
 

De vendeur de camions à ambassadeur de la profession 

On ne devient pas ambassadeur de la profession du jour au lendemain. Tu le deviens dès ton prochain 
entretien. 

Cette liste de contrôle t’aide à saisir consciemment les petits moments du quotidien dans la vente, 
l’exploitation et les salons – auprès des clients, lors des remises de véhicules, au contact des apprentis et 
partout où les jeunes et leurs parents découvrent notre secteur. 

Si l’on veut attirer la relève, il faut la rendre visible. Pas un jour ou l’autre. Mais là où les jeunes 
passent, posent des questions et se font une idée. 

 

1. Attitude : est-ce que je considère la relève comme faisant partie de mon rôle de vendeur? 

☐ Est-ce que je parle avec fierté de l’atelier, des apprentis et des métiers techniques? 

☐ Est-ce que je montre qu’une expérience client forte ne peut naître que si la vente, l’atelier, les pièces de 

rechange et le suivi travaillent main dans la main tout au long de la durée d’utilisation du véhicule? 

☐ Est-ce que je mets en avant le fait que sans personnel qualifié, il n’y a pas d’expérience client de qualité? 

☐ Est-ce que j’utilise mon rôle dans la vente pour susciter l’enthousiasme des jeunes pour le secteur? 

☐ Lors d’événements, est-ce que je pense non seulement à la vente de véhicules, mais aussi à l’avenir de 

l’entreprise? 

Vendre, c'est aussi vendre la confiance en l'avenir de l'entreprise. 

2. Avec les clients et lors de la remise des véhicules 

☐ Est-ce que je ne parle pas seulement du véhicule, mais aussi de ce qui compte après l'achat: 

disponibilité, qualité du service, compétence en matière de diagnostic et suivi tout au long de la durée 
d'utilisation? 

☐ Est-ce que je montre au client qu’une équipe solide se cache derrière le camion? 

☐ Un apprenti ou un jeune professionnel peut-il être présent lors d’une remise de véhicule? 

☐ Un apprenti ou un jeune professionnel peut-il expliquer un point technique? 

☐ Est-ce que je donne ensuite un bref retour d’information: qu’est-ce qui s’est bien passé? Quelle est la 

prochaine étape? 

☐ Est-ce que je demande parfois aux entreprises clientes où en est leur relève? 

Bonne question: «Comment ça se passe chez vous avec les jeunes professionnels?» 

Exemple de feedback: «Tu as expliqué ce point technique de manière calme et compréhensible. La 
prochaine fois, tu pourrais d’abord mentionner les avantages pour le client, puis expliquer la 
technique.» 

3. Au quotidien avec les apprentis 

☐ Est-ce que j’aborde délibérément les apprentis lorsque je suis dans l’entreprise? 

☐ Est-ce que je leur demande sur quoi ils travaillent et ce qui les intéresse? 

☐ Est-ce que je parle de mon propre parcours de manière honnête et compréhensible? 

☐ Est-ce que je montre que le service client, le diagnostic, le métier de spécialiste produit, la vente ou le 

management sont des parcours de carrière possibles? 

☐ Est-ce que j'implique les apprentis même lorsque cela ne sert pas directement mon objectif de vente? 

☐ Est-ce que je reconnais ouvertement le travail soigné, la bonne attitude et les progrès réalisés? 

☐ Est-ce que je montre aux apprentis que leur travail technique est également important pour les clients, les 

ventes et la réussite de l'entreprise? 

☐ Est-ce que je parle avec estime du travail manuel, même si je travaille moi-même dans la vente? 

Introduction: «Quelle a été jusqu'à présent ta mission la plus passionnante sur un véhicule 
utilitaire?» 

  



 

4. Feedback : bref, concret, rapide 

☐ Est-ce que j’aborde le comportement et l’impact, et non le caractère? 

☐ Est-ce que je souligne aussi délibérément les bons comportements? 

☐ Est-ce que je donne mon retour rapidement, et non pas plusieurs semaines plus tard? 

☐ Est-ce que je termine par une prochaine étape concrète? 

☐ Est-ce que je choisis des formulations qui aident à s'orienter, plutôt que des phrases telles que «Avant, 

on faisait…» ou «Tu dois simplement devenir plus autonome»?  
Mieux: «Pour la prochaine mission, explique-moi d’abord brièvement comment tu as planifié le 
déroulement. Ensuite, nous vérifierons ensemble si l’ordre des étapes est approprié.» 

Formule : observation – effet – prochaine étape 

5. Lors de salons, de foires commerciales et d’événements 

Visibilité 

☐ Est-il visible au premier coup d’œil que nous sommes une entreprise formatrice? 

☐ Les places d’apprentissage, les possibilités de stages d’initiation et les personnes de contact sont-elles 

clairement identifiables? 

☐ La promotion des métiers est-elle placée de manière visible sur le stand et n'est-elle pas cachée, voire oubliée? 

☐ Y a-t-il un code QR ou un moyen simple de nous contacter? 

Mobilisation 

☐ Y a-t-il au moins une personne sur le stand prête à aborder activement les jeunes et leurs parents pour 

leur parler des places d'apprentissage? 

☐ Utilisons-nous activement des éléments participatifs pour engager la conversation? Exemples : défi de 

changement de roue, kits de construction en tôle, tuyau de course ou petites tâches participatives simples. 

☐ Les éléments participatifs ne sont-ils pas obstrués par des tables, des chaises, des décorations ou des véhicules? 

☐ Abordons-nous activement les jeunes et les parents, et pas seulement lorsqu’ils demandent des 

informations sur les places d’apprentissage? 

Personnes et perspectives 

☐ Les apprentis ou les jeunes professionnels peuvent-ils raconter leur propre histoire sur le stand? 

☐ Montrons-nous non seulement des véhicules, mais aussi des personnes, des parcours et des perspectives? 

☐ Après l'événement, nous demandons-nous : combien de discussions constructives avons-nous eues 

avec des jeunes ou des parents? 

Un salon professionnel n'est pas seulement un espace de vente. C'est une scène pour l'avenir de 
l'entreprise. Ne pas mettre en avant la relève, c'est laisser la place à d'autres. 

6. Présenter les perspectives avant et après la qualification 

☐ Est-ce que je discute avec les futurs professionnels des prochaines étapes possibles? 

☐ Est-ce que je leur présente des parcours vers le service après-vente, le métier de spécialiste produit, le 

diagnostic, la vente ou le management? 

☐ Est-ce que j'encourage les personnes douées sur le plan technique à s'essayer au contact avec la clientèle? 

☐ Est-ce que je précise clairement que les connaissances techniques constituent un atout dans la vente et 

non un obstacle? 

☐ Est-ce que j'aborde délibérément la question des bonnes compétences en communication? 

☐ Est-ce que je donne aux jeunes techniciens l'occasion de découvrir la vente et le service client? 

«Tu sais bien expliquer la technique. C’est exactement ce qui est précieux dans la vente.» 

  



 

7. Mon engagement personnel 

Au cours des 30 prochains jours, je vais… 

☐ impliquer un apprenti lors d’une remise de véhicule. 

☐ parler de mon parcours professionnel à un jeune. 

☐ veiller à ce que la promotion des métiers soit visible et accessible lors du prochain événement. 

☐ aborder activement les jeunes ou leurs parents au sujet des possibilités de stages d'initiation. 

☐ faire part au formateur d’une observation positive concernant un apprenti. 

☐ aborder délibérément la question de la relève lors d’un entretien avec un client. 

☐ Lancer une idée concrète au sein de l’entreprise pour améliorer la collaboration entre la vente et la formation 

professionnelle. 

Ma contribution concrète: 

_____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

 

La promotion des métiers, ce n'est pas l'affiche placée à côté du stand. 

La promotion des métiers, c'est la manière dont une entreprise se présente, communique, invite et prend les 
jeunes au sérieux. 

 


