
DES DÉBOUCHÉS CERTAINS

AUVERGNE

ATTACHÉ COMMERCIAL
Travaillez dans la force de vente

--  ATTACHÉ COMMERCIAL EN SERVICE AUPRÈS DES ENTREPRISES

--  ATTACHÉ COMMERCIAL EN BIENS INTERMÉDIAIRES ET MATIÈRES

PREMIÈRES

--  ATTACHÉ COMMERCIAL EN BIENS DE CONSOMMATION AUPRÈS

DES ENTREPRISES

--  ATTACHÉ COMMERCIAL EN BIENS D’ÉQUIPEMENTS PROFESSIONNELS
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Intérêt des tâches

La relation avec la clientèle.

Le contact humain.

La négociation.

L’animation

QUALITÉS RECHERCHÉES

- Développer et maintenir ses
connaissances concernant le
marché et la concurrence,

- Anticiper les besoins de la
clientèle potentielle,

- Organiser son temps de 
travail et ses déplacements
en fonction d’objectifs 
commerciaux,

- Etre à l’écoute des besoins
évolutifs des clients,

- Négocier avec des 
interlocuteurs techniques de
haut niveau,

- Présenter clairement des
arguments persuasifs.

SALAIRES

En 2002, le salaire médian des
représentants est d’environ 
1 600 euros.
Il est difficile d’évaluer la
rémunération d’un attaché
commercial : elle est souvent
constituée d’un fixe et d’une
commission sur les ventes.

(source Onisep)

Les jeunes diplômés débutants
de l’enseignement supérieur
gagnent en moyenne entre 
25 000 euros et 30 000 euros
annuels.

(source Dares)

Septembre 2004

Témoignage
Mathieu - Cadre commercial

Au cours de ma première mission j’ai pu apprécier le métier
de commercial de terrain, une véritable école de la vie :
découverte du client, du rôle de représentation et de 
défense de l’entreprise, des impacts de ses actions sur les
résultats ...
Un an et demi plus tard j’étais nommé chef de région avec
huit commerciaux à animer. Durant près de quatre ans, j’ai
pu apprécier le plaisir de conduire une équipe vers des
objectifs. Ce qui est passionnant dans la gestion du 
personnel de l’entreprise, c’est la façon dont on essaie de
connaître chaque collaborateur, son potentiel, ses 
compétences, ses désirs.

UN MÉTIER, UNE PASSION����������������������������

COMPÉTENCES RECHERCHÉES

- Etablir un plan de 
prospection (physique,
téléphonique, publipostée,
évènementielle) à partir d’un
fichier ou d’un ciblage 
effectué en amont,

- S’informer précisément sur
les besoins du client,

- Présenter le ou les services
susceptibles d’intéresser le
client en s’adaptant aux 
particularités de l’entreprise,

- Négocier les conditions de
vente et de mise à 
disposition,

- Conclure la vente par 
l’établissement d’un contrat,

- Assurer le suivi commercial et
administratif de son 
secteur (fiches d’entretien,
courriers, ...).
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Travailler dans la force de vente
c'est avoir de réelles perspectives de carrière.

Le métier d’attaché commercial est un des métiers où le nombre 
d’offres d’emploi est élevé : 688 offres pour l’année 2003 en région
Auvergne.

UN MÉTIER PORTEUR, VOTRE AVENIR ASSURÉ�������������

La part des contrats de courte durée est faible et les entrées en emploi
se font majoritairement en CDI. Les mouvements de main d’oeuvre sont
nombreux. Un marché du travail très évolutif offrant de nombreuses
opportunités de carrière.

LE MÉTIER A BESOIN DE JEUNES

Les moins de 30 ans représentent 23 % des représentants.
La féminisation se poursuit surtout parmi les jeunes : en 2002 un 
représentant sur deux de moins de 30 ans est une femme.

(sources ANPE et DARES)

DE RÉELLES POSSIBILITÉS D'ÉVOLUTION DE CARRIÈRE

Vous pourrez envisager d’encadrer une équipe d’attachés 
commerciaux, de représentants.

ATTACHÉ
COMMERCIAL
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En formation initiale

Le Bac professionnel vente 
représentation peut 
éventuellement permettre 
d’entrer dans la profession.
Toutefois, les formations les plus
recherchées par les employeurs
sont de plus en plus un BTS ou 
un DUT.
L’accès à l’emploi nécessite 
désormais un diplôme de niveau
au moins égal à BAC +2 dans 
60 % des cas.

Autres formations

Gérées par :
- les Chambres de Commerce et

d’Industrie :
diplômes des Instituts de
Promotion Commerciale (IPC)
diplômes des Instituts de Force
de Vente (IFV)
diplômes des écoles de 
commerce et de gestion

- et les GRETA

En apprentissage

Bac professionnel Commerce avec  :
- l’IFI-03 (Allier)
- l’IFPP (Aurillac)
- l’Institut des métiers 

(Clermont-Ferrand)

BTS action Commerciale :
- l’Institut des métiers 

(Clermont-Ferrand)
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COMMENT VOUS
INFORMER SUR CE
MÉTIER ?

- En prenant contact
avec un Conseiller
ANPE.

COMMENT BÂTIR OU
FAIRE ÉVOLUER VOTRE
PROJET D’ACCÈS À
EMPLOI ?

- En bénéficiant de
l'appui d'un Conseiller
ANPE ou Mission
Jeunes ou PAIO.

- En participant à
une prestation ANPE
d'accompagnement :
OBJECTIF PROJET.

COMMENT Y ACCÉDER ? ����������������������������

Fiche réalisée à l’initiative 
du Comité Régional de l’ANPE Auvergne.
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