
3ifa.frFormation gratuite en apprentissage
Accessibilité PMR

OBJECTIFS

Flashez-moi pour accéder à 
plus d’informations
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MC VENDEUR CONSEIL EN ALIMENTATION

Mettre en place et en valeur les produits alimentaires

Conseiller et vendre les produits alimentaires



Site du Roselet
Rue du Roselet
CS 80106
61000 Alençon

Site Saint-Gilles

Plaine Saint Gilles
72610 St-Paterne — Le Chevain

Inscription
02 33 28 76 76
contact@3ifa.fr
ou candidature.3ifa.fr

Accessi ilit
Pour toute information, contactez 
notre référente accessibilité, 
Christelle Fromont  c romont i a r

ORGANISATION
 Ñ Durée : 1 an
 Ñ De septembre à juin
 Ñ 12 semaines de formation
 Ñ 2 semaines en entreprise, 
1 semaine au 3ifa

 Ñ Du lundi au vendredi
 Ñ Lieu : Alençon 

ADMISSION
 Ñ CAP équipier polyvalent du 
commerce ou équivalent de 
niveau 3 dans le domaine du 
commerce et de la vente

 ÑNous consulter pour les 
autres publics.

POURSUITES D’ÉTUDES
 Ñ BAC pro métiers du commerce 
et de la vente option a

 Ñ BAC pro technicien conseil 
vente en alimentation

Enseignement professionnel technologique et pratique
aloriser l o re de produit ali entaire 

dans le cadre d une d arc e ualit
 Ñ Approvisionner l’espace de vente en produits alimentaires
 ÑMettre en valeur l’offre

ettre en ente  personnaliser et 
d elopper la relation client

 Ñ Conseiller et vendre
 Ñ elo er l acti it  commerciale et liser
 Ñ Technologie professionnelle
 Ñ Sciences appliquées
 Ñ Anglais
 Ñ Culture numérique

MÉTIERS VISÉS
 Ñ Vendeur spécialisé en alimentation
 Ñ Adjoint au rayon produits frais
 Ñ Commerçant en alimentation

OÙ FAIRE SON ALTERNANCE ?
 Ñ Commerces alimentaires spécialisés 
de proximité, sédentaires ou non 
sédentaires : boulangerie, pâtisserie, 
chocolaterie, glacerie, charcuterie, 
boucherie, poissonnerie,

 Ñ Commerce de primeurs, fromagerie.
 Ñ Grande distribution au 
rayon « produits frais ».

LES APPORTS DU 3IFA
 ÑMagasin pédagogique permettant 
aux apprentis d’étudier les 
postures, les attitudes, les 
échanges des vendeurs vis-à-
vis de la clientèle. C’est aussi 
l’occasion de s’exercer à la mise en

 Ñ Valeur des produits
 Ñ Accompagnement à la recherche 
d’entreprise d’accueil

 ÑMise à disposition des 
a renants e l o re o ce  
pour travailler de chez soi.

 Ñ Accès aux postes informatiques 
et outils numériques adaptés

MC VENDEUR CONSEIL EN ALIMENTATION

CONTENU DE LA FORMATION


