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—. PILOTAGER L’ACTIVITE VN
2035 45 ZFE 0.5 % de rentabilité moyenne

fin des véhicules thermiques. annoncées avec des restrictions de prospection, financement, service,
Une transition énergétique a assurer circulation. Des clients déboussolés reprise, négociation tous doit étre

dans le cadre d’une révolution qui ont besoin de conseils optimisé pour atteindre les objectifs

technologique

RESTEZ PRODUCTIF DANS UN BUSINESS A REINVENTER

Comment créer de 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,
investissez dans la compétence et la qualité de service.

POUR UNE MONTEE EN COMPETENCES

PUBLIC PREREQUIS BENEFICES
Posséder au moins un diplome, AQL
Chef de groupe VN . ! Une elque stablg gt ’perform.ante,
titre ou certificat (dont CQP ou des résultats optimisés, des clients
Chef des ventes VN . i
Socle de compétences CIéA) heureux

*Tarif public applicable au 1¢" janvier 2022, sauf dispositif spécifique.
Rapprochez-vous de I'OPCO Mobilité pour connaitre les modalités de prise en charge financiére.



OBJECTIFS PEDAGOGIQUES [Réf. 11692 — 3 J soit 21H.]

Organiser l'activité

Animer I'équipe de vente

Installer les processus clés et repérer les indicateurs de performance de 'activité VN

Gérer les stocks et le réapprovisionnement

commercial
La commercialisation
- La communication

Le pilotage de l'activité

La dimension RH

POINTS CLES DE LA FORMATION

La rentabilité d’un point de vente et le role du service
- Les rouages de la rentabilité d’un point de vente

- 'affichage des prix et normes réglementaires

- La gestion des commandes et des livraisons

- L’analyse des indicateurs de performance

- La satisfaction clients et ses indicateurs
- Le plan de progreés et le suivi de son efficacité

NIVEAU:1/°/3

Le fonctionnement de I'activité

- Les KPI du service commercial

- Les actions a conduire (semaine, mois, trimestre, année)

L’organisation du stock

- Le réassort aupres du constructeur

- La gestion du parc VD

- L’organisation physique du stock

L’analyse des ratios de stock

Fixer les objectifs et animer le Pay Plan
- Les systemes de rémunération
Le pilotage individualisé de la performance des vendeurs

- L’analyse des indicateurs

- Le repérage des bonnes pratiques

- L'identification et la priorisation des actions
- "accompagnement du vendeur

METHODES PEDAGOGIQUES

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

X

PLUS DE 300 INTERVENANTS
experts dans les domaines
techniques et tertiaires.

MAITRISE

Des experts métiers, spécialisés

dans leur domaine de compétence,
ayant exercé des fonctions techniques

ou tertiaires dans le secteur.

LES PLUS DU GNFA

PLUS DE 45 ANS D’EXPERTISE
au développement des compétences
des professionnels de I'automobile.

QUALITE
DES SERVICES
INTELLECTUELS

Qualification délivrée aux organismes
de formation respectueux des critéres
qualité et de professionnalisme de I'ISQ.
Cette qualification souligne la

reconnai e de notre eng;
client.

B nt

METHODE
Une pédagogie axée sur I'acquisition
de compétences directement
applicables en situation de travail.
Des méthodes variées et innovantes.

CONTACTEZ-NOUS

\7,

PLUS DE 60 000 PROFESSIONNELS
formés chague année sur des activités
techniques et tertiaires.

MOYENS

Des centres
sur toute la France,
avec ateliers, showrooms
et salles connectées.

Toutes nos formations sont déclinables en inter et intra. Pour vous inscrire ou obtenir des informations complémentaires
contactez votre interlocuteur commercial GNFA ou notre Service Relation Client au 09 71 01 02 11
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