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FORMER POUR TRANSFORMER

FORMATION COMMERCE VN/VO

MIEUX VENDRE LES VEHICULES

ELECTRIFIES GRACE AU DIGITAL
MIX-FORMATION

97 % DES PARCOURS DEPLUS EN PLUS DE 35.6 % DES
D’ACHAT CLIENTS IMMATRICULATIONS
dansl’'automobile sontréceptifs auxrelations sontdesvéhicules électrifiés
débutentenligne commerciales a distance en2021

—— ANTICIPEZ LA TRANSITION ENERGETIQUEET DIGITALE ——

Les consommateurs attendent des réponses concretes a leurs interrogations avant de s’engager dans
I'achat d'un VE/VH. Les commerciaux doivent dés a présent, adapter leur méthode de découverte des
besoins clients, etintégrer unargumentaire « électromobilité» dansleur processus devente.

Ce parcours permet aux vendeurs de saisir les spécificités des véhicules de derniére génération et de
lesintégrer surl’ensemble du parcours client. De plus, les équipes commerciales vont acquérirles
savoir-faire nécessaires pour conserver une relation commerciale de proximité, méme a distance.

POUR UNE MONTEE EN COMPETENCES

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
. A Pérenniser|’activité et
Posseder au moins un diplome, titre maintenir I'employabilité
Vendeurs VN > ou certificat (dont CQP ou Socle de enaccompagnantla
Vendeurs VN/VO , ) o -
compétences CléA) transition énergetique et
digitale

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



DEROULEMENT DE LA FORMATION

Un parcoursréparti sur 6 blocs

Présentiel . -y
o PR Electromobilité :
Duree : 2
quelle
technologie pour

e Présentiel o Présentiel

Durée : 2j Durée : 2j
Proposer une
offre packagée

Etablir une relation
commerciale a

Accueillir et quel client ? distance adaptée au client
. oo ) Reprendre un VO
identifier les Ar.gumenter !)our P
A mieux convaincre
motivations dl’f Classe virtuelle Classe virtuelle o Présentiel
client connecte Durée : 3h Durée : 3h Durée : 2

Durée totale du parcours : 62 heures

8 jours de Présentiel

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES OPERATIONNELS [Réf.12078 - 8 + 6 soit 62h.]

» Réaliser une découverte structurée du projet client

o Adapter sacommunication pourréussir son accroche commerciale

« Distinguer les spécificités des motorisations électrifiées

 Expliquer larecharge du véhicule (temps, colt, autonomie) en fonction du type de batterie, d’électricité
et de chargeur

» S’appuyer surla découverte client pour proposer le véhicule adapté

 Recueillirle ressenti client et traiterles objections lors de I'essai et de la présentation du véhicule

o Définirles bonnes pratiques d’une relation commerciale a distance

» Utiliserune méthodologie d’estimation de reprise

o Utiliserla méthode de négociation des« 3C »

e Cloturerlavente

« Orienterle client vers la solution financiere globale adaptée a ses besoins

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

PRESENTIEL [2 ) soit 14 H] :
o Accueillir et identifier les motivations du client connecté
- Comprendrel'impact du digital dans le parcours d’achat du client
- Réussirla prise de contact dans le showroom et par téléphone
- Réaliserune découverte structurée du projet client
- Adapter sacommunication au sociostyle d’un client
- Teaserverslasolutionfinanciére adaptée

CLASSEVIRTUELLEL[3H]:
« Electromobilité : quelle technologie pour quel client ?
- Connaitre I’environnement « électrique »
- Déterminerl’électro-compatibilité du client

PRESENTIEL [2 J soit 14 H]
- Argumenter pour mieux convaincre
- S’appuyer surla découverte client pour proposer le véhicule adapté
- Proposerune offre alternative : électrique / thermique
- Personnaliserla présentation du véhicule en fonction des attentes du client
- Présenterle véhicule connecté enintégrantles applications constructrices
- Prépareret menerl’essai en phase avec les attentes du client
- Recueillirleressenticlient et traiter les objections
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POINTS CLES DE LA FORMATION (suite) NIVEAU:1/2/3

CLASSEVIRTUELLEL[3 H]
« Etablirunerelation commerciale a distance
- Connaitre et s’approprier les outils de visio-conférence
- Réussirlaprise de contact a distance
- Créerunclimat de confiance a distance pour maintenir une relation de proximité
- Réaliserlaprésentation d’unvéhicule envisio

PRESENTIEL [2 ) soit 14 H] :
e ReprendreunVO
- Utiliserune méthodologie d’estimation professionnelle
- Utiliserlaméthode de négociation des« 3C »: Consultation, Confrontation, Concrétisation

PRESENTIEL [2 ) soit 14 H] :
» Proposerune offre packagée adaptée au client
- S’adapteraux nouveaux comportements d’achat
- Orienterle client vers la solution financiére globale adaptée a ses besoins
- Négocierdansunerelation gagnant/gagnant
- Conclurelavente

METHODES PEDAGOGIQUES

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

LES PLUS DEMOBIPOLIS

Le leader de la formation automobile

s @ ©

94.2% 75,4% 52 700

Taux de satisfaction Taux de maitrise des compétences Professionnels formés
de laformation enfinde formation

s8¢ & ®
300 15 112

Formateurs Centres de formations Millions d’heure de formation
entechnique et tertiaire dispensées chaque année

CONTACTEZ-NOUS

Toutes nosformations sont déclinables eninter etintra. Pourvousinscrire ou obtenir des informations complémentaires
contactezvotre interlocuteur commercial Mobipolis ou notre Service Relation Client au 097101 0211
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