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À la clôture de chaque journée de formation, les participants seront tenus de remplir des devoirs de 

révision portant sur les sujets enseignés au cours de la journée afin de renforcer leur compréhension 

de la matière transmise. 

 

Boite à outils 
Les participants auront la possibilité d'accéder à une boîte à outils sur notre site web, regorgeant de 
documentations et de liens hypertextes pertinents pour les guider dans l'exercice de leurs fonctions 
en tant que directeur commercial au sein d'une concession automobile. 

➢ www.prospecvente.com/document-de-formation 
➢ www.prospecvente.com/manuel 

https://d.docs.live.net/6fa0a67db9a20caf/Pro%20Spec%20Vente/Cours%20F%5e0I/F%5e0I%202024/MODULE%202024%20WORD/www.prospecvente.com/document-de-formation
https://d.docs.live.net/6fa0a67db9a20caf/Pro%20Spec%20Vente/Cours%20F%5e0I/F%5e0I%202024/MODULE%202024%20WORD/www.prospecvente.com/manuel

