Quand? Comment? e Eliminerles microrayures
o Lelustrage: Quand? Comment? e Eliminerlesrayures de type vandalisme
e Lesmachines:  Eliminerles poussiéres oules grains
- Rotatives, orbitales, roto-orbitales e Eliminerles coulures
e Lesmoussesdelustrage e Lustreretremonterle brillant
- Mousses synthétiques, peaux de mouton e Finiravecuntraitement céramique
e Lesproduitsde polilustrage
- Lescoupespourpolir,les coupes pour
lustrer
o Laprotection partraitement céramique
METHODES PEDAGOGIQUES
o Expositives, participatives et actives « Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
. Posséderau moins undipléme, titre Appliquerles bonnes
Peintre . ratiques liées ala
Préparateur VO ou certificat (dont CQP ou Socle de _pratiqu Al
par: . . préparation esthétique du
Tolier compeétences CleA) N 0
véhicule et améliorervotre

rentabilité



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

LES MICRO-REPARATIONS

[2JOURS]1O050€H.T.

MAITRISEZ L'ART DE LA MICRO-REPARATION

Lademande pourdesréparations rapides et économiques esten
forte croissance, portée parl’augmentation du prixdes 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 serezainsi en mesure d’offriravos clients des services de
qualité, d’optimiser vos colts et délais, tout en diversifiant vos
prestations et enrenforcant larentabilité de votre atelier.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40037 - 2 jsoit 14h.]

e Appliquerlestechniques deréparation de la sellerie

e Appliquerles techniques de réparation et de rénovation des optiques, des feux AR et des rayures surle
vitrage

o Identifierles techniques de réparation desjantes

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

Le contenu Les applications pratiques

e Lestechniques deréparation parvissage, e Réparerdes pattesde phare ens’appuyant sur
collage, agrafage ou clonage des points de trois méthodes différentes
fixation des optiques. e Rénoverdesglaces d optiques de phares et

e Lestechniquesderénovation des optiques: feux en s’appuyant sur quatre méthodes
parlustrage, vitrification, vapeur ou vernissage différentes

o Lesméthodes deréparationdes petitsaccrocs e«  Eliminerlesrayures surun optique
sursieges et tableau de bord: e Réparerdesaccrocsdans/’habitacle surdes
- Plastiques durs tissus, des plastiques durs, du vinyle et du cuir.
- Cuiretskai

- Tissusetvelours
Lestechnologies de fabrication des jantes
Définirla faisabilité et la limite de laréparation
desjantes

METHODES PEDAGOGIQUES

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

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
_ ' Posséder au moins un dipléme, titre Réduction des colts
Carrossier-peintre > ou certificat (dont CQP ou Socle de d'opération grace a des
Peintre techniques deréparation

compétences CléA) ciblées
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FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

IDENTIFIER ET ACTIONNER LES
LEVIERS ECONOMIQUES DE

L’ATELIER DE CARROSSERIE
[20H] 1300 € H.T.

PILOTEZ VOTRE ACTIVITE CARROSSERIE

Le marché de la carrosserie est en perpétuelle mutation: les
technigques de réparation ont évolué, la sinistralité a fortement
diminué, les apporteurs d’affaires ont un poids de plus en plus
important.

Construire des tableaux de bord atelier adaptés a la taille de votre
entreprise, savoirlire les ratios etles indicateurs permettraune
analyse fine de votre performance.

Pour assurerla pérennité de I'activité, la gestion des leviers
économiques 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 LAFORMATION NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

e DéfinirLesindicateurs métier e Préparerunbilande départetun

e Simuler des calculs de rentabilité compte derésultats

e Analyserles heures de production o Classerlesheuresetlesratios atelieren
« Identifier des moyens d’amélioration des marges fonction de leur terminologie

« Utiliser des outils informatiques pour analyser les » Pilotage équipe : proposerunplan

d’actions surbase desindicateurs

e Simulations de I'activité : réaliserune
étude decas

e Construireuntableaude borden
utilisant desindicateurs adaptés ala

centres de profit

e Lesfondamentaux de la comptabilité générale
(Bilan, compte de résultat, la trésorerie)

o DéfinirLes étapes de conceptiond’'untableau 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
objectifs deI’entreprise.

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




FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

OPTIMISER LE PROCESSUS DE CHIFFRAGE
EN CARROSSERIE

[2 JOURS] 210 € H.T.

40005

BOOSTEZVOS ESTIMATIONS

Le colt des pieces augmente, lesagréments sont plus contraignants, et
lesexigences 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 pourréaliser 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
alexpert et aux apporteurs 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 atelierls. Augmenter le chiffre
chef aprés-vente. compétences CléA) d'affaires etles marges
51



FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

GERER LA RELATION EXPERT/

30438

CARROSSIER

[1JOUR]455€H.T.

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, ... Il est 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
Chef d’entreprise
Chef d’atelier
Conseillerclient aprés-
vente
Chef d’équipe atelier

PREREQUIS BENEFICES
Comprendre les enjeux de
Posséder au moinsun dipléme, titre I'expertise et argumenter
> ou certificat (dont CQP ou Socle de > au mieux
compétences CléA) laméthode de réparation
choisie
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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)
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FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

PARCOURS DEBOSSELAGE SANS
PEINTURE

[3X3JOURS]

—— UNPARCOURS 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 laformation p.55

rRéf. 40009

Le débosselage sans peinture
[Niveau CONFIRME/ 2¢me partie]

3jours détail de laformation p.56

Réf. 40010

Le débosselage sans
peinture [Niveau EXPERT]

3jours détail de la formation p.57

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

Définirles caractéristiques des aciers automobile

|dentifier les techniques nécessaires au débosselage sans peinture

Réaliser une intervention sur des éléments acier horizontal selonles techniques du débosselage sans
peinture

POINTS CLES DE LA FORMATION

Le contenu
e Lescaractéristiques des aciers automobile
e Leslimitesélastiques del’acier
e Lesoutils
e Lesrisquesetleslimites d’intervention du

débosseleur sans peinture

Lestechniques de redressage par tringle/tige
Lestechniques de redressage par
ventouses/embouts collés

Le positionnement de la lumiére et 'outil de
redressage

Le contréle dureflet parrapport alalumiére

NIVEAU:1/2/3

Les applications pratiques

Positionnerlalumiére et l'outil de redressage
Controler dureflet parrapport alalumiére

Utiliser des outils de poussée sur élément en acier,
horizontal

Utiliser des outils de torsion sur élément en acier
horizontal

Mettre en ceuvre des techniques de redressage
parventouses/embouts collés

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travaux individuels 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
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[INIVEAU CONFIRME]

[3JOURS]1575€H.T.

METTEZ LA PRESSION AUXBOSSES

FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

DEBOSSELAGE SANS PEINTURE

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.

La formation 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

Le contenu

e Lescaractéristiques del'aluminium

e Lestechniques de mise entempérature du
support aluminium

e Lesoutils complémentaires pourl'acier

e Lesparticularités des outils de poussée et de
torsion pourl'aluminium

e Lepongagedefinitionetunlustrage

NIVEAU:1/2/3

Les applications pratiques

Positionnerla source de lumiere, I'outil de
redressage

Controlerlereflet parrapport alalumiere
Réaliser desinterventions sur des éléments acier
selonles techniques du DSP

Réaliser desinterventions surdes éléments
aluminium selonles techniques du DSP

METHODES PEDAGOGIQUES

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

Effectuerle pongage de finition et le lustrage

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
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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
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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
CarrossLelr—pelntre > ou certificat (dont CQP ou Socle de > rentables tout en etant
Tolier conformes auxregles de

compétences CléA) lart
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40032

FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

REDRESSER DES ELEMENTS DE

CARROSSERIE EN ACIER

[2 JOURS] 1050 € H.T.

JOUEZ AVEC LES METHODES DE REDRESSAGE

Réparerau lieu de 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
préferent 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

derniéres méthodes.

Maitriser toutes les méthodes de remise en forme est
incontournable pour garantirles marges.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 40032 - 2j soit 14h.]
Identifier les caractéristiques de I'acier
Pratiquerlaremise enforme au moyen d'outils actifs/passifs et vérins gonflables
Pratiquerlaremise enforme au tire-clou en complétant d’une équerre ou de colle

POINTS CLES DE LA FORMATION

Le contenu

NIVEAU:1/2/3

Lesaciers: ADX, HLE, THLE, UHLE, BORON .
Leurréparabilité parredressage .
L’écrouissage et le recuit .
Leredressage au moyen de tas, maillets, battes o
Leredressage au tire-clous et colle

Leredressage parapport de chaleur o
Les outils complémentaires et le contréle ala

pige o

Les applications pratiques

Localiserles aciers redressables

Remettre enforme et planer

Rétreindre des allongements excessifs
Redresserun élément avec untire-clous, ses
accessoires et une équerre

UtiliserI'induction pourremonter des
enfoncements

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

Carrossier-peintre
Tolier

ou certificat (dont CQP ou Socle de
compétences CléA)

> production de I'atelier sur
les opérations de
redressage
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FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

LES REPARATIONS PAR
RIVETAGE/COLLAGE EN CARROSSERIE

[2 JOURS] 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 ca}pac.ité de
CarrossLer—pelntre > ou certificat (dont CQP ou Socle de > productlor:n dell atelier sur
Tolier les opérations de

compétences CléA) redressage
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FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

LA REPARATION D’ELEMENTS EN
ALUMINIUM

[2 JOURS] 1050 € H.T.

MAITRISEZ LA REPARATION ALUMINIUM

L'utilisation del’aluminium dans|’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
plutét quederemplacer les éléments decarrosserie. Les
caractéristiques del’aluminium demandent une compétence
particuliére 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

o Distinguerles caractéristiques del'aluminiumen e Savoir choisirl’outiladapté enfonctiondela
lienaveclaremise enforme etla soudure déformation

e Analyserles conditions de réparationd’un e Savoirmettre en ceuvre les techniques de
élément de carrosserie redressage et de soudure de I'aluminium

o |dentifierles différentes techniques de e Savoirressouderun élément 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.
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FORMATION CARROSSERIE-PEINTURE

LA REPARATION D'UN VITRAGE FEUILLETE

[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 pourle client.
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)
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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
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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 demandedelarigueuretde
laméthode. Lamaitrise delalecture et del’interprétationdu bilan
degéométrie vous permettraderéaliserundiagnostic efficace
et d’argumentervos solutions auprés d’unexpert ou d’unclient.

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, > diplome, 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
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FORMATION MAINTENANCE

LA GEOMETRIE DES TRAINS ’ w
ROULANTS : CONTROLE ET REGLAGE -

[2 JOURS] 910 €H.T.

REUSSISSEZ LES CONTROLES DE GEOMETRIE

o

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 Contrélerla géométrie des trainsroulants de
véhicule et 'usure du pneumatique différents véhicules
o Lesassiettes géométriques de contrdle e Réglerlesangles destrains (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
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FORMATION MAINTENANCE

REGLER ET CALIBRER LES ADAS o

[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
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FORMATION MAINTENANCE

PRESENTATION 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
e Détectiond’angle mort o Eclairage adaptatif
o Détectionde panneaux e Surveillance al’endormissement
e Regulation devitesse e Visionnocturne
e Controle dedistance o Lescapteurs ADAS (LIDAR, Caméra, Radar,

Radarultra-sons)

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
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FORMATION MAINTENANCE

REALISER LA MAINTENANCE
DES SYSTEMES DE FREINAGE
DES VE / VH

[Tjour] 455€H.T.

incontournables.

y J/
_— > |

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53165 - 1jsoit 7h.]

SECURISEZLES SYSTEMES DE FREINAGE VE /VH

Les véhicules hybrides et électriques occupent une place de plus en
plusimportante surle marché de I'apres-vente automobile. Les
systemes de freinage de ces véhicules évoluent pourintégrerla
recharge des batteries pendant les décélérations. Les interventions
nécessitent de nouvelles compétences qui vont devenir rapidement

Cette formation basée surdes travaux pratiques permet de se
familiariser avec le freinage régénératif, le freinage mode "B", et de
prendre en charge, dans vos ateliers, les opérations les plus
courantes en toute sécurité.

o Identifierles spécificités de lamaintenance des systemes de freinage des véhicules électriques et hybrides
o Réaliserdes opérations d'entretien et de maintenance d'un systéme de freinage des VE/VH

- Lecircuit hydraulique
o Lesspécificités del’entretien etla maintenance
des systemes de freinage des véhicules
électriques et hybrides.

POINTS CLES DE LA FORMATION

NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques
e Lesdifférencesentreles systéemes de freinage o Appliquerla méthode spécifique aux véhicules
des véhicules électriques et hybrides et ceux des hybrides pour réaliserla purge du circuit
véhicules thermiques. hydraulique
- Freinage régénératif o Appliquerla méthode spécifique aux véhicules
- Freinage mode "B" électriques pour réaliserla purge du circuit
» Leprincipe de fonctionnement des systemes de hydraulique
freinage des véhicules électriques et hybrides. e Contrdlerlacommande larépartition entrele
- L'amplification de freinage freinage régénératif et le freinage classique

METHODES PEDAGOGIQUES

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

PUBLIC PREREQUIS

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

, L . Posséderau moinsun
Mécanicien automobile l

>

BENEFICES

Pérenniserl’activité de
maintenance enintégrant les
VE/VH. Et garantir la sécurité

des compagnons
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FORMATION MAINTENANCE

LES AIRBAGS ET LES
PRETENSIONNEURS

[1HEURE] 65 € H.T.

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
veulent intervenir a proximité de tout élément pyrotechnique
embarqué.

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
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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.

rRéf. 53080

Exploiter les outils de mesures électriques
etles documents techniques

2jours détail de laformation p.72

Réf. 53082

Intervenir surles capteurs et
actionneurs de toutes générations

2jours détail de laformation p.74

réf. 53084

Intervenir sur les systemes
multiplexés de toutes générations

2jours détail de laformation p.76

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

EXPLOITER LES OUTILS DE MESURES
ELECTRIQUES ET LES  -=r i
DOCUMENTATIONS TECHNIQUES

[2 JOURS]910€H.T.*

——— PERFORMEZDANS VOS MESURES ELECTRIQUES ———

Indépendamment du type de véhicule (électrique, hybride ou
thermique), tousleséquipements, du leve vitre ala 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.

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 > diplome, titre ou certificat > avec laréalisation de
Technicien Expert Aprés- (dont CQP ou Socle de diagnostics électriques

Vente Automobile compétences CIéA) efficaces .



FORMATION MAINTENANCE

LA LECTURE DE SCHEMA ELECTRIQUE

[30MIN.]32.5€H.T.

BOOSTEZVOTRE TECHNICITE

Tous les équipementsembarqués, du systeme de leve vitre ala
gestion moteur, tournent autour d’'une architecture mécatronique
dont seuleladocumentation permetd’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 et comprendre 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
documentation technique 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
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FORMATION MAINTENANCE

53082

[2 JOURS] 910 € H.T.

INTERVENIR SUR LES CAPTEURS ET
ACTIONNEURS DE TOUTES GENERATIONS -

——— 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

Le contenu
e Lecontrdle descapteurs
- Définirl'intérét d'un capteur dans 'automobile
- ldentifierles grandes familles de capteuretleur
principe de fonctionnement
- Appréhender!'utilisation del'oscilloscope
- Analyserle protocole SENT
e Lecontréle desactionneurs
- Définirlintérét d'un actionneur dans I'automobile
- Identifierles différents types de pilotage d'un
actionneur

NIVEAU:1/2/3

Le contenu (suite)
o Lagestionélectronique des capteurs et
actionneurs

Acquérirles méthodes de contrble de
différents capteurs et actionneurs dans
I'automobile

Identifier une méthode de diagnostic d'un
capteuretd'unactionneur

Les applications pratiques

Utiliser les outils de mesures et de controles
adaptés aux capteurs et aux actionneurs
Réaliser des controles de capteurs

Réaliser des contrdles d'actionneurs
Réaliser des diagnostics

METHODES PEDAGOGIQUES

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

PUBLIC PREREQUIS

Mécanicien Automobile Posseder aumoins un

Technicien Automobile > dipléme, titre ou certificat
(dont CQP ou Socle de

Technicien Expert Aprés-

Vente Automobile compétences CléA)

BENEFICES

etlarentabilité

l Augmenterla performance
devos ateliers
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FORMATION MAINTENANCE

LES CAPTEURS ET LES ACTIONNEURS

[30MIN.]32.5€H.T.

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.
Savoircontrélerdes 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
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FORMATION MAINTENANCE

INTERVENIR SUR LES SYSTEMES W
MULTIPLEXES DE TOUTES GENERATIONS -

[2 JOURS] 910 € H.T.

DECOMPLEXIFIEZ LEMULTIPLEXAGE

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

La multiplicité des équipements, desréseaux, desarchitectures
électriques et électroniques, imposent de comprendre les
interactions d’'un systeme enréseau pour adaptersesinterventions
en conséquence. Lemultiplexage n’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 76



FORMATION MAINTENANCE

INTERVENIR SUR LES EOUIPEMENTS
ELECTRONIQUES EMBARQUES

[2 jours] 910 € H.T.

PRENEZ LA MAIN SURL’ ELECTRONIQUE

. Lesgrandsécrans,lespavéstactiles,lesfeuxalLED,lesacces
mains-libres etlesantidémarrages sont devenus des équipements

- complexes'!

Il estimportant de savoirdifférencierune défaillance du systeme

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.

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:
- Lessystéemes 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)
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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 Identifier lesrisquesinhérents al’exécution d’opérations sur véhicules électriques et
hybrides enréférence aux prescriptions de I’Afnor NF C18-550

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 Lesgrandeurs électriques 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, > , .
Posséder au 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
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FORMATION MAINTENANCE

LA PREVENTION DES RISQUES
SUR VEHICULES ELECTRIQUES oPui
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 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 et les EPI nécessaires.

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

. Identifier les risques inhérents al’exécution d’opérations sur véhicules électriques et hybrides et
appliguerles méthodes enréférence aux prescriptions de I’Afnor NF C18-550

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, . . . s
. . Posséderau moinsun Des salariés en capacité
Technicien Automobile, A . o . . .
o ) diplOome, titre ou certificat d’intervenir en toute securité
Technicien Expert Apres-Vente
. : . (dont CQP ouSocle de danslerespect delanorme
Automobile, Carrossier-Peintre, , X
) . compeétences CleA NF C18-550
Intervenants de laréparation
automobile
Pour cette formation, seules les entreprises de moins de 11 salariés peuvent 79

bénéficier du financement ProPulsion.



FORMATION MAINTENANCE

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

[2 JOURS] 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 |dentifierlesrisquesinhérents al’exécution d’opérations survéhicules électriques et hybrides et
appliguerles méthodes enréférence aux prescriptions de I’Afnor NF C18-550

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

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

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Automobile, 4 i . .
T(Sg:nigisn Atljtgmgk?ilee . P?ssedgrau moinsun 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 ) ) NF C18-550
réparation automobile competences CleA)
Pour cette formation, seules les entreprises de moins de 11 salariés 80

peuvent bénéficier du financement ProPulsion.



FORMATION MAINTENANCE

LA PREVENTION DES RISQUES SUR
VE/VH POUR LES DEPANNEURS
[ B2XL DEPANNELR |

[2 JOURS]?1I0€H.T.

a

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 capacité dejustifierde son aptitude ainterveniren

= toute sécurité. Par conséquent, tout salariéintervenantsurles

| véhiculesdoit connaitre, auregard des opérations effectuées,
les procédures,l’analyse desrisques électriques etlesEPI

| nécessaires.

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

o Identifierlesrisquesinhérents al’exécution d’opérations sur véhicules électriques et hybrides et
appliquerles méthodes enréférence aux prescriptions de I'’Afnor NF C18-550

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

Le contenu Les applications pratiques

e Lesconsignesde sécurité o Contréle desEPletdel’outillage

e Lesdifférentstypes de travaux et niveaux o Analyse durisque électrique sur différentes
d’habilitation situations de véhicules accidentés

e Lesprescriptionsdelanorme NF C18-550 e Intervention en présence d’une piéce nue sous

o Lesrisquesélectriques des dépanneurs tension (voisinage)

e LesEPI/EPC e Utilisation des guides d’interventions d’urgence

e Laprocédure de mise hors tension

e Interventionencasd’accident ouincident

METHODES PEDAGOGIQUES

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

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
.P?sséd.erau moins.u.n Des salariés en capacité
Dépanneur - Remorauer > dipléme, titre ou certificat d’intervenir en toute sécurité
P “ (dont CQP ou Socle de danslerespect
compétences CléA delanorme NF C18-550
Pour cette formation, seules les entreprises de moins de 11 salariés 81

peuvent bénéficier du financement ProPulsion.



FORMATION MAINTENANCE

LA PRE\{ENTION DES RISQUES ELECTRIQUES
B2XL DEPANNEURS REMORQUEURS POUR

PERSONNELS HABILITES [BO, 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,l'analyse des risquesélectriques etles EPInécessaires.

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

o Identifierlesrisquesinhérents al'exécution d’opérations sur véhicules électriques et hybrides et
appliquerles méthodes enréférence aux prescriptions de I’Afnor NF C18-550

POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU: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

. Des salariés en capacité
] Etre titulaire de I’habilitation d’intervenir en toute sécurité
Depanneur - Remorgueur } atelier (B2VL, BCL, BOL), Socle dans le respect
de compétences CLEA delanorme NF C18-550
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FORMATION MAINTENANCE

MAINTIEN DE QUALIFICATION : PREVENTION
DES RISQUES SUR VE/VH [BOL, BCL, B2L, B2VL, W
B2XL dépanneur-emorqueur]

[1JOUR] 455€H.T.

MAINTENEZ LA SECURITE DE VOS EQUIPES

T

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

| 2010_1118). Cette habilitationreléve delaresponsabilité de I'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. 53245 - 1jsoit 7h.]

o Appliguerles méthodes enréférence aux prescriptions de I'Afnor NF C18-550
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 o ControélerdesEPletl'outillageisolé 1000V
e Lesrisquesélectriques e Analyserunrisque électrique
o Lesprocédures de mise hors tension/ o Analyserdessituations de véhicules
consignation, intervention, déconsignation accidentés
e Laprocédure d’intervention survéhicule en panne e Interveniren présence d’'une piéce nue
etaccidenté sous tension (voisinage)
o Lerdleetlesresponsabilités desacteurs habilités
METHODES PEDAGOGIQUES
e Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Automobile Posséder au moins un dipléme, titre . . ]
Technicien Automobile, ou certificat (dont CQP ou Socle de Mdamtemr Iles competences
Technicien Expert Aprés-Vente > compétences CIéA) Etre titulaire € vos salaries en termes
Automobile, Intervenants dela del'habilitati li de securite et dans lerespect
noore, ; elhavilitation atelier de lanorme NF C18-550
réparation automobile B2VL/BCL/BOL et/ou B2XL

Dépanneur-Remorqueur

Pour cette formation, seules les entreprises de moins de 11 salariés 83
peuvent bénéficier du financement ProPulsion.



FORMATION MAINTENANCE

LA PREVENTION DES RISQUES W
ELECTRIQUES LORS DE TRAVAUX =
SOUS TENSION [B2TL |

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

"1 Depuis 2011, tout professionnelintervenant surlapartie électriqued’un
| VéhiculeElectrique et Hybride doit &tre habilité (décret 2010_1118).
| Cettehabilitationreléve delaresponsabilité de’'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

Avoiraumoins 18 ans

Avoirune formationinitiale ou continue en électrotechnique

Savoir effectuerune mesure al'aide d'un multimétre ; effectuer un 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 ]

e Acquérirles savoirs et savoir-faire, définis dans les normes NF C18-505-1et NF C18-505-2-1pourréaliser
des travaux sous tension surles véhicules a motorisation thermique, électrique ou hybride ayant une
énergie embarquée

POINTS CLES DE LA FORMATION 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
Technicien Automobile, > “Des salqriés en capalcitél ,
d’interveniren toute sécurité

Technicien Expert Aprés-Vente
Automobile

Voir ivante.
olrpage suivante danslerespect

delanorme NF C18-550

Pour cette formation, seules les entreprises de moins de 11 salariés 84
peuvent bénéficier du financement ProPulsion.




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.

7

PREREQUIS

e Avoiraumoins18 ans

e Avoirune formationinitiale ou continue en électrotechnique

o Savoireffectuerune mesure al'aide d'un multimeétre ; effectuerun serrage au couple

o 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 - 2 soit 14 h.]

e Acquérirles savoirs et savoir-faire, définis dans les normes NF C18-505-1et NF C18-505-2-1pourréaliser
des travaux sous tension surles véhicules a motorisation thermique, électrique ou hybride ayant une
énergie embarquée

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, ...
e Lesrisquesélectriques etleszones de risques o Controlerleséquipements
o Leséquipements de protectionindividuelle o Controlerlaconformité des documents
et collective e Analyserlerisque électrique
o LesmodesopératoirespourlesT.S.T. e Réaliseruneintervention enrespectant
e Interventionencas d’accident corporelou les modes opératoiresdesT.S.T
incendie
METHODES PEDAGOGIQUES
o Expositives, participatives et actives
e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Technicien Automobile, > Voir ci-dessus. > Realiser .
desTravaux Sous Tension

Technicien Expert Aprés-

Vente Automobile duvehicule

Pour cette formation, seules les entreprises de moins de entoute sécurité 85
11salariés peuvent bénéficier du financement ProPulsion.



FORMATION MAINTENANCE

L'ESSENTIEL DES VEHICULES
ELECTRIQUES ET HYBRIDES

[2jours] 910 € H.T.

PREPAREZ LA TRANSITION ENERGETIQUE

Plus d’1 million de véhicules électriques et hybrides
rechargeables circulent en France. Avoir des techniciens
habilités pourintervenir en toute sécurité sur ces véhicules
estune premiéere étape. Aussi, pour proposer une offre de
service complete surles VE/VH, sans faire appel aun
prestataire externe, il faut savoir réaliser la maintenance,
conseiller les clients, avoirune connaissance de larecharge
des batteries et de I’environnement de ces véhicules.

- J

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
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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 cesvéhicules.

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

Découvrirles composants utilisés sur des véhicules électrifiés

Découvrirles technologies des machines électriques et de I'électronique de puissance.
Identifier les technologies des batteries de traction et larecharge des véhicules électrifiés.
Connaitre le fonctionnement des systémes annexes des véhicules électrifiés.

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

Le contenu Les applications pratiques
e Lestechnologiesactuelles surle marché des e Mesure de tension et gestion durefroidissement
VE/VH d’une batterie de traction
o Lesbatteries de traction (réle, constitution, e Controle d'isolement du circuit de traction
principe de fonctionnement) e Fonctionnementde I'électronique de puissance
o Lesmoteurs électriques (réle, constitution, etdelatransmission d’un VH
principe de fonctionnement) o 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
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FORMATION MAINTENANCE

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

[TJOUR] 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.]

. Identifierlesrisquesinhérents al'exécution d’opérations batterie possédant une capacité située entre
180 et 275 Ah enréférence aux prescriptions de I’Afnor C18-550

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 travalil
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

88



FORMATION MAINTENANCE

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

[2 JOURS] 910 € H.T.

52456

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

g SN capacité de justifier de son aptitude a intervenir en toute sécurité.
¥ Parconséquent, toutsalariéintervenantsurlesvéhiculesdoit
connaitre, auregarddes opérations effectuées, lesprocédures,
I'analyse des risques électriques etlesEPInécessaires.

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

o Identifier lesrisquesinhérents al’exécution d’opérations sur véhicules électriques et hybrides et
appliguerles méthodes enréférence aux prescriptions de I’Afnor NF C18-550

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 e Découvriret contrélerles 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

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

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Etre titulaire de I'habilitation Des salariés en capacité
Démonteur - Recycleur B2XL déconstructeur, Posséder d’intervenir en toute sécurité
automobile, au moins un dipldme, titre ou danslerespect delanorme
certificat (dont CQP ou Socle NF C18-550

de compétences CléA)
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FORMATION MAINTENANCE

LA PREVENT[ON DES RISQUES SUR VE/VH
POUR LES DEMONTEURS RECYCLEURS
| B2XL DECONSTRUCTELUR |

[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 lIdentifierlesrisquesinhérents al’exécution d’opérations survéhicules électriques et hybrides et
appliguerles méthodes enréférence aux prescriptions de I’Afnor NF C18-550

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 e 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
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FORMATION MAINTENANCE

DECOUVRIR LES RISQUES SUR
VEHICULES ELECTRIQUES ET HYBRIDES

[60MINJ65€H.T

ASSUREZ LA SECURITEDEVOS EQUIPES

Les technologies électriques ou hybrides deviennent un standard et
vont méme devenir obligatoires d’ici 2040 !

A\ Laréglementationimpose, aprésent, quetoutes personnes travaillant

B au voisinage 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

Cia . oo d’identifier les risques liés aux
Tout public diplome, titre ou certificat opérations surVE-VHen
P (dont CQP ou Socle de p, . .
référence alanorme

compétences CléA NF C18-550

> Posséder au moinsun
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FORMATION MAINTENANCE

LA CLIMATISATION W

[2 JOURS] 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
votretechnicien aupassage 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, chzssedﬁerau moins un Des salariés en capacité
Technicien Automobile, > diplome, titre ou certificat d’intervenir surles 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
Pourcette formation, seules les entreprises de moins de 11 salariés 92

peuvent bénéficier du financement ProPulsion.



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 attestation d’aptitude sera

surlamaintenance titre ou certificat (dont CQP ou > délivree par Mobipolis

" e . . apresreussite du candidat au test
desvéhicules climatisés e Socle decompétences CléA) P 93



FORMATION MAINTENANCE

DIAGNOSTIC AVANCE W ,
DE LA CLIMATISATION

[2 JOURS] 210 € H.T.

PRENEZ LA TEMPERATURE

Intervenir surun systeéme climatisé aujourd’huine selimiteplusa
rempliren gazle circuit duvéhicule. Moins de froid, pas assez de
chaud, probleme 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 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
spécifigues
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 contrdle et deremplacement des panne
capteurs et actionneurs o Controlerles capteurs etles actionneurs
e Lacomposition d’une climatisationrégulée o Mesurerdes températures et des pressions du
e Lecompresseuracylindrée variable fluide survéhicules
o Le compresseurdes véhicules électriques e 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) complete
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FORMATION MAINTENANCE

L'ENTRETIEN ET LA MAINTENANCE
DU CIRCUIT DE CLIMATISATION

[1H30] 97.5€H.T.

52401

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
- FluidesHFO 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
o elcatnlmesn u orrl;o 'g dipléme, 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
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FORMATION MAINTENANCE

LES SYSTEMES DE CLIMATISATION
REVERSIBLE DES VE/VH Puis

[1JOUR] 455€H.T.

SOUFFLEZ LECHAUD 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
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FORMATION MAINTENANCE

INTERVENIR SUR LES SYSTEMES DE
REDUCTION DES NOx

[2 JOURS] 9210 € H.T.

PREPAREZ-VOUS A LA DENOx

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.

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

Le contenu

NIVEAU:1/2/3

Les applications pratiques

o Letraitementdes NOyetlaproblématique
réglementaire

o Lerdle etlefonctionnement de 'EGR basse
pression, du SCR, des pieges a NOx

o Lesprocédures de maintenance du systéme SCR

o Lesstratégies de fonctionnement des systemes,
leurs contrdles et leurs diagnostics

o Réalisationd’'une procédure de maintenance
d’unsysteme SCR

o Controéle et diagnostic des éléments
composant
les dispositifs de dépollution

e Analyse de gazetinterprétation desrésultats

METHODES PEDAGOGIQUES

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

PUBLIC PREREQUIS

Mécanicien Automobile,
Technicien Automobile
Technicien Expert
Aprés-Vente
Automobile

>

Posséderau moinsun
dipldme, titre ou certificat
(dont CQP ou Socle de
compétences CléA)

BENEFICES

Mettre en ceuvre les opérations
de maintenance, de contrdle
et de diagnostic surles systemes
de traitement des NOx

>
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FORMATION MAINTENANCE

DEPO‘LLUTION DIESEL,
SYSTEME SCR_ADBLUE®

[30MIN.J32.5€H.T.

APPREHENDEZ LES SYSTEMES SCR

Laquasi-totalité desvéhicules diesel commercialisés 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

o L’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 systéeme SCR de controle

Sonrdle au sein du systeme de dépollution
o Lesopérations d’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
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FORMATION MAINTENANCE

DEPOLLUTION DIESEL, SYSTEME
EGR ET PIEGE A NOx

[B0MIN.]32.5€H.T.
E-LEARNING

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
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FORMATION MAINTENANCE

INJECTION ET DEPOLLUTION ESSENCE
CONTROLE ET DIAGNOSTIC

[2 JOURS] 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?sséderau moins un Garantirla sécurité des
Technicien Automobile > dipldme, titre ou certificat > intervenants
Technicien Expert Aprés- (dont CQP ou Socle de Optimiserle diagnostic des

Vente Automobile compétences CléA) systémes d’injection essence
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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 Posséderaumoinsun Limiter| traitan
Technicien Automobile diplébme, titre ou certificat > ;iéé‘irs:rsszuc:sli_errwiléﬁe gf’

Technicien Expert Aprés- (dont CQP ou Socle de

. ) ) gagnerennotoriéte.



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

°

FORMATION MAINTENANCE

MAITRISEZ VOTRE OUTIL DEDIAGNOSTIC

UTILISER VOTRE OUTIL DE DIAGNOSTIC W
MULTIMARQUES DANS VOS ACTIVITES J
QUOTIDIENNES

[2 JOURS] 910 € H.T.

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 égalementungrand nombre
d’options, carte de mesure, base de données... Maitriser’ensemble
desfonctionsdel’outilestindispensable a la réussite des différents

travaux d’un atelier.

Décrire les conditions d’utilisation de votre outil de diagnostic
Exploitervotre outil de diagnostic

POINTS CLES DE LA FORMATION

Le contenu
e Lerdle del'outil de diagnostic o

NIVEAU:1/2/3

Les applications pratiques

Les activités métiersliées al’outil

Les formats d’outils et options possibles o
Les conditions du bon fonctionnement o
de I'outil

Lanorme EOBD .
Laméthode de diagnostic et I’outil o

Effectuerlesfonctionsréglage et paramétrage de
I'outil

Comparerles fonctions EOBD et gestion moteur
Effectuer des opérations de maintenance

al’aide del’outil

Exploiterles onglets diagnostic d’'un systéme
Appliguer une méthode de diagnostic

alaide del’outil

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC

Mécanicien Automobile,
Technicien Automobile,
Technicien Expert
Apres-Vente
Automobile

PREREQUIS BENEFICES
Posséderau moins un o .
> dipldme, titre ou certificat > Une u(‘;|l|sat;on o;?[‘l[;male
(dont CQP ou Socle de evotre outl

de diagnostic

compétences CléA)
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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
I cquipementiers automobile I'obligation de permettre auxréparateurs

' indépendants de réaliser les opérations de maintenance surtout 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(; 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
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FORMATION MAINTENANCE

REMPLACERLES PIECES D'USURES
DES BOITES DE VITESSES MODERNES

[2JOURS]91I0€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
de vitesses mécaniques, robotisées a simple
et a double embrayages, automatique
et variation continue

o Lesprécautionsd’intervention

o Lesopérations d’entretien et de maintenance

d’embrayage arattrapage automatique
Remplacerun double embrayage sec
Remplacerun double embrayage humide (bain
d’huile)

Intervenir surles commandes des boites
UtiliserI’outil de diagnostic

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC

Opérateur service

rapide, >
Mécanicien Automobile,
Technicien Automobile

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

BENEFICES

Intervenir
> surdes transmissions récentes
avec efficacité
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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

Posséderaumoins un Augmenter le trafic atelieretle

Mécanicien Automobile, > dipléme, titre ou certificat > CAavec desrévisions
Technicien Automobile (dont CQP ou Socle de respectantles préconisations
compétences CIéA) constructeurs
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FORMATION MAINTENANCE

REALISER LA MAINTENANCE DES W
BOITES DE VITESSES DES VE / VH -

[1JOUR] 455€H.T.

53164

RESTEZ BRANCHE AVEC LES BOITES DES VE/VH

Les véhicules hybrides et électriques occupent une place de plus en
plusimportante surle marché de l'aprés-vente automobile. Les
transmissions de ces véhicules sont particuliéres et leur maintenance
est peu maitrisée dans les ateliers. Les interventions nécessitent de
nouvelles compétences quivont devenirrapidement incontournables.
Cette formation basée sur des travaux pratiques permet de se
familiariser avec la technologie etles interventions des boites de
vitesses des VE-VH, afin de prendre en charge, dans vos ateliers, les
opérations les plus courantes en toute sécurité.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 53164 - 1jsoit 7h.]

o |dentifierles spécificités de la maintenance des transmissions des véhicules électriques et hybrides

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

Le contenu Les applications pratiques
o Lefonctionnementde lachaine cinématique de o Localiserles éléments delachaine
transmission d'un véhicule électrique cinématique sur des véhicules
- Réducteur, inverseur, blocage de transmission o Sélectionnerle plan d’entretien en fonction
e Leschainescinématiques de transmission des desvéhicules
véhicules hybrides e Remplaceruntrain épicycloidal

- Boiteauto, double embrayage, train
épicycloidal, boite robotisée, convertisseur de
couple

- Lescommandes

o Lesspécificités de lamaintenance des chaines
cinématiques des VE et des VH

METHODES PEDAGOGIQUES

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

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Mécanicien Posséderau moins un Pérenniser 'activité de
Automobile, Opérateur > dipléme, titre ou certificat > maintenance enintégrant les
Service Rapide (dont CQP ou Socle de VE/VH. Et garantir la sécurité

compétences CléA) des compagnons
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nouvelle energie

Q VOS equipes.

Mobipolis est le pole d’excellence dela
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FORMATION SERVICE APRES-VENTE

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
8 clients sontde mieuxenmieuxinformés etde plus enplus conseillés
parlesassociations de consommateurs et assistancesjuridiques.
De plus, lajurisprudence provient des décisions de justice rendues
parlestribunaux et cours dans une situationjuridique donnée.

Les professionnels doivent restésinformés pourrespecterla
législation, éviterles contentieux etrenforcerleur
professionnalisme.

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

Définirle mouvement consumériste

Décrire le cadrejuridique francgais

Différencierlareglementation en matiere de maintenance/ réparation

Planifierune démarche environnementale conforme alaréglementation et adaptée al'APV automobile

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

Le contenu Les applications pratiques
e Le consumérisme:: Analyser des cas delitige clients apres-vente
o Laréglementation Construire votre plan d’action personnalisé, prét a

o Lesacteursdelaprotectiondes étre déployé dés votre retour de formation
consommateurs o Elaborerune checklist opérationnelle des
e L’organisation juridique frangaise décisions clarifiées, et des actions prioritaires
e Lesgaranties|égales et contractuelles adaptées avotre organisation.
e Lesdocuments contractuels de'apres-vente e Concevoir et mettre en ceuvre une démarche
e Lesdroits et les obligations duréparateur environnementale adaptée al’APV
e Laprotectiondel’environnement e Expérienceimmersive al'aide d’un plateau de jeu
o Lecadreréglementaire afin d’expérimenter une démarche
o L'organisation deladémarche environnementale au sein d’une structure
environnementale liée al'APV automobile automobile simulée
METHODES PEDAGOGIQUES
e Expositives, participatives et actives e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Tout professionnel qualifié ) . o . Développerlacompétence
des services de Posséderaumoins 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
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FORMATION SERVICE APRES-VENTE

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

[2JOURS]910€H.T.

)

BONIFIEZL’EXPERIENCE CLIENT

Le suivi de I'expérience client est untheme majeur face aux
changements de comportements des consommateurs etaune
concurrence accrue dansunmarché tres turbulent. Savoir utiliserles
méthodes, outils etindicateurs deladémarchequalité permettra

| d’agirdans une logique d’améliorationcontinue.Le pilotagedela
qualité service est aujourd’huiincontournable pouraméliorerla
fidélisation client et contribuer également ala profitabilité des
activités aprés-vente.

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

o Identifierles enjeux de la démarche qualité

e Associerle processus service aladémarche qualité

e S’approprierla démarche 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 dansle parcours client o Réaliserun diagnostic et proposer des actions

e Lesconcepts del’amélioration continue correctives (étude de cas)

o Lesoutils d’analyse qualité e Présenterun pland’actions qualité

e 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 Posséder au moins un dipléme, Ameliorezla fideélisation
Chef d'atelier titre ou certificat (dont CQP ou > clientgrace alamise en
ceuvre des plans d’actions

Responsable d’atelier Socle de compétences CléA) qualité
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FORMATION SERVICE APRES-VENTE

DEVELOPPER LE PILOTAGE DES W

LEVIERS ECONOMIQUES DE L’ATELIER
DE MAINTENANCE

[3JOURS]1365€H.T.

PILOTEZVOTREACTIVITEMAINTENANCE

Larentabilité récurrente de l'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
al’évolutiontechnologique. Savoir lire les tableaux de bord
atelier et maitriserlesindicateurs clés permettra une analyse
fine de votre performance. Pour pérenniser la profitabilité de
I'activité, la gestion des leviers économiquesdevient
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 (1J 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
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FORMATION SERVICE APRES-VENTE

DYNAMISER LE COMMERCE W .
A L’APRES-VENTE
[2JOURS] 910€H.T.

32000

DEVELOPPEZVOTRE CHIFFRE D’ AFFAIRES

Le parc VP frangais se caractérise parunagemoyen
toujours plusvieillissant. Un véhicule sur deux a plus de 100
000km, les besoinsenentretiensontréelsetla
concurrence est forte. Capterlesautomobilistes en quéte
de prestations adaptéesaleurs attentes est un des défisa
relever parlesréparateurs. La pratiquedelavente
additionnelle pourconseilleretfidéliserle clientest un axe
clé pourlesprofessionnels de 'automobile. Augmentez
vosventesen 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 Le processus devente véhicule en utilisant une méthodologie

- Découverte des besoins du clients structurée

- Reformulation et méthode d’argumentation e Traiterles objections duclient pourle

- 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

Optimiservotre démarche
commerciale aprés-vente

pourrenforcerles résultats
économiques de I'atelier

Conseiller client apres- ' Posséder au moins un dipléme, titre

vente. . ou certificat (dont CQP ou Soclede
Vendeur conseil magasin ) ,
compétences CléA)

(centre auto)
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FORMATION SERVICE APRES-VENTE

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

[2JOURS] 910 €H.T.

AMELIOREZ LA QUALITEDEVOTRE ACCUEIL

32002

Larelation al’apres-vente estunélémentclédelaréussite de
toute concession auto.

C’estle moment oularelationavecleclient se renforce etoula
satisfaction client peut étre décisive pourlaréputationde
votre concession. Aujourd’hui il estindispensable de se doter
des techniquesrelationnelles quivous aideront a comprendre
etageérerlesrequétes devos clients. Différenciez-vous en
adaptant efficacement votrecomportement 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
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FORMATION SERVICE APRES-VENTE

DEVELOPPER ET DYNAMISER LES VENTES
DE PNEUMATIQUES TOURISME ET SUV
[8 HEURES] PRIX520€H.T.

CONFORTEZVOS MARGES

, Aujourd’hui, lavente 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 aupres de
leurs clients.

Avec une formation indépendante des manufacturiersvisant a
construire des argumentaires produit, vous développerez des ventes
persuasivesenBtoB 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’approprierles 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 LA FORMATION NIVEAU:1/2/3

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

o Lemarché et son évolution en France
o Lesréseauxde distribution

e Les groupes de manufacturiers

e Laréglementation européenne

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

E—Iearning[30 MIN] LES GAMMES ET pneumatique
CARACTERISTIQUES PRINCIPALES DES ¢ Identifierlesbonnes pratiques d'un diagnostic
PRODUITS d'usure pneumatique
o Leséléments constitutifs de latechnologie d’'un o Etablirlelien entre usure détectée et cause
pneumatique meécanique pour réaliser une vente conseil
o Lesinformationstechniques et sécuritaires C .
: . Les applications pratiques
obligatoires . . ) s
. e e Mises ensituations avec différentes
e Lesgammestourisme : été, hiver, toutes . . Y s .
saisons problématiques spécifiques aux pneumatiques

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

METHODES PEDAGOGIQUES

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

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Responsable d'atelier, Possederaumoins un dipléme, titre Professionnaliser lavente
Conseiller client apres- ou certificat (dont CQP ou Socle de > des pneumatiques pour

vente, Vendeur PRA,

Opérateur Service Rapide compétences CléA) augmenterlarentabilité



FORMATION SERVICE APRES-VENTE

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, avec intérét 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, reclam,ations clients pour
Conseiller Client Aprés-Vente titre ou certificat (dont CQP ou > developpervos
performances

Conseiller de vente PRA Socle de compétences CléA)

. , économiques et
Vendeur Conseil Magasin g

commerciales
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FORMATION SERVICE APRES-VENTE

ACCUEILLIR EFFICACEMENT LES
CLIENTS DE L’ATELIER

[1JOUR]455€H.T.

a

32028

STIMULEZVOTRE ACCUEIL CLIENT

Pour entretenir leurs véhicules, les clients disposent
d’un choix conséquent d’acteurs. Le bon accueil estle
troisieme critéere de sélection le plus cité justeapres
la fiabilité de laréparation et la proximité. Il s’agit donc
d’enfaire votre vitrine aussibienenface aface qu’a
distance. Différenciez-vous eninstallant dés les premiers
instant 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

Le contenu Les applications pratiques
e Lestechniques de communication et le savoir- e Simuler des situations d’accueil client en
étre adéquat présentiel et au téléphone (y compris prises de
e Lesoutilsfacilitateurs d'un accueil réussi rendez-vous)
e L'impactdeladistanciation surles échanges o Distinguerles différents types de
interpersonnels questionnements
e Lestechniques de prises derendez-vous o Pratiquerune écoute active duclient et
Les méthodesrelatives aux appelsinternes et détecter précisément ses besoins
sortants o 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 PREREQUIS BENEFICES

Posséder au moins un dipléme, Créerunerelationclientde
titre ou certificat (dont CQP ou > qualité pourrenforcervos

Chargé(e) d’accueil service >
Socle de compétences CléA) entrées atelier

Secrétaire aprés-vente
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FORMATION SERVICE APRES-VENTE

MIEUX VENDRE
UN PRE-CONTROLE TECHNIQUE

[1JOUR] 455€H.T.

32034

TIREZ LES BENEFICES DU PRE-CONTROLE

Laréglementation du contrdle technique évolue régulierement
etlesacteurs «front-office » de I'apres-vente sont rarement
formés sur cette thématique.

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

Pourtant cette prestation de service apporte de réelles
opportunités de ventes pourI'atelier, y compris sur les véhicule
électriques et hybrides.

Laconnaissance précise de laréglementation, des motifs de
contre-visite, ainsi qu'un argumentaire adapté sont
indispensables pour bien conseiller le client et développer
I'activité atelier.

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

o Distinguerles éléments constitutifs du contrdle technique
o Conseillerleclient a partird’un pré contréle technique

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 contrélé

METHODES PEDAGOGIQUES

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

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Conseiller client APV ) . o Renforcerla
Vendeur conseil magasin Possederaumoinsundiplome, 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
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FORMATION SERVICE APRES-VENTE

PARCOURS CHEF APRES-VENTE

[23 JOURS] 10 465€ 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 surun management intermédiaire important.
s Se doterd’un middle management solide, devient alors un véritable
M enjeu.

Notre parcours qualifiant ciblés surle pilotage des hommes et le
pilotage des activités Aprés-Vente, permet de développerles
compétences opérationnelles de vos chefs APV ou futurs chefs APV.
FavorisezI’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 LAFORMATION
Le pilotage deshommes : 14 jours répartis sur 7 blocs

PILOTAGE ORGANISATICN DROIT SOCIAL COMMUNICATION '*EW":_P:‘-FEE“W 3 ENTRETIEN " RECRUTEMENT

[ DESHOMME: (p 3 4 5 etaccompagrer B . Sowrcer, intégreret
Andmerune quipe /3 ﬁnr?r:mn temps #, Les régles de base "ﬁisu.l;ﬂ:-- . H;f;:::a::; c.-:d_.:;l:_‘:::‘:;: F fidéliser ses
3 jowa) LLLL:.%-.JI.-I gu?zrn-‘- m'ml \ [1 e -IH F et collectivement et professonnels collaborateurs
__-". = |2 jours] . ' -

|2 jouars) e |8 jouir] [2 jours]

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

Le pilotage deshommes

Séquence pédagogique 1
e Sepositionnerentant que manager
e Affirmersonleadership
e Coachersescollaborateurs
Séguence pédagogique 2
e Améliorerla gestion de sontemps de travail
e Organiser et mettre en ceuvre la délégation
Séquence pédagogique 3
e Organiserlarelation de travail avec ses collaborateurs
afingu’elle se développe dansun cadre légal
e Initieretgérer, avec le soutien des Ressources
Humaines, une procédure disciplinaire
e Anticiperet gérerles situations arisques pouvant
découler d’'un management jugé inapproprié
Séquence pédagogique 4
e Analyserune situation conflictuelle et choisirla
stratégie adaptée
e Accompagnerlasortie de crise
Séquence pédagogique 5
o Evalueret développerles compétences de ses
collaborateurs
o Développerles potentiels
Séquence pédagogique 6
o Distinguerla différence entre entretien individuel
annuel et entretien professionnel
e Menerdesentretiensindividuels annuels et des
entretiens professionnels
Séquence pédagogique 7
o Identifierles criteres d’attractivité valorisant le secteur
automobile pourfavoriserl'intérét des talents
e Concevoirunprocessus derecrutement adapté au
profil des talents
e Créerunplandactionpourfidéliserlestalents en
s’appuyant surl’environnement de travail, 'intégration
etle développement des compétences

[23 )soit161H.]

Le pilotage des activités

Séquence pédagogique 8

Décrire le mouvement consumeériste
Décrire le cadre juridique francais
Différencierlareglementationen
matiere de maintenance/réparation
Différencierlareglementationen
matiére de protectionde
I’environnement

Séquence pédagogique 9

Différencierles indicateurs clés de
performance de I’'outil de production
Décrire les fondements des
comptabilités générale et analytique
Expliquerla méthodologie d’analyse du
compte d’exploitation analytique
Pratiquerle pilotage des leviers
économiques de l'atelier de
maintenance

Séquence pédagogique 10

|dentifierles enjeux de la démarche
qualité

Associerle processus service ala
démarche qualité

S’approprierla démarche d’amélioration
continue

Expliquerles outils d’animation de la
qualité

Séquence pédagogique 11

Estimerl'impact des réclamations
Intégrerles méthodes pourrépondre a
une réclamation

19




POINTS CLES DE LA FORMATION

Le pilotage des hommes

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

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

Lesregles de base du droit 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

Gestion des conflits

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

Réaliser les entretiens individuels annuels et
professionnels

o Identifierles différents types d’entretien
o Découvrirl'entretienindividuel annuel

e Découvrirl’entretien professionnel

e Conduire unentretien

Sourcez et fidélisez vos futurs talents

e LesenjeuxdelaMarque Employeur

e Lesévolutions dumarché del’emploi

e Structurerunprocessus de recrutement

e Misersurle développement des
compétencesetl’évolutioninterne

e Agirsurlesleviers du management pour
entretenirun climat de confiance et limiter
le turnover

NIVEAU:1/2/3

Le pilotage des activités

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

Identifier 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

S’entrainer au pilotage de gestion de I'atelier de
maintenance

e Lesfondamentaux - Rappel

e L’expérimentation

Développerla qualité 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

Intégrerla qualité service dans son pilotage

e Lesoutils del’amélioration continue

e Lemanagement oriente qualité

e L’animationdelaqualité

Gérerlesréclamations clienta’aprés-vente

e L'impact desréclamations

e Lesméthodes pourrépondre aux
réclamations

e Lestechniques et attitudes constructives

Développer laréflexion marketing
e Lesfondements de laréflexion marketing
e Leplanstratégique d’entreprise
e Leplanstratégique d’activité

METHODES PEDAGOGIQUES

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

ANIMER SON RESEAU DE Py
CLIENTS PARTENAIRES PRA

== [1JOUR]PRIX455€H.T.

ANIMEZ VOTRE RESEAU

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.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 31902 - 1jsoit 7h.]

Adopter un processus simple et efficace d'analyse du marché
Optimiser|'organisation de I'activité en back office

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

Le contenu Les applications pratiques
L’analyse dumarché Créerunplan de tournée
Le fichier client, son analyse et samise a Calculerdes potentiels
jour commerciaux
Les plans d’actions (constructeur, Analyserun pland’action

équipementier, local)
La préparation des visites
L’accompagnement du réseau

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef de secteurventeitinérante Posséderaumoins un diplome, Fidél tenai
PRA titre ou certificat (dont CQP ou Icaeliservos pgr enaires
Vendeuritinérant PRA Socle de compétences CléA) commerciatix
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FORMATION

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.]

Adapter son emploi dutemps a son activité
Préciser|’environnement économique et ses contraintes
Mettre en ceuvre une organisation en back office adaptée

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

Le contenu Les applications pratiques
L’activité etle marché PRA Créerunplandetournée
L’analyse du secteur et de laconcurrence Utiliser les outils de prospection
Les plans de tournées, la prospection, le suivi Mettre ajourles éléments clefs d’un fichier
Les outils de prospection client

La préparation des visites
Le compterendu

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travaux individuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
. N Posséderau moins undipléme, Optimiser la gestion de
Conseillers p!eces et titre ou certificat (dont CQP ou temps afin de gagneren
accessoires , ,
Socle de compétences CléA) performance
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FORMATION

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.]

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

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

Le contenu Les applications pratiques
Les différents éléments du pilotage d’activité Extraire les éléments pour les tableaux
Les grandes familles d’indicateurs analytiques
Les objectifs SMART Réaliserune présentation appropriée des
La périodicité de mise ajour valeurs d’exploitation

Les motivations a traversla communication
L’amélioration de I’existant

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
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 pour|'atteinte
Magasinier Retours . . e
compétences CleA) des objectifs
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FORMATION

PILOTER LE TRAITEMENT DES
RECLAMATIONS CLIENTS /
FOURNISSEURS PRA

—  [2JOURS]PRIX910€H.T.

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.

Fidélisezvosclients grace a une bonne gestion desréclamations!

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

|dentifierles causes de litiges fournisseurs
Mettre en ceuvre une démarche d’amélioration continue
Résoudre les litiges et situations conflictuelles fournisseurs

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

Le contenu Les applications pratiques
Le cadrejuridique Etablirun plan de progres
Les attitudes d’écoute, d’empathie et de gestion Mises en situations pour appliquerles
des émotions bonnes pratiques
Laremontée d’informations Jeuxderdles client/fournisseur

Lamise en place des outils etindicateurs
L’élaborationd’un plan de progrés
Laréactivité face auxréclamations

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

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

PROSPECTER, MOTIVER ET
CONVAINCRE AU TELEPHONE W
L [2JOURS]PRIX910€H.T.

SOYEZPLUS 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.]

Identifier le contexte commercial et concurrentiel
Appliquerles techniques de vente, de suiviet derelance d'appels

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

Le contenu Les applications pratiques
Recueillirlesinformations clés Prendre contact
Adapter sondiscours Découvrirle besoin
Proposer une vente supplémentaire Présenterles offres (produits, services,
Traiterles objections conditions)
Conclurelavente Argumenter
Reformulerles engagements Répondre aux objections
Mettre ajourles fiches clients Verrouillerlavente
Planifierles relances Gérerlesréclamations
Conclure

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Conseiller de vente pieces Posséder au moins un
de rechanlge et dipléme, titre ou certificat Deyeloppezunerelgﬂon de
accessoires. confiance avec vos clients pour

Téléopérateuren (dlont C?[P ou So(c::llleAc;Ie augmenter votre chiffre d’affaires
Callcenter competencesCle
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FORMATION

_ DEVELOPPER LE CONSEIL, LA VENTE ET
LA NEGOCIATION DES PRA EN B2B
| [2JOURS]910€H.T.

DEPASSEZ LA SIMPLE RELATION COMMERCIALE

Offres centralisées, piecesindépendantes et multimarquisme
constituent aujourd’huiun véritable tournant surle marché dela
piece derechange. Parconséquent, les attentes de vos clients B2B
évoluent vers davantage de réactivité, de conseil et de
professionnalisme. Vos conseillers commerciaux PR se doivent de
dépasserlanotion de vente pour se positionner sur un partenariat
. plusfort,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 pour accroitre
R I'efficacité commerciale de vos équipes.

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

Identifier le contexte commercial et concurrentiel
Appliquerles techniques de vente
Analyserun plan d'action commercial

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

Le contenu Les applications pratiques
La démarche professionnelle Elaborerun plan d’action pneumatique
L’accueil et la découverte des besoins (travail en sous-groupe)
L’argumentation efficace, la présentation du prix Construire des fiches produits et
Laréponse aux objections d’argumentaires spécifiques
L’argumentation d’une proposition commerciale S’entrainer aux bonnes pratiques de vente
Lavente additionnelle via un outil numérique

La conclusiondelavente
La prise de congés
La fidélisation...

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Conseiller commercial PR 'P?sséd'erau moinsluln Renforcer les relations
o " ’ dipléme, titre ou certificat commerciales avec vos clients
vendeuritinérant pieces . e
(dont CQP ou Socle de pour mieux les fidéliser et
derechange. ) ) ,
compétences CléA) développervotre CA
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FORMATION

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 - 1j soit 7h.]

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

POINTS CLES DE LAFORMATION | NIVEAU:1/2/3

Le contenu Les applications pratiques

La préparation del'appel client Entrainements al'émission d'appel vers un client
Prise de rendez-vous par téléphone professionnel
Définirl'objectif de 'appel et préparer son Etablirle contact
dossier Découvrirle client

Assurer le suiviet larelance des appels Présenterles offres
Utiliser et mettre ajourles fiches clients Argumenter
Planifierlesrelances et actions commerciales Répondre aux objections

Gérerle temps et les priorités Transformer’appel enrendez-vous client

Conclure

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
echange et Accessoires titre ou certificat (dont CQP ou plus performants surleur
Vendeur Itinérant Pieces de , .
Socle de compétences CléA) secteur

Rechange et Accessoires.
128



FORMATION

TRAITER LES RECLAMATIONS DES
= CLIENTS PROFESSIONNELS PRA

o [1JOUR] PRIX455 €H.T.

TRANSFORMEZ VOS RECLAMATIONS CLIENTSENFORCE ——

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.]

Identifierles causes delitiges clients
Résoudre les litiges et situations conflictuelles clients

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

Le contenu Les applications pratiques
Le cadrejuridique Mises en situation pour acquérirles bonnes
La compréhension de lanature de laréclamation pratiques
Les enjeux de la satisfaction client Réaliser desjeux derole client/opérateur

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

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
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)
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FORMATION

S’APPROPRIER LES GAMMES PR.
ET PRODUITS POUR
PROFESSIONNELS

[1JOUR] PRIX455€H.T.

GAGNEZEN QUALITE DEREPONSE

La diversité des pieces 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 - 1j soit 7h.]

Identifierle marché et les gammes de pieces derechange

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

Le contenu Les applications pratiques
Rappel de laréglementation PR Identifier les standards de qualité PR
Les standards de qualité PR (exerciceindividuel)
Lesréseaux de distribution Recenserles réseaux de distribution (travaux
Lesgammes PR en groupe)
Le lien avec lavente complémentaire Pratiquerla vente complémentaire (mise en
Les produits pour professionnels situation)

Le positionnement marketing des gammes PPP

METHODES PEDAGOGIQUES

Expositives, participatives et actives
Travauxindividuels et en sous-groupes

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

VendeuritinérantP.R.A
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Nous sommes |a
OOUr ouvrir des
portes Q VoS
Managers.

Mobipolis est le pole d’excellence dela
formation dédié aux entreprises de la mobilité.
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FORMATION MANAGEMENT

REALISER LES ENTRETIENS INDIVIDUELS
ANNUELS ET PROFESSIONNELS -wrghsien

[2jours] Q10€ 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
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FORMATION MANAGEMENT

GERER SON TEMPS ET DELEGUER

[2JOURS]910€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 ?
Changezde point de vue!

La solution est ailleurs : en apprenant a gérer les flux
d’information, les interactions et votre propre
disponibilité. Adoptez une vision globale de votre
activité et maitrisez votre organisation tout en valorisant
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 LAFORMATION 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 Réaliserunetachealafois

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
C.hef des ventgs > ou certificat (dont CQP ou Socle de > perslonnelllel gt,de
Directeurdesite disponibilite

compétences CléA)

Responsable d'atelier pourvotre équipe
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FORMATION MANAGEMENT

SOURCEZ ET FIDELISEZ VOS
FUTURS TALENTS : CAP SUR LA @ '
PERFORMANCE DURABLE

[2jours] 210€ H.T.
ADAPTEZ VOTRE MANAGEMENT POUR FIDELISER

M
LO
S

Parce que le marché de 'emploi et les attentes des candidats
évoluent, adopterun process complet et adapté pour attirer,
recruter, intégrer et fidéliser les talents constitue un des enjeux
majeurs pour la performance durable de I'entreprise. Laformation
accompagne les managers pourrenforcer leur marque employeur,
améliorerla qualité des recrutements et réduire les colts liés au
turnover en fidélisant les collaborateurs.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12153 - 2 soit 14h.]

o |dentifierles critéres d’attractivité valorisant le secteur automobile pour favoriser I'intérét des talents

e Concevoirunprocessus derecrutement adapté au profil des talents

e Créerunpland’action pourfidéliserles talents en s’appuyant sur’environnement de travail, I'intégration
etle développement des compétences

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

Le contenu Les applications pratiques
e LesenjeuxdelaMarque Employeur: o Réaliserle SWOT d’attractivité de votre
- Concevoiretvaloriserune Marque Employeur concession.

Créerune grille d’analyse de CV
Construire son scénario d’entretien
e Lesévolutionsdumarchédel’emploietles Menerun entretien de recrutement (jeu de role)
nouvelles attentes des candidats Elaborerun parcours d’intégration favorisant
e Structurerun processus derecrutement efficace I'adhésion et larétention dés les premiers jours
e Misersurle développement des compétences et
I'évolutioninterne
e Créerune culture d’entreprise positive
e Agirsurlesleviers du management pour
entretenirun climat de confiance et limiterle

attractive (réseaux, digital, cooptation,
communication RH)

turnover
METHODES PEDAGOGIQUES
e Expositives, participatives et actives e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef d'entreprise, Posséder au moins un dipléme, titre Ameliorerla qualite des
Directeur de site ou certificat (dont CQP ou Socle de recrutements, et diminuerle
Chef desventes, > compétences CIA) > turnover grace a une marque

Chef Aprés-vente, employeur attractive.
Chef de service
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FORMATION MANAGEMENT

LES REGLES DE BASE
DU DROIT SOCIAL

[2jours]910€ H.T.

)
N
N
SN
=

LIMITEZVOS RISQUES DE CONTENTIEUX PRUD’HOMAL

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 gu’elle se développe dansun cadre [égal

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

e Qualifier et gérer, avec le soutien des Ressources Humaines, les situations non disciplinaires
susceptibles d’aboutir a une rupture du contrat

e Anticiperet gérerles situations arisques pouvant découler d’'un managementjugé inapproprié

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

La procédure disciplinaire
- Lessanctionsdisciplinaires
- Lesétapesdelaprocédure disciplinaire
- Lesdifférentslicenciements
disciplinaires
Larupture du contrat de travail
- Leseffetsdelarupture
- Lesspécificités des salariés protégés
La procédure disciplinaire
- Lessanctions disciplinaires
- Lesétapesdelaprocédure disciplinaire
- Lesdifférentslicenciements
disciplinaires
Larupture du contrat de travalil
- Leseffetsdelarupture
- Lesspécificités des salariés protégés
Le harcélement moral et la discrimination
- Définition, preuve et prévention

Le contenu

e Larédaction etla modification du contrat de travail
- Leformalisme
- Lesclausesessentielles: Clause de non-

concurrence, de mobilité, de dédit formation

- Lamodification du contrat et du pay plan

o Lesdifférents casd'absence dusalarié etleurs
conséqguences
- Lamaladie professionnelle
- L'accidentdutravail
- Lescongéspayés etles évenements familiaux
- Lesabsencesinjustifiées

e Ladurée etl'aménagement du temps de travail :
- Lecadrelégal
- Lesheures supplémentaires
- Lesdimanches etjours fériés

e Lerecoursauxforfaitsjours

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
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FORMATION MANAGEMENT

ANIMER UNE EQUIPE w

[3JOURS]1365€ H.T.

1690

TROUVEZVOTRE POSTURE DE MANAGER

Le managerjoue unrdle clé dans laréussite de ses équipes.
Le temps qu’ildécide de leur consacrerreprésente unreel
levier de développement. Quels que soient les choix qu’il
fasse entermes de posture et de pratique, il est observé. Il est
important d’adapter son style de management, de
comprendre les facteurs de motivation et de soignersa
communication.

Envousy préparant, cette formation vous permet de
renforcervotre efficacité managériale.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11690 - 3 jsoit 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
e Motiverses collaborateurs non verbale

- Comprendre les principes et facteurs de - Gagner en efficacité relationnelle

motivation

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 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;dffédql'“pe Attelier 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
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FORMATION MANAGEMENT

EVALUER ET ACCOMPAGNER LES w
COLLABORATEURS INDIVIDUELLEMENT -

ET COLLECTIVEMENT

[2JOURS]910€ H.T.
CONJUGUEZ COMPETENCES ET PERFORMANCE

To)
O
O
—
—

Siles objectifs de performance sont clairs, quelles sont
les compétencesrequises poursedonnertoutesles
chances de parvenir ales atteindre ? Comment
développerles potentiels? Quels sontlestechniques et
outils d’évaluation? Sur quels indicateursbaserson
analyse et sonaccompagnemententant 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 Identifier les 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

- Lestechniques d'évaluation des compétences
- Lesoutils d'évaluation des collaborateurs

- Lesdifférents 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
pleces Posséder au moins un dipldme, 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
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FORMATION MANAGEMENT

GESTION DES CONFLITS

[1JOUR] 455 € H.T. -

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
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FORMATION MANAGEMENT

MIEUX SE CONNAITRE AVEC LE DISC opui
POUR AMELIORER SON MODE DE
COMMUNICATION ET SES RELATIONS

[1jour] 455 € H.T.

12046

GAGNEZ EN EFFICACITE RELATIONNELLE

Manager, c’est piloter et animer une équipe. Pourquoi est-ce facile avec
certains et plus compliqué avec d’autres ? Le managementimplique
différents types de relations qui nécessitent d'entreren contact avec
chacun et avec tous. Pourcommuniquer avec des personnes aux
comportements différents, il est nécessaire de se doter des techniques
relationnelles afin d’adapter sa posture managériale.

La formation permet de connaitre son profil DISC* et identifier celui de ses
collaborateurs pour adapter sacommunication et améliorer ses relations.
*(Dominant, Influent, Stable, Conforme)

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12046 - 1jsoit7h.]

e Mieuxse connaitre avec le DISC pour améliorer sa communication

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

Le contenu

e Comprendre etreconnaitre les différents
profils
- Observerlescomportements
- Exploiterles axes delamatrice pour
identifier le profil de ses collaborateurs
¢ Comment faire pour mieux communiquer avec
chaque profil ?
- Savoircommentleurparler
- Savoirobtenirleuravis
- Comprendre ce quiles motive

e Auto-diagnostic
- Réaliserle test DISC la semaine précédantla
formation
e LesprofilsDISC
- L’origine delaméthode DISC
- Lesprofils: Dominant, Influant, Stable,
Conforme
- Le profilnaturel etle profiladapté
e Résultats del’autodiagnostic

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Directeur de site Posséder au moinsun Affirmer sonleadership en
Chef desventes, > diplédme, titre ou certificat } régulant sacommunicationeten
Chef Apres-vente, (dont CQP ou Socle de améliorant son efficacité
Chef de service relationnelle

compétences CléA)
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FORMATION MANAGEMENT

REUSSIR ENSEMBLE : L'ART DE FEDERER
LES GENERATIONS EN ENTREPRISE

[Tjour]455€H.T.

12152

RENFORCEZ LAPERFORMANCE COLLECTIVE

Les managers sont directement concernés parla coexistence
croissantede 4 générationsen activité professionnelle mais aux
attentesdivergentes.lls peinent a alignerlesvisions, font face ades
difficultés de communication, etde motivations. Notreformation
décryptelesvaleursetlesleviersde chaque génération, renforceles
softskillsclés. Elle donne aux managers les clés pourtirerpartidela
diversité générationnelle etrenforcerla performance collective.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12152 - 1jsoit 7h.]

o Identifierles caractéristiques et leviers motivationnels des générations présentes en entreprise pour
communiguer avec son équipe

e Mettre en ceuvre des techniques de prévention et de résolution de conflits adaptés aux dynamiques
intergénérationnelles pour un climat serein et productif

e Concevoirunpland’action pourfavoriserla coopérationintergénérationnelle au service de la
performance collective

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

Le contenu
o Lesdifférentes générations autravail e Lessituationsarisque de conflit et les signaux
- Lesprincipales générations présentesen de tension.
entreprise. e Lestechniques de communicationnon
- Lesstéréotypesetlesreprésentations violente et de médiation.
associés a chaque génération. e Lesengagements d’équipe pourrenforcerla
- Leursvaleurs, leurrapport au travail, a l'autorité coopérationintergénérationnelle
et auxtechnologies e Lesbonnespratiques etles outils de suivi.
e Lacohésiond'équipeintergénérationnelle: e lLacharted’équipeintergénérationnelle
- Lesleviers de cohésion dansune équipe comme cadre partagé de fonctionnement.

multigénérationnelle.

- Lescomplémentarités etles atouts de chaque
génération.

- Co-construction d'unréférentiel de bonnes
pratiques intergénérationnelles.

METHODES PEDAGOGIQUES

e Expositives, participatives et actives e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef d'entreprise, Posséder au moinsun Renforcerla collaboration des
Directeur de site dipldme, titre ou certificat équipes avec un management
Chef des ventes, > (dont CQP ou Socle de > adapté aladiversité

Chef Aprés-vente, intergénérationnelle.

] CleA
Chef de service competences CleA)
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FORMATION MANAGEMENT

DEVELOPPER SON LEADERSHIP
DANS UN CONTEXTE DE CHANGEMENT
ET DE TRANSFORMATION DIGITALE

[2jours] 210 € H.T.
MANAGER A L'ERE DU DIGITALE

o
el
32
N
=

Les transformations digitales bouleversent les reperes et les relations
et ellestouchent toutesles fonctions de I’entreprises. Pour maintenir
I'efficacité collective, les managers doiventinspirer, fédérer et piloterle
changement sans perdre '’engagement des équipes. Cette formation
vous donne des outils opérationnels : leadership affirmé,
communication ciblée, gestion des résistances et intégration des
pratiques hybrides pour réussirla transformation numérique adaptée a
votre environnement professionnel.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 12160 - 2 soit 14 h.]

e Savoiropérerlatransformation digitale dansune équipe

¢ Adaptersacommunication et sa posture managériale en contexte incertain et évolutif.

o Développerunleadership inspirant adapté aux nouveaux enjeux.

e Savoirconduire le changement dans le quotidien d'une équipe enfonction des circonstances
POINTS CLES DE LA FORMATION NIVEAU:1/2/3
Le contenu e Leleadership:

e Latransformationdigitale: - Les différences entre manager et leader
- Lesimpacts humains et organisationnels al'ere digitale
- Latransformation des métiers, des compétences, des - Identifier son style de leadership
reperes - Créerunclimat de confiance et
- Le manager en mode hybride, transversal, enréseau d'implication
- La culture d'expérimentation et d'adaptation continue - Agir avec assertivité, émotion, écoute
- L'imprégnation des outils digitaux dans les taches au et vision

uotidien de I'équipe
9 uip e Laconduite duchangement:

e Lacommunicationetlaposture managériale - Les différents types de changements
- Communiquer de maniére engageante et différenciée (structurels, culturels, technologiques)
- Adapter sacommunication selon les profils et niveaux - Typologie des réactions face au
d'implication changement (déni, résistance,
- Les outils numériques pourrenforcer I'efficacité engagement)
collective - Anticiper et gérerlesrésistances
- Utiliser le feedback etlareconnaissance comme - Appliquer les étapes
leviers de transformation d'accompagnement au changement
METHODES PEDAGOGIQUES
e Expositives, participatives et actives e Travauxindividuels et en sous-groupes
PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Chef d'entreprise, Posséder au moinsun Piloter la conduite du changement
Directeur de site } dipldme, titre ou certificat } imposée par le digital pour
Chef desventes, (dont CQP ou Socle de transformerla complexité en

Chef Aprés-vente, avantage concurrentiel durable.

St €A
Chef de service competences CleA)
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FORMATION MANAGEMENT

MANAGER LA DIVERSITE :

INCARNER UN LEADERSHIP INCLUSIF

ET FEDERATEUR

[2jours] 2TO € H.T.

BOOSTERL’INTELLIGENCE COLLECTIVE

Adapter son management enintégrantles nouvelles dimensions de management hybride,
management dans un monde digital et management dans un monde multiculturel
Créerun environnement de travail inclusif, coopératif et équitable

Reconnaitre et valoriser la diversité au sein d'une équipe

Utiliser cette diversité comme levier de performance collective

La diversité redéfinit les équipes et les modes de collaboration. Elle est un
puissant levier d’'innovation et de compétitivité. Mais sans leadership
inclusif, les différences deviennent des freins, des obstacles ala
cohésionet alaperformance.

Cette formation vous donne les clés pour fédérerles équipes en
apportant des outils opérationnels pour ajuster votre posture, prévenirles
tensions, renforcer’engagement et transformer la diversité en moteur
d’innovation et de réussite collective.

POINTS CLES DE LA FORMATION

Le contenu

La diversité au seind'une équipe

- Lesenjeuxdeladiversité

- Ladiversité visible/invisible

- Lesreprésentations, les biaisinconscients, les
stéréotypes, les préjugés

- Lescontextessociaux, culturels,
générationnels

- Leseffetsdeladiversité surl'intelligence
collective, laperformance et l'innovation

- Mettreenplacelesbases d'unclimat
respectueux et inclusif

La diversité comme un levier de performance

collective

- Lemanagement dansun contexte pluriel

- Lacommunicationinterculturelle

- Laprévention des tensions

NIVEAU:1/2/3

L’environnement de travail inclusif, coopératif

et équitable

- Ladynamique d'équipeinclusive

- L'adhésion autour de valeurs partagées et
concrétes

- Lestempsderégulation et de valorisation
collective

Les nouvelles dimensions de management

- Lesvaleursdansles pratiques
managériales du quotidien

- Lesoutils pourdynamiser|'adhésion

- Ladiversité etl’inclusion al'ére numérique

- L'lAdansles pratiques managériales

- Lesnouveauxfondements duleadership

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

PUBLIC

Directeur de site
Chef desventes,
Chef Aprés-vente,
Chef de service

>

PREREQUIS

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

BENEFICES

Garantirinclusion et équité
grace aune posture managériale
adaptée et transformerles
différences en atouts.
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6 raisons de nous choisir

1 Garantir

I'anticipation de vos besoinsface a
toutes les transformations du
secteurautomobile

3 Accompagner

vos recrutement grace a
I'apprentissage etlareconversion

5 Apporter

une "expérience apprenant” grace a
I'expertise de nos formations et des
meéthodes pédagogiques
innovantes

4 Aider

afidéliservos collaborateurs
grace alaformation continue,
proposée avec une offre tres large

6 Accueillir

dans nos 15 centres, partout en France
et proches de vos entreprises

RDV sur www.mobipolis.fr





