
Parcours  
actuel (Fr)

 Un BO existant pour le 
même usage sur le 
périmètre BT

 Un process fastidieux 
pour les dealer

 Un process de définition 
manuel via un fichier 
excel/pdf côté filial

 Des populations déjà 
interrogées il y a 2 ans

état des lieux

mails

mails

BCC

vieille interface

maille modele unqiuement

pression, responsabilité chronophage pour dealers

faible utilisation de NCI car 
pas besucoup de vente et 
chronophage.

Risque d’erreur une fois € une fois %

trop mails

reçoit un flash marketing 
(quelle forme ?)

excel> exporté en PDF

Adobe campaign + AOC 
(crude)

VPP DIAC / MFS

étude et établissement 
d’une première version de 
remises

Digital chef de vente  
/ CSMO

chef de vente / CSMOcontrôle gestion ?
intervenants

étapes

outils

painpoints

validation interne validation interne vérification, saisie et 
publication

cherche les erreurs

envoie dealer complétion des remises 
par dealer

peuvent jouer sur leur 
marge réseau

Move prérempli par digital

Move bourse rentrée par 
centrale

BO NCI (pour integrer si 
souhaite sur front client)

VU? SOCIETE?

Aurélie (Visitor)

responsable gamme / 
directeurs commerciaux

COUCE Lydie



répondre à  
une contrainte 
légale 

 Pour le déploiement de 
la vente de véhicule en 
ligne, les prix affichés 
doivent être ceux du 
deale

 automatiser des process 
manuel

 éviter les erreur

 tracer les modifications

Expression de besoin



des objectifs 
différents par 
profils et pays

 un historique différent 
par pays, des outils 
différents déployé

 des objectifs différents 
de la filiale, du réseau de 
dealers, des pays, du 
légal, des client

 Une harmonisation à 
penser selon les 
contextes produits (UCI, 
NCI BTO/NCI BTS, AXS,..)

contexte



affinée au fil  
de l’eau

 des changements de 
priorisation de features 
pendant le P

 des volontés pays qui 
leadent les priorisations

roadmap


