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5e et 6e 
Vendeur-vendeuse
3e degré • ENSEIGNEMENT DE QUALIFICATION PROFESSIONNELLE

Un vendeur compétent 

  Le vendeur est l’intermédiaire privilégié  
 entre le magasin (et donc le(s) produit(s)  
 et/ou service(s) proposé(s)) et le client. 
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 le consommateur en lui proposant  
 des produits ou services adaptés à  
 ses besoins. 

  Il est en quelque sorte l’ambassadeur  
 du magasin. Il doit donc bien connaître  
 son environnement, les produits  
 qu’il vend et cerner le plus précisément  
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 la vente «en ligne», l’explosion du «e-commerce». Néanmoins, même  
 par ce biais, la présence d’un vendeur qui est là physiquement reste  
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 indépendant aux grandes enseignes.
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5e et 6e 
Vendeur-vendeuse
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RELIGION CATHOLIQUE 2h

FRANÇAIS  4h

MATHÉMATIQUE 2h

FORMATION SCIENTIFIQUE  2h

LANGUE MODERNE :  
ANGLAIS/NÉÉRLANDAIS 2h

FORMATION SOCIALE ET ÉCONOMIQUE 2h

FORMATION HISTORIQUE ET 
GÉOGRAPHIQUE 2h

ÉDUCATION PHYSIQUE 2h
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Au travers de ce cours tu découvriras et  
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merciaux (bon de commande, bon de livraison, factures, 
…). Tu apprendras aussi à évaluer et gérer les stocks, 
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chandising, …), le produit (les familles de produits, les 
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donnera les clefs d’une bonne recherche de stage et 
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démarrer ton parcours professionnel.
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L’avenir de la vente est lié aux exigences des 
consommateurs. De nouveaux marchés voient 
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On devra aussi tenir compte du vieillissement 
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vices adaptés. Et inévitablement, le commerce 
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ACTIVITÉS D’INSERTION  
PROFESSIONNELLE  2h 4h

ART DE LA VENTE 4h 4h

MNGIGLOPQRSTSNKSU 
DES MARCHANDISES 4h 2h

GESTION ET INFORMATIQUE 
APPLIQUÉE 4h 2h

STAGES 2h 4h

LANGUE MODERNE  
ANGLAIS/NÉÉRLANDAIS 2h 2h


