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Le vendeur automobile accueille les clients et prospects, physiquement ou a distance, identifie
leurs demandes; les conseille, en particulier sur l'utilisation des mobilités durables. Il propose et
vend, dans le respect du parcours client, des véhicules et autres solutions de mobilités ainsi que
des technologies et produits périphériques correspondant a leurs besoins.

Commerciales :

Accueillir et conseiller la clientéle

Analyser les besoins du client (notamment
en matiére d’adaptations liées au handicap)
Réaliser une veille commerciale

Traiter les leads (réseaux sociaux, mails)
Prospecter par téléphone en B to B ou en B
toC

Mettre en ceuvre des plans d’actions, de
prospection et fidélisation

Juridiques et administratives de la vente :

Identifier les tribunaux compétents selon la
nature du droit

Appliquer les régles juridiques appropriées
Proposer des contrats accessoires
(assurance, extension de garantie, contrat
d’entretien,...)

Etablir un contrat dans les régles

Etablir un dossier de véhicule neuf ou
véhicule d’occasion selon la législation
Elaborer et proposer une offre de
financement

Présenter et justifier un prix de reprise

Gestion et organisation :

Réaliser la livraison du véhicule

Etablir et classer des documents internes
comptables (devis, factures,...)

Dialoguer et organiser avec les différents
services de I'entreprise

Appliquer les démarches qualités de
I'entreprise (ISO)
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Digitalisation de la relation :

Mettre au point et appliquer une méthode
sur le traitement des demandes issues du
digital

Rechercher les outils de communication
digitales afin de maintenir le lien avec le
client

Exploiter et animer les réseaux sociaux afin
de maintenir une relation virtuelle avec le
client

Transférer une relation virtuelle en une
relation de face a face

Techniques :

Identifier les différents types de véhicules et
carrosseries VP, VU et VUL

Maitriser les différents types de moteurs
thermiques

Connaitre les caractéristiques des moteurs
hybrides

Reconnaitre les ensembles des moteurs
électriques

Savoir expliquer le fonctionnement d’une
climatisation

Définir les différents services de connectivité
et expliquer le fonctionnement des systéemes
multimédias

Maitriser les connaissances techniques des
différents systémes équipant un véhicule
pour conseiller au mieux le client
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Le métier de vendeur automobile s’exerce principalement dans une concession, un distributeur

automobile ou dans un parc de véhicules d’occasion.

Le TFP vise en priorité une insertion professionnelle a l'issue de I'obtention de la certification.
Toutefois, des poursuites d'études sont possibles telles qu'une licence professionnelle.
Le TFP de vendeur automobile permet d'évoluer en tant que chef des ventes.



METIERS

DE L’AUTOMOB'LE Alternarlmce dapp.ort.s .theorlqu.es et .d appllcatlolns pratiques. Le.s méthodes ped.agog‘lques- sont
interactives et prioritairement inductives. Les séances de formation sont construites a partir des

référentiels de formation et de 'expérience des apprenants en entreprise.
L’approche pluridisciplinaire est privilégiée autant que possible.
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La formation est composée de 2 blocs de compétences, évalués par deux mises en situation et 4
études de cas. A lissue de la formation, le jury final est souverain quant a la validation du TFP.
Pour accéder au jury final, il faut avoir validé le bloc “prospection et fidélisation de la clientele”. En
cas de non-validation du TFP, le candidat a la possibilité, pendant 5 ans de se réinscrire pour
repasser les blocs non-obtenus.
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e Apprentissage
¢ Eligible au CPF
e Contrat de professionnalisation
BT BA test . . . .
S ou BAC avec tests Sur 14/15 mois - 539 heures 1 semaine par mois (voire 2)

d’entrée

Période d’inscription : de janvier a septembre 2026
Démarrage de la formation : entre fin aolt et septembre 2026
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Cette formation vise une qualification professionnelle reconnue par la branche des services de
I'automobile et de la mobilité.

Prospection et fidélisation de la clientéle

© LaRegian
| I Vente d’un véhicule neuf ou d’occasion et des services associés aupres d’une clientele

Formation

Environnement professionnel

Préparation a I'entretien devant le jury
Régulation pédagogique

Contenu adapté en fonction des blocs de compétences et des diplémes précédents déja acquis.
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