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— OU FAIRE VOTRE FORMATION
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57155 MARLY

— UNE FORMATION RENUMEREE

Cette formation est suivie sous contrat d’apprentissage de 12 mois et vous étes
considéré-e comme salarié-e en formation.

— OBTENTION DU TITRE
Il permet d’accéder a la qualification professionnelle de « Conseiller-ére de vente

confirmé-e P.R.A » échelon 9 de la Convention Collective des Services de I’Automobile.

Validation de la formation En cas d'échec

2 épreuves orales 2 épreuves écrites Attestation de réussite aux
Mise en situation Etudes de cas blocs de compétences
Durée : 20 mn chacune Durée : 1 h chacune acquis valable 5 ans

Examen final devant un jury de professionnels

— EVOLUTIONS POSSIBLES

Adjoint au chef des
Gestionnaire P.R.A / ventes P.R.A. /

Cadre technique P.R.A Responsable de

itinérante P.R.A .
magasin

— COMMENT POSTULER ?

Prendre contact avec I'UFA de Marly.
Mme WERNERT par tél : 06 89 56 40 85
par mail : apprentissage.dev.0570062 @ac-nancy-metz.fr
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Réseau de 'ANFA
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TFP CONSEILLER-ERE DE VENTE

EN PIECES DE RECHANGE ET ACCESSOIRES

Enregistrement RNCP 36221
Formation en apprentissage a ’'UFA André Citroén de MARLY

5 rue du Xléme Régiment d'Aviation, 57155 Marly
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https://www.ufa-marly.com/

https://www.facebook.com/ufamarly

https://www.linkedin.com/in/ufa-andre-citroen-marly-9182b4291/

https://www.instagram.com/ufacitroen/




— VOTRE MISSION DE CONSEILLER DE VENTE P.R.A

Vous étes en lien direct avec la clientéle. Votre role est de conseiller et de vendre des
pieces de rechange et accessoires aupres de clients professionnels et particuliers, sur
différents lieux de vente (comptoirs atelier, magasin, en boutique, a distance, ...). Vous
pouvez vous spécialiser dans la commercialisation des pieces et accessoires du véhicule
particulier, du véhicule industriel ou de la moto. Vous contribuez également a la
promotion des produits et services de I'entreprise en participant a 'aménagement et
I’'animation du lieu de vente par I'implantation et la mise en valeur de produits.

— VOTRE FORMATION DE CONSEILLER DE VENTE P.R.A

Elle permet d’acquérir les compétences, aptitudes et connaissances du métier dont la
maitrise est attestée par le Titre a Finalité Professionnelle « Conseiller-ere de Vente
P.R.A » délivré par ’ANFA au nom de la branche des Services de I’Automobile.

Cette formation vous prépare aux techniques professionnelles :

* Réaliser les activités de magasinage et de vente de pieces de rechange, produits et
services (traitement des marchandises, commercialisation des PRA, traitement des
réclamations, promotion des produits, ...).

* Gestion et Organisation de ces activités (stock, commandes, inventaires, ...)

e Aménager et animer de lieux de vente (signalétique, étiquetage, référencement, ...).

— QUI PEUT POSTULER ?
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et de motivation de I'UFA.

— POURQUOI FAIRE LE CHOIX DE L’APPRENTISSAGE ?
> Formation de 12 mois.
> Des Formateurs Professionnels.
» 1- 2 semaines en centre et 2-3 semaines en entreprise.

DUREE DE LA FORMATION et DOMAINES D’ENSEIGNEMENT

< 587 H (+ 3 H d’épreuves) / 12 mois >

CONSEIL ET VENTE DES PRA

o Activités de commercialisation de piéces de rechange, accessoires et produits sur différents lieux de

vente de I'entreprise (comptoir atelier/magasin/ en boutique et a distance...)
o Conseils techniques portant sur le choix / I'utilisation / le montage de produits et accessoires
o Contribution a la promotion des produits et services de I'entreprise
o Réalisation des ventes complémentaires
o Facturation / encaissement
o Proposition de modalités de financement
o Aménagement et animation de lieux de vente : implantation de produits / signalétique / étiquetage

315H
dont 86 H de Connaissances Technologiques Associées

TRAITEMENT DES COMMANDES
o Commande de produits auprées de fournisseurs
o Participation a la gestion des stocks
o Traitement des réclamations (dans le cadre de directives regues)
130 H

RECEPTION, STOCKAGE ET PREPARATION DE
COMMANDES
o Réception des produits : Contrdles qualitatifs et quantitatifs des produits
o Expédition des produits : Préparation des commandes
o Stockage des produits et enregistrement des références
o Réalisation des inventaires
100 H

PREPARATION A L’'ENTRETIEN AVEC LE JURY
7H

REGULATION PEDAGOGIQUE
35H



