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La voiture de demain - évolution du confort
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Chongqing





Cette voiture peut voler :
Aeromobil 3.0
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Rendements
Stratégie

de distribution
(constructeurs,

nouveaux 
fournisseurs)

Vente 
numérique

(distribution 
multimarques)

Client
(client régulier ?)

Concurrence 
au niveau du 

serviceOptimisation 
des 

processus

Prestations
(de mobilité)

Collaborateurs

Technique 
automobile

Numérisation

20152016



Pack d’accueil d'un nouveau client
La première impression compte

DIN A5
Pochettes pour les documents
env. 1 €/unité

Contenu :
• Données de communication du 

garage
• Carte de visite de l’équipe de 

service
• Bon pour le 1er service
• Journal des clients actuel
• Petit cadeau
• Carnet de bons VIP

Source : Erwin Wagner



Pertes de clients

Enquête auprès de tous 
les clients n’ayant plus 
généré de chiffre 
d’affaires de service 
depuis au moins 12 mois :
« . . . Cela fait déjà un an 
que vous n’êtes plus venu 
chez nous pour faire le 
service de votre véhicule. 
Pouvons-nous vous en 
demander la raison ? »

Documentation

Gain / perte de clients - il faut connaître les raisons !
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« A chacun son service ! »













Toutes les autres mesures reposent sur l’acquisition réussie d’une « marchandise » rentable et intéressante
et la gestion optimale de cette marchandise.

La position clé est celle de l’acheteur et non celle du vendeur !

Vente active ‐ achats optimums          

Gestion active des stocks 

Qualité optimale des processus 

Prestation de vente optimale 

Vente de prestations services financiers 

Présentation de voitures d’occasion 
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Affichage 
électronique du prix   

MB-Kunzmann 
Aschaffenburg

www.autopreismanager.com
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Baisse du volume 
de marché du 

service

Evolution du stock 
de véhicules

Client
(à chacun son 

service !)

Concurrence 
au niveau du 

service
Prestations

Pilotage du 
service

(intermédiaire)

Collaborateurs
(conseiller 
de service)

Technique 
automobile
(transformations 

automobiles)

Numérisation
(processus)

2015SERVICE  
2016

Marketing du 
service 

(nouveaux canaux, bourses,  
réception du véhicule)
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L’équipe


