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I. LE METIER  

Le vendeur/la vendeuse exerce 

ses fonctions en magasin de 

détail, en boutique ou dans une 

surface spécialisée. Les 

domaines dôactivit® sont vastes : 

équipement domestique 

(électroménager, luminaires, 

meubles, Tv hi-fi, vaisselle, 

verrerie, revêtements de sols et 

murs, etc.) ; produits utilitaires (outillage, bricolage, droguerie, 

etc.) ; alimentation générale ; équipement des personnes 

(confection, hygiène, chaussures, lingerie, maroquinerie, 

bijoux, etc.) ; produits culturels et ludiques ; articles de luxe ;  

services divers, etc.  

II.  FORMATION/DEBOUCHES  

La formation sô®tend sur les 4 années des 2
ème

 et 3
ème

 degrés de 

qualification professionnelle.  A son terme, le candidat obtient 

un certificat de qualification (CQ6) quôil peut valoriser sur le 

marché du travail.   

 

Moyennant une année supplémentaire (la 7
ème

 Gestion de Très 

Petites Entreprises, organisée aussi à la C.E.S.J.B.), il peut 

obtenir ®galement le Certificat dôEnseignement Secondaire 

Supérieur (C.E.S.S.) qui lui donne droit ¨ lôenseignement 

supérieur de type court. 

 

En outre, la réussite de la 7
ème

 G.T.P.E. conduit ¨ lôobtention 

du certificat de gestion indispensable pour ouvrir un commerce 

et créer ainsi son propre emploi. 



III.  GRILLE HORAIRE  

Cours/années 3P 4P 5P 6P 

Formation commune     

Education physique 2 2 2 2 

Religion 2 2 2 2 

Français et formation humaine 3 3   

Français   4 4 

Sciences humaines   2 2 

Sciences et technologies   2 2 

Formation scientifique : 

mathématique 

2 2   

     

Formation optionnelle     

Art de la vente 4 4 4 4 

Français : communication 2 2   

Economie de lôentreprise 4 4   

Informatique appliquée 4 4   

Etalage : promotion de la 

marchandise 

4 4 4 4 

Anglais 2 2 2 2 

Gestion et informatique appliquée   4 4 

Activit® dôinsertion professionnelle   2 2 

Stages  2 2 4 

     

Activités complémentaires     

Mathématique orientée   1 1 

Technique dôexpression plastique   2 2 

     

Total 29 31 31 33 

 



IV.  LES EPREUVES INTEGREES 

Très régulièrement, dès le deuxième degré, 

lô®l¯ve sera amen® ¨ certifier les 

apprentissages dans des épreuves intégrées. 

 

Il est ainsi placé dans des situations 

d'apprentissage où il doit, devant jury, 

démontrer les compétences acquises dans une 

démarche globale. Citons, par exemple : 

 

1. participer à la réception des marchandises, réassortir les 

rayons, réaliser une gondole ; 

2. accueillir et renseigner le client ; 

3. participer à la gestion des stocks, aux commandes, assurer 

les opérations de caisse et le suivi des ventes ; 

4. r®aliser une vente promotionnelle dôun type de produit sur 

un stand de foire ; 

5. concevoir une vitrine. 

 

Le cours de français tient une place importante tout au long 

de la formation de lô®l¯ve et notamment lors des ®preuves 

intégrées. Au travers de celles-ci, les quatre compétences de ce 

cours seront notamment évaluées. 

 

Quelles sont-elles ? 

 

Á Comprendre un message écrit (Lire) 

Á Rédiger un message écrit cohérent et logique adapté à une 

situation donnée (Ecrire) 

Á Produire un message oral adapté à une situation donnée 

(Parler) 

Á Comprendre un message oral (Ecouter) 



V.  LES COURS DE L’OPTION 

A. ART DE VENTE 

 
Au cours des 2 degrés de la formation, 

lô®l¯ve abordera les diff®rentes 

fonctions amenant à vendre, côest-à-

dire : 

 

Á accueillir la clientèle ; 

Á lôinformer ;   

Á déceler ses besoins et ses motivations dôachat ; 

Á argumenter une vente ¨ partir dôune approche produit ou 

dôune approche client ; 

Á conclure la vente et en assurer le suivi. 

 

    Par ailleurs, il/elle doit également : 

 

Á recevoir les paiements conformément 

aux procédures fixées par le magasin ; 

Á approvisionner les zones de présentation 

des marchandises afin de réaliser la 

stratégie de vente et les plans 

promotionnels du magasin ; 

Á réceptionner et entreposer les 

marchandises ; 

Á assurer la qualité constante du service ; 

Á appliquer, le cas échéant, des techniques de vente à 

distance ; 

Á respecter les normes légales et les directives spécifiques en 

mati¯re dôhygi¯ne et de s®curit®, contribuer au bon 

fonctionnement du magasin. 



B. ECONOMIE/GESTION 

 
Le cours de "Economie de 

l'entreprise" est l'occasion pour les 

élèves de comprendre, à partir de 

situations concrètes, la place du 

magasin dans l'ensemble du processus 

d'achat-vente d'un produit et 

d'analyser ainsi les étapes de l'activité 

économique en amont et en aval du 

magasin. 

 

En tant que futur vendeur, l'élève analysera les besoins du 

client et ses revenus, l'entreprise de fabrication (fournisseur), 

les circuits de distribution, le magasin et ses clients 

 

Puis, au 3
ème

 degré, avec le cours de Gestion/informatique 

appliquée, lô®l¯ve d®veloppera les comp®tences suivantes : 

 

Á assurer la manutention des marchandises ; 

Á effectuer les op®rations li®es ¨ lôenregistrement des 

marchandises et au paiement ; 

Á accueillir le client lors de retour de marchandises ; 

Á participer aux commandes et aux livraisons. 

 

Il gérera des documents plus complexes  avec lôutilisation dôun 
logiciel de gestion de point de vente : gestion de la caisse ainsi 

que des tickets de caisse, des factures, des stocks. 

 

Pour lôapprentissage du logiciel de gestion dôun point de vente, 

l'élève reçoit par exemple sur papier une liste de clients et de 

fournisseurs, une liste de produits avec prix et doit être capable 

de tenir ces listes à jour, de produire différents documents 

commerciaux comme, par exemple, des factures. 



C. ETALAGE  

 
A lôaide de nombreux exercices et 

lô®tude de techniques artistiques 

variées, les cours d ô  « Etalage » 

et de « Promotion de la 

marchandise », permettent à 

lô®l¯ve, futur vendeur, de décoder 

lôacte publicitaire qui constitue le 

lien entre la proposition et la vente 

dôun produit. 

 

Au fur et à mesure de 

lôapprentissage, la vari®t® et 

lôenvergure des r®alisations 

sôaccroissent. 

 

Au 2
ème

  degré et ensuite au 3
ème

  degré, lô®l¯ve d®veloppera un 

esprit inventif et singulier au travers des compétences 

suivantes : 

 

 

 

Á mettre en scène des produits, des 

accessoires (rayons, présentoirs, 

étalages) ; 

Á emballer des produits ; 

Á réaliser des étiquettes, des 

affichettes ; 

Á ma´triser lôoutillage et les 

matériaux  en usage dans la 

profession. 

 



D. STAGES/GESTION DE PROJET 

 
Les stages visent à concrétiser 

les apprentissages théoriques et à 

intégrer l'élève dans  le milieu 

professionnel. Ils vont lui donner 

l'expérience nécessaire à son 

futur épanouissement 

professionnel, tant sur le plan des 

compétences que des relations. 

 

Tout en gardant son statut 

d' «élève », il va progressivement 

prendre des responsabilités dans 

le monde commercial pour 

intégrer une mentalité de vendeur  en fin de 6ème année et de 

Gestionnaire en 7ème année (Gestion de Très Petites 

Entreprises). 

 

Ces apprentissages vont suivre une pédagogie évolutive. 

 

Les modules de réflexion « Gestion du Projet » ont un double 

but : 

 

Á renforcer la confiance en soi et croire en ses capacités pour 

mener son projet jusqu'au bout (coaching individuel) ; 

Á faire le lien entre les apprentissages pratiques (stages) et 

les cours liés à la présentation de la qualification 

(principalement : Gestion-Législation, mais aussi : 

Français et Arts graphiques). 

 

 

 


