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3e et 4e 
Vente
2e degré • ENSEIGNEMENT DE QUALIFICATION PROFESSIONNELLE

L’art du vendeur… 

  Il 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 la présence  
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Maîtrise de l’ordinateur: clavier + logiciel  
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Maîtriser les documents commerciaux :  
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Quatre axes principaux sont étudiés : 
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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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