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2e degré ¢ ENSEIGNEMENT DE QUALIFICATION PROFESSIONNELLE

Lart du vendeur... SATISFAIRE

UN CLIENT

v/ Il est l'intermédiaire privilégié entre
le magasin (et donc le(s) produit(s)
et/ou service(s) proposé(s)) et le client.

v/ Son réle est de satisfaire
le consommateur en lui proposant

des produits ou services adaptés a
ses besoins.
v llesten quelque sorte 'ambassadeur
du magasin. 1l doit donc bien c:onnaltre S’ADAPTER
son environnement, les produits
qu’il vend et cerner le plus précisément
possible la clientéle par une écoute attentive.

v/ La vente est entrée dans une ére nouvelle avec 'évolution d’internet et
la vente «en ligne», I'explosion du «e-commerce». Néanmoins la présence
d’un vendeur est nécessaire et fort appréciée par les clients.
Le conseil d’un professionnel sera toujours important
dans les transactions commerciales.

v/ La vente est présente dans tous les domaines, du petit commerce
indépendant aux grandes enseignes.

Prends confLance, va aw boud de tes talents !
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NE ECOLE
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3e et 4e

Vente

FORMATION COMMUNE e 16h

RELIGION CATHOLIQUE 2h
FRANCA'S ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 4h
MATHEMAT'QUE ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, Zh
LANGUEMODERNE ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
ANGLAIS/NEERLANDAIS 2h
Fo RMAT|ON SC|ENT|F|QUE llllllllllllllllllllllll Zh
FO RMATION H| STORI QUEET ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
GEOGRAPHIQUE 2h
EOUCATONPHYSIQUE 2
OPTION GROUPEE ¢ 18h

VENTE 4h
ECONOMIE DE L'ENTREPRISE 4h
ETALAGE-PROMOTION

DES MARCHANDISES 4h
INFORMATIQUE APPLIQUEE 4h
LANGUE MO'D’ERNE 3

ANGLAIS /NEERLANDAIS 2h

L’avenir de la vente est lié aux exigences des
consommateurs. De nouveaux marchés voient
déja le jour: commerce «bio», «équitable», ...

On devra aussi tenir compte du vieillissement
de la population en offrant des produits et ser-
vices adaptés. Et inévitablement, le commerce
en ligne continuera a se développer de fagon
exponentielle.
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Objectifs majewrs des cours
En informatigue :

Maitrise de l'ordinateur: clavier + logiciel
d’exploitation (Word, Excel, Powerpoint,...).
Savoir structurer un travail écrit.

En économie :

Maitriser les documents commerciaux
bon de commande, bon de livraison, facture,
offre de prix, calcul de la TVA, prix de revient,
prix de vente, bénéfice,...

En ﬁr"" Cl& Qa_ vew‘-e :

Quatre axes principaux sont étudiés :

e le vendeur (sa tenue, les qualités requises,
les taches a accomplir, ...),

e lemagasin (les différents types de magasins,
les rayons, la publicité sur le lieu de vente,
les techniques de merchandising, ...),

e le produit (les familles de produits,
les catégories de produits, réaliser une fiche
technique,...),

e le client (son profil, comment I'aborder,
comment conclure une vente,
argumenter,...).

En &aﬂaga :

Apprendre a mettre en valeur un produit en

vitrine, les techniques de présentation,

harmonie des couleurs,...

Découvrez toute notre offre sur :

www.istmanage.be

3 implandations, 3 soludions :

MANAGE, GRAND’RUE

LA LOUVIERE
Rue de Bouvy, 35
7100 La Louviere
064/31.19.29

CEFA MANAGE
Rue Deschamps, 10
7170 Manage
064/55.47.29




