() Mobipolis

FORMER POUR TRANSFORMER

FORMATION COMMERCE VN/VO

ADAPTER SON COMPORTEMENT
AU PROFIT DE L'EXPERIENCE
CLIENT AU COMMERCE VN-VO

Dans un marché saturé Unerelation client réussie 59 % des commerciaux
I'expérience client permet de se géneére des avis positifs enligne et considérentlarelation de confiance
démarquerdelaconcurrence augmentel'image de marque comme unfacteurd’achat premier

RENFORCEZ LA RELATION CLIENT

L’expérience client estI’élément clé de laréussite de toute concession auto.
C’estlemoment oularelation avec le client se crée, se renforce et ou la satisfaction client peut étre
décisive pour laréputation de votre concession.

Aujourd’huiil estindispensable de se doter des technigues relationnelles quivous aideront a
comprendre et a gérerl'évolution des attentes de vos clients.

Provoquezun avantage concurrentiel en adaptant votre comportement face avos clients!

POUR UNEMONTEE EN COMPETENCES

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES

Se démarquerdela
concurrence par

. CI6A 'excellence

competences CleA) de 'expérience client

Posséderau moins undipldme, titre

Conseillers commerciaux > i
VN - VO ou certificat (dont CQP ou Soclede

*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. 12060 - 2 soit 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
o Listerles différents profils et comportements et
analyser leursinteractions
Définition des softs skills
- Lesenjeuxetlavaleurajoutée
- Lessoftsskills essentiels al'activité
commerce VN-VO
- Lesprofilsclients
- Lesinterconnexions entre les différents profils
d’interlocuteurs
o Définir son profil individuel
- Mieux se connaitre pour mieux agir

Le contenu (suite)
o Identifierles méthodes de gestion des relations
- Lesfondements de lacommunication
- Lacommunication nonviolente
- Limportance dumessage « JE»

Les applications pratiques
o Réaliseruntest de positionnement
Analyser des situations vécues
e Mettre enapplicationles méthodesvisées
Elaborer un plan de progrés personnalisé

METHODES PEDAGOGIQUES

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

LES PLUS DEMOBIPOLIS

Le leader de la formation automobile
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Centres de formations
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Millions d’heure de formation
dispensées chaque année

Toutes nosformations sont déclinables eninter etintra. Pourvous inscrire ou obtenir des informations complémentaires
contactezvotreinterlocuteur commercial Mobipolis ou notre Service Relation Client au 0971010211
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