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Notes : 
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Compétences opérationnelles / Savoir-faire 

Parcours de Formation 

Exemples d’évolution 

Prérequis 
 

Conseillère commerciale / Con-

seiller commercial en automo-

biles 
 

Autres appellations : 
 

◊ Attachée commerciale / Attaché 

commercial en automobiles 

◊ Commerciale / Commercial en 

automobiles 

◊ Conseillère / Conseiller des ventes 

automobiles 

◊ Conseillère commerciale / Conseil-

ler commercial en véhicules indus-

triels 

◊ Conseillère vendeuse / Conseiller 

vendeur de véhicules de loisirs 

◊ Vendeuse / Vendeur automobile 

secteur véhicules d'occasion ou sec-

teur véhicules neufs 
 

Correspondance code ROME :   

 

◊ D1404 

Savoirs  

 

◊ Montage de dossiers de crédit 

◊ Droit commercial 

◊ Organisation de la chaîne logis-

tique 

◊ Techniques de conduite d'en-

tretien commercial 

◊ Techniques de gestion com-

merciale 

◊ Typologie des clients/

consommateurs 

◊ Techniques de marketing 

◊ Techniques commerciales 

 

 

◊ Identifier la demande et les besoins du client (usage du véhi-

cule, budget, ...) 

◊ Présenter les caractéristiques d'un ou plusieurs modèles, con-

seiller le client sur le choix de l'équipement et l'essayer avec lui 

◊ Présenter l'offre commerciale et son financement au client et 

arrêter avec lui les modalités de la vente 

◊ Suivre le traitement de la commande et proposer au client des 

solutions en cas d'aléas 

◊ Renseigner les supports de suivi d'activité et échanger des 

informations avec l'équipe 

◊ Mener des actions commerciales lors de manifestations évène-

mentielles 

◊ Etre titulaire du Baccalauréat ou 

d’un diplôme équivalent 

◊ DUT Techniques de Commerciali-

sation 

◊ Cheffe / Chef de groupe véhicules 

d'occasion ou véhicules neufs 

◊ Gérante / Gérant de négoce 

automobile 

◊ Responsable des ventes 


