() Mobipolis

FORMER POUR TRANSFORMER

FORMATION COMMERCE VN/VO

PILOTER L’ACTIVITE VN

2035 457ZFE 0.5% DE RENTABILITEMOYENNE
fin des véhicules thermiques. annoncéesavec des prospection, financement, service,
Une transition énergétique a restrictions de circulation. reprise, négociation tous doit étre
assurerdansle cadre d’une Desclients déboussolés qui optimisé pour atteindre les objectifs

révolutiontechnologique ont besoinde conseils

—— RESTEZ PRODUCTIF DANS UN BUSINESS AREINVENTER ——

Comment créer de la performance durable dans un environnement volatile, incertain, complexe et
ambigu ? Enimpulsant une dynamique gagnante pourvotre équipe, vos clients, votre marque et votre
investisseur.

Pouroptimiserle pilotage de votre activité de vente des Véhicules Neufs,

investissez danslacompétence et la qualité de service.

POUR UNEMONTEE EN COMPETENCES

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Posséder au moins un dipléme, titre Une équipe stable et

Chef de groupe VN > ou certificat (dont CQP ou Socle de > performante, desrésultats
Chef desventes VN , , optimisés, des clients
compétences CleA)

heureux

*Tarif public applicable au 1¢"janvier 2025, sauf dispositif spécifique.
Rapprochez-vous de 'OPCO Mobilité pour connaitre les modalités de prise en charge financiére.



OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf. 11692 - 3 J soit 21h.]

e Installerles processus clés et repérerlesindicateurs de performance de I'activité VN

e Organiser'activité
o Gérerles stocks et le réapprovisionnement
» Animer I'équipe de vente

POINTS CLES DE LA FORMATION

NIVEAU:1/2/3

Le contenu
o Larentabilité d’'un point de vente etle réle du
service commercial

e Lacommercialisation

- Laffichage des prix et normes reglementaires

- Lacommunication

- Lagestiondescommandes et deslivraisons
» Lepilotage del'activité

- L’analyse desindicateurs de performance

- Lasatisfactionclients et sesindicateurs

- Leplande progrés et le suivide son efficacité
e LadimensionRH

- Lesrouages de larentabilité d’'unpointdevente

e Lefonctionnement del'activité
Les KPIdu service commercial
- Lesactions aconduire (semaine, mois,
trimestre, année)
L’organisation du stock
- Leréassortauprés duconstructeur
- LagestionduparcVD
- L’organisation physique du stock
L’analyse desratios de stock
o Fixerles objectifs et animerle Pay Plan
- Lessystemesderémunération
Le pilotage individualisé de la performance des
vendeurs
- L’analyse desindicateurs
- Lerepérage desbonnes pratiques
- L’identification et |la priorisation des actions
e L’accompagnement duvendeur

METHODES PEDAGOGIQUES

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

LES PLUS DEMOBIPOLIS
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Centres de formations
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112

Millions d’heure de formation
dispensées chaque année

CONTACTEZ-NOUS

Toutes nos formations sont déclinables eninter etintra. Pourvousinscrire ou obtenir desinformations complémentaires
contactezvotre interlocuteur commercial Mobipolis ou notre Service Relation Client au 097101 0211
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