
 

 

 

 

Les aptitudes requises 

 

• une excellente présentation 

• une élocution irréprochable 

• le sens du contact 

• le goût du travail en équipe     

• une bonne condition physique 

• de la créativité 

 

La poursuite d’études 

 

• BTS négociation relation client 

pour ceux qui souhaitent démar-

cher des entreprises ou des 

clients à l’extérieur 

• BTS management des unités com-

merciales pour ceux qui souhai-

tent travailler en boutique ou en 

grande distribution. 

Les débouchés 

 

Après sa formation, le 

vendeur peut travailler 

dans des entreprises de 

distribution de biens ou de 

services. Il peut exercer 

en boutique  comme ven-

deur ou en grande surface 

comme employé libre-

service et avec de l’expé-

rience comme chef 

de rayons. 
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« Sourire et bonne humeur» 
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Franck 

« Je  suis fan de foot , et toujours souriant. 

Le commerce est vraiment génial ,  pendant les stages réalisés j’ai  

vraiment été considéré comme les autres  vendeurs du magasin .  

Dans la classe tout le monde est solidaire ,  c’est hyper motivant de tra-

vailler dans une bonne ambiance. » 




