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F i l i è r e  c o m m e r c e / V e n t e

BTS Négociation et relation client

+ Spécialisation ICOGES vente “secteur automobile”

Objectifs de la formation
Le changement de comportement des consommateurs, l’ou-
verture des marchés et les évolutions technologiques ont
conduit à une mutation des métiers commerciaux.
L’objectif est de former les managers de la vente, des commer-
ciaux capables de gérer une relation commerciale dans sa glo-
balité, de la prospection à la fidélisation.

Le domaine d’activité couvre 4 fonctions principales :
u Vente et gestion de la relation client (création et dévelop-
pement de clientèle, négociation, vente, gestion de la relation
client).
u Production de l’information commerciale (intégration du
système d’information commerciale, gestion de l’information).
u Organisation et management de l’activité commerciale
(pilotage de l’activité commerciale, évaluation de la perfor-
mance, constitution et organisation de l’équipe commerciale).

u Mise en oeuvre de la politique commerciale (déclinaison de
l’offre commerciale, adaptation et mise en oeuvre du plan
d’action, évolution de la politique commerciale).
Le degré d’intervention et d’autonomie dépend principalement
de la taille de l’entreprise. 

Un emploi repose sur trois axes : soutien de l’activité com-
merciale (prospecteur, promotion des ventes, animateur des
ventes), relation client (attaché commercial, chargé de clien-
tèle), management des équipes commerciales (responsable
des ventes, assistant manager, superviseur, responsable de
secteur).

Qualités et aptitudes
Energie physique, confiance en soi, résistance au stress, moti-
vation pour les missions de terrain, mobilité, sens de la com-
munication et de la négociation.

Débouchés
Attaché commercial, négociateur, acheteur, chargé d’études de
marché, assistant ou chef de produit marketing et vente,
chargé de clientèle, conseiller en merchandising, assistant chef
de rayon...

Bénéficiant du soutien logistique d’un groupe de profession-
nels de l’automobile et de relations étroites avec les construc-
teurs, l’école propose à ses étudiants une véritable opportunité
professionnelle et une insertion rapide dans un secteur actif de
notre économie.

Objectifs de la formation
Elle tend à acquérir une solide connaissance du secteur de la
vente automobile en développant les aspects commerciaux, é-
conomiques et juridiques (modalités de financement particu-
lières de la vente des véhicules neufs ou d’occasion) ainsi que
les connaissances techniques indispensables à la vente des
véhicules automobiles et à la reprise d’un véhicule d’occasion.

Débouchés
Conseiller commercial automobile, responsable des ventes en
concession.

Programme du BTS Négociation et Relation Client

u Culture et expression française.
u Langue vivante A (B en option).
u Economie générale.
u Economie d’entreprise.
u Droit.
u Marketing : le contexte de l’action du commercial

(marché, demande, concurrence), analyse de la
clientèle, adaptation aux cibles prospects/clients.

u Gestion commerciale : la gestion dans la 
négociation (prix, financements, marges), la gestion de
la rentabilité et du risque client, la gestion de l’action
commerciale. 
u Management commercial : le cadre managérial,
l’équipe, le management opérationnel. 
u Communication : la communication dans les
relations managériales et professionnelles, les
fondamentaux de la négociation commerciale
(diagnostic, stratégie, outils), la négociation
entreprises/particuliers et entreprises/entreprises et
entreprise/distributeur. 
u Technologies commerciales : l’environnement
technologique du commercial, les technologies
commerciales opérationnelles (recherche d’infor-
mations, bases de données, gestion du temps,
communication commerciale).
u Informatique (traitement de texte, tableur)
u Internet (utilisation et découverte de potentialités
techniques d’un site WEB)
u Stages en entreprise (16 semaines)

Poursuite des études

u Filière Commerce :
3e année de spécialisation et préparation du Diplôme
Européen d’Etudes Supérieures de  Marketing (DEESMA) et/ou
le Bachelor Affaires Internationales et Commerce.
4e et 5e années : préparation du MASTERE SPECIALISE.

u Autre filière :
Se référer aux formations 2e et 3e cycles de l’Institut de
Commerce et de Gestion (page 32 de cette plaquette).
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Module de spécialisation complémentaire au programme  
du BTS Négociation et Relation Client

Programme de la spécialisation ICOGES 

vente “secteur automobile”

Programme de la spécialisation automobile
1. Descriptif des activités
La formation propose l’approfondissement des tâches
relatives aux techniques de vente, aux opérations de
reprise du véhicule d’occasion et à la gestion des
activités du service.

Vente du véhicule neuf 
u Prospection de la clientèle (détermination d’une
population cible, choix d’une méthode de prospection,
choix des axes de l’action, établissement ou mise à
jour du fichier clients, relance de la prospection).
u Assistance à la livraison du véhicule.
u Suivi de la clientèle (visites après livraison, visites
de relance).
u Réalisation du cycle de vente (préparation de
l’entretien de vente, découverte des besoins du client,
proposition  prix, des modalités de financement,
négociation de la valeur de la reprise VO, recherche de
l’accord et enregistrement de la commande,
transmission du bon de commande aux services
commerciaux).

Reprise VO
Mise en œuvre des opérations de détermination de la
valeur de reprise VO, information du client, des
conditions de reprise argus, détermination de l’année
modèle, contrôle d’identification et examen physique
du véhicule, détermination de la valeur réelle de
reprise, négociation de la valeur effective de reprise.

Organisation et gestion de l’activité
u Analyse et évaluation des résultats, définition
des objectifs de vente, organisation d’activités de
promotion avec le réseau des agents.
u Organisation pratique de l’activité (prise de
rendez-vous, priorités, planification des visites).

2. Compétences techniques du conseiller
commercial automobile Vente de véhicule
La maîtrise des bases de la technique automobile
implique un approfondissement de la terminologie
usuelle dans les différents domaines de la mécanique
et de la carrosserie automobiles.
Evaluation des véhicules d’occasion. 
La formation intègre l’examen statique du véhicule
(carrosserie et mécanique) et une définition précise de
l’examen dynamique (efficacité des freins, état de
l’embrayage, consommation d’huile, usure du
moteur…).


