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1  A N N É E
D ’ A L T E R N A N C E

VOTRE PROJET PRO
POUR OBTENIR LE T ITRE CHARGÉ(E)  D’AFFAIRES
COMMERCIALES DE NIVEAU 6 (EU)

DANS LE CADRE D'UN CONTRAT EN ALTERNANCE DE
12 MOIS

IMMERSION DANS L ’UNIVERS METRO AVEC LE CÔTÉ
PROFESSIONNALISANT DES HALLES ET LE CÔTÉ
PÉDAGOGIQUE DU CFA METRO

Exemples  de  débouchés  mét ier  chez  METRO à  l ’ i ssue  du
diplôme de  Chargé(e)  d ’Affa i res  Commerc ia les  :  

Conseiller(e) 
de Vente Expert 

Chargé(e) 
de clientèle

Conseiller(e) de livraison
Expert

Chargé(e) de relation
client

Développer la prise de marché et l’atteinte
des objectifs sur le segment métier dont il
a la charge par l’augmentation d’actifs et

d’achetants, l’augmentation du CA et de la
rentabilité de sa zone de prospection et de

marketing direct de son bassin.

Garantir l’expertise Métier
(F&L/Marée/Boucherie/Cave…) et/ou

l’expertise Métier Client en prenant en
compte le besoin global du client dans une
démarche proactive en assurant la tenue

des rayons selon les normes de l’entreprise
et veiller à la satisfaction des clients.

Garantir l’expertise Métier et l’expertise
Métier Client afin de prendre en compte le
besoin global du client dans une démarche

commerciale proactive, en assurant les
missions de préparation de commandes -

de la réception à l’expédition - dans le
respect de la règlementation et veiller à la

satisfaction client.

Accueillir et conseiller les clients en leur
proposant des solutions au regard de leurs

besoins et de leurs attentes en
promouvant et activant l'ensemble des
services disponibles, dans une logique

d’acquisition,  fidélisation et satisfaction
client.



CE QUE VOUS DEVEZ SAVOIR FAIRE

〉 Disposer des connaissances nécessaires à l’exercice du métier :
techniques de vente, connaissance produits et caractéristiques des articles
vendus, règles de base en merchandising et en management, procédures
d'encaissement, règles d'hygiène et de sécurité.

〉 Avoir une présentation propre et soignée, une bonne élocution et un
vocabulaire adapté.

〉 Avoir le sens de l’accueil, de l’écoute, le goût du contact 
et de la relation client.

〉 Se rendre disponible pour les clients et pour l'équipe.

〉 Favoriser les conseils personnalisés pour instaurer une relation de
confiance avec la clientèle comme avec son équipe.

〉 Être rapide dans son activité en cas d’affluence.

〉 Répondre de manière adaptée à une personne même en cas de
désaccord.

〉 Être consciencieux dans la tenue du point de vente, la  présentation des
rayons et la gestion des flux monétaires.

〉 Communiquer les informations à ses collègues et son 
responsable.

〉 Être le garant de la bonne application des procédures.

〉 Faire preuve d’esprit d’équipe, de curiosité, de dynamisme et 
d’empathie.

〉 Savoir motiver et animer une équipe en transverse ou en mode projet. 

〉 Faire preuve d’exemplarité, d’esprit d’équipe, de curiosité, de 
dynamisme et d’empathie.

〉 Communiquer les informations à ses collègues et son 
responsable.
〉 Savoir suivre les consignes de sa hiérarchie tout en étant force de
proposition.

〉 Travailler de manière autonome et transversale.

〉 Respecter la confidentialité des informations traitées ou 
communiquées en particulier pour celles ayant trait aux résultats 
économiques et à la stratégie de l’entreprise.

〉 Maitriser les outils informatiques et les outils digitaux.

〉 Connaitre le secteur du commerce.

〉 Véhiculer une image positive de l’enseigne en tenant un discours
corporate, constructif et positif
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Cont ra t  de  12  mois  pour  la  ren t rée  de  septembre  2026

LA FORMATION 
Chargé(e)  d ’a f fa i res  commerc ia les  n iveau 6  (UE)  

PRÉ-REQUIS

T i tu la i re  d ’un  NIVEAU 5  (EU)  /  120 ECTS mais  pas
exc lus ivement  dans  une  f i l i è re  à  dominante  commerc ia le ,
market ing  ,  communicat ion  ou  gest ion  ou se  prévalo i r  d ’une
expér ience  profess ionnel le  équ iva lent  dans  la  fonct ion
commerc ia le ,  market ing ,  communicat ion  ou  gest ion

ÉCOLE

Théor ie  en  cent re  de  format ion  par  des
profess ionnels  exper ts
455h de  format ion
Rythme :  1  semaine  par  mois  

6  semaines  de  présent ie l  au  CFA
METRO 
7  semaines  en  d is tanc ie l  synchrone

> Maison  de  la  Format ion ,  Nanter re  

ENTREPRISE

Complément  de  format ion  sur  le  te r ra in  
Accompagnement  d ’un  tuteur ,  exper t
dans  son  mét ie r

>  En  ha l les  

Access ib i l i té  aux  personnes  en  s i tuat ion  de  hand icap .   En  cas  de  beso in  spéc i f ique ,  nous  vous
inv i tons  à  contacter  not re  ré férente  hand icap  :  Cé l ia  HACHEMANE
 te l  :  06 .72 .77 .66 .68   /   ma i l  :  ce l ia .hachemane@metro . f r

MODALITES D’ADMISSION ET DELAI  D’ACCES

Inscr ip t ions  jusqu ’au  15  septembre  2026

CANDIDATS INTERNES :  
Présentat ion  des  cand idats  par  les  Comités  de  d i rec t ion  des  Hal les  
Ent ret ien  pédagog ique  d ’admiss ion  CFA METRO

CANDIDATS EXTERNES :
Pré  qual i f i ca t ion  té léphon ique  des  cand idatures  
Process  de  recrutement  e t  va l idat ion  par  les  Hal les
Ent ret ien  pédagog ique  d ’admiss ion  CFA METRO

Ti t re  également  access ib le  par  la  vo ie  du  VAE (Val idat ion  des  Acqu is  de  l ’Expér ience) ,  qu i  permet
d ’obten i r  un  d ip lôme ou  une  cer t i f i ca t ion  en  fa isant  reconna î t re  o f f i c ie l lement  son  expér ience
profess ionnel le  ou  personnel le .
Pour  p lus  d ’ in format ion  :  www.vae .gouv . f r   /  le  l i v re t  N°  1  est  té léchargeable  e t  gratu i t  (Formula i re
12818*02)  |  Serv ice-Publ i c . f r )

O B J E C T I F S

La  pr inc ipa le  miss ion  d ’un  chargé  d ’a ffa i res  commerc ia les  est  de
développer  le  ch i f f re  d ’a ffa i res  pour  son  ent i té .
Pour  mener  cette  miss ion  à  b ien ,  le  chargé  d ’a ffa i res  commerc ia les  do i t
savo i r  p rospecter ,  déce ler  les  oppor tun i tés ,  gérer  les  processus
commerc ia l ,  an imer,  fo rmer  e t  fédérer  les  équ ipes .  
A ins i ,  i l  cont r ibuera  au  déplo iement  opérat ionnel  du  p lan  d ’ac t ion  e t
par tagera  son  temps ent re  la  commerc ia l i sat ion  des  produ i ts  ou
ser v ices  e t  la  coord inat ion  des  équ ipes  pour  a tte indre  les  ob ject i fs
commerc iaux  f ixés .
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LA FORMATION 
Chargé(e)  d ’a f fa i res  commerc ia les  n iveau 6  

C OM P É T E N C E S

Concevo i r  une  ve i l le  commerc ia le  
Établ i r  un  d iagnost i c  commerc ia l
omnicanal  in terne
Préparer  les  ac t ions  commerc ia les
omnicanales  
Organ iser  le  p lan  de  développement
commerc ia l  omnicanal

An imer  le  réseau  de  par tena i res
phys ique  et  d ig i ta l  
Réd iger  les  a rgumenta i res
commerc iaux  
Négoc ier  les  a ffa i res  
F ina l i ser  la  t ransact ion  commerc ia le
Evaluer  les  résulta ts  des  act ions
commerc ia les  omnicanales
Analyser  les  résulta ts  commerc iaux
Ajuster  le  déplo iement  d ’un  parcours
c l ient

Organ iser  le  t rava i l  d ’une  équ ipe
commerc ia le
Evaluer  les  per formances
ind iv iduel les  e t  co l lec t ives  de
l’équ ipe  commerc ia le
Accompagner  au  développement  des
compétences  de  l’équ ipe  commerc ia le

MÉTHODE PÉDAGOGIQUE

Des profess ionnels  du  commerce  et  de  la  grande  d is t r ibut ion
an imant  des  sess ions  de  format ion  avec  une  pédagog ie  ac t ive
or ientée  vers  les  prat iques  de  l ’ent repr ise .  
Des  groupes  adaptés  à  une  format ion  prat ique  et  e f f i cace .  
Des  masterc lasses  an imées  par  des  profess ionnels  in ternes
METRO.

CERTIF ICATION

L ’obtent ion  de  la  cer t i f i ca t ion  profess ionnel le  nécess i te ra  la
va l idat ion  de  tous  les  b locs  de  compétences  par  le  b ia is
d ’éva luat ions  format ives  a ins i  que  des  épreuves  cer t i f i antes  :  

Rapport  des  act iv i tés  commerc ia les  ( rest i tu t ion  d 'un  doss ie r
écr i t )
E tude  de  cas  co l lec t ive  _  P lan  de  développement  commerc ia l
omnicanal  (doss ie r  éc r i t )
Jeu  de  rô le  _  Condu i te  d 'une  négoc ia t ion  commerc ia le
(préparat ion  +  ora l )
Etude  de  cas  ind iv iduel le  _  Coord inat ion  d 'une  équ ipe
commerc ia le  (product ion  écr i te  sur  tab le )

La  va l idat ion  du  t i t re  est  access ib le  de  man ière  g lobale  ou  par
b locs  de  compétences  (CCP :  cer t i f i ca t  de  compétences
profess ionnel les ) .

VALIDATION

Ti t re  Profess ionnel  du  Min is tère  du  Trava i l ,  du  P le in  emplo i  e t
de  l ’ Inser t ion .  
T i t re  inscr i t  au  RNCP /  Réper to i re  Nat ional  des  Cer t i f i ca t ions
profess ionnel les
N°  de  f i che  RNCP :  38830
Nomenclature  du  n iveau  de  qual i f i ca t ion  :  6  (UE)
Code NSF :  312 :  commerce ,  vente
Formacode  :  34080 :  S t ra tég ie  commerc ia le  
Formacode  :  34582 :  Négoc ia t ion  commerc ia le  

Cer t i f i ca teur  :  TALIS  Compétence  et  Cer t i f i ca t ion  /  Date
d ’enreg is t rement  :  27  Mars  2024 

EQUIVALENCES,  PASSERELLES,  SUITES DE PARCOURS

Management  de  la  Per formance  Market ing  et  Commerc ia l

Management  Développement  Commerc ia l

DEBOUCHES 

Chargé(e )  de  développement  commerc ia l ,  Sa les  and  market ing
of f i cer ,
At taché(e )  commerc ia l (e ) ,  Conse i l le r (e )  commerc ia l (e ) ,
Délégué(e )  commerc ia l (e )…
Chef ( fe )  de  secteur  des  ventes ,  Chef ( fe )  des  ventes ,  Délégué(e )
rég ional (e )  des  ventes ,  
Inspecteur  /  Inspect r i ce  des  ventes ,  Inspecteur  commerc ia l  /
Inspect r i ce  commerc ia le ,
Bus iness  developer ,  Account  manager ,  Responsable  des  ventes
comptes-c lés ,  Responsable  rég ional (e )  des  ventes  

MO D U L E S

Benchmark  e t  tendances
Inte l l igence  ar t i f i c ie l le  e t  data
Compor tement  d ’achat
Plan  de  conquête  commerc ia le  e t
d ig i ta l
Eth ique  des  a ffa i res

Réseau  et  par tena i res
Argumenta i res  commerc iaux
Négoc ia t ion  commerc ia le
Out i ls  de  la  re la t ion  c l ient
Ind icateurs  de  succès  e t  progrès
Gest ion  d ’un  s i te  e - commerce

Gest ion  de  pro je t
In te l l igence  co l lec t ive
Per formances  ind iv iduel les  e t
co l lec t ives
Développemnt  des  ta lents
Impact  e t  d ivers i té

1-  PRÉPARER LE PLAN DE
DÉVELOPPEMENT COMMERCIAL

OMNICANAL

2-  GÉRER LES ACTIVITÉS
COMMERCIALES OMNICANALES

3-  COORDONNER UNE ÉQUIPE
COMMERCIALE 
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Le  cont rat  d ’apprent issage  est  un  cont rat  conc lu
ent re  un  employeur ,  ma î t re  d 'apprent issage  et  un  apprent i .  
Son  ob ject i f  es t  de  vous  permett re  de  su iv re  une  format ion  généra le ,  
théor ique  et  prat ique ,  en  vue  d ’acquér i r  le  t i t re  à  f ina l i té  profess ionnel le  inscr i t  
au  réper to i re  nat ional  des  cer t i f i ca t ions  profess ionnel les  (RNCP) .

CONSEILLER(E)  DE VENTE

〉  Tout  publ i c  é l ig ib le  au  cont rat  d ’apprent issage
〉  Les  jeunes  âgés  de  16  à  29  ans  révolus
〉  La  format ion  et  les  f ra is  de  format ion  sont  pr i s  en  charge  
( t ranspor ts ,  hébergement ,  res taurat ion)
*  Rémunérat ion  ca lcu lée  en  % du  sa la i re  min imum convent ionnel  (SMC)  
p lus  favorable  que  le  SMIC .

SOURCE :  HTTPS://TRAVAIL-EMPLOI .GOUV.FR/

AIDES DESTINÉES AUX APPRENTIS

〉  Exonérat ion  de  l ’ impôt  sur  le  revenu dans  la  l im i te  du  SMIC .
〉  Cer ta ines  rég ions  ont  mis  en  p lace  des  d ispos i t i f s  d ’a ides  (a ide
au  1er  logement ,  a ide  à  l ’hébergement ,  a ide  à  la  restaurat ion ,
a ide  au  
passage  du  permis  de  condu i re ,  Fonds  d ’a ides  aux  apprent is . . . ) .
Consul tez  le  gu ide  des  a ides  sur  le  s i te  de  vot re  rég ion .

LES +
Des avantages  soc iaux  :  remise  sur  les  achats  15% + Mutuel le  avantageuse  /
prévoyance .
Un package salar ia l  avantageux :  rémunérat ion  sur  13 mois  +  intéressement  et
part ic ipat ion  (après  3  mois  d ’anc ienneté) .
Une entrepr ise  qu i  sa i t  prendre  so in  de  ses  col laborateurs  :  un  CDI  à  la  c lé
sous  condi t ions  ou  l ’opportun i té  de  poursu ivre  ses  études .  
Un parcours  profess ionnel  of f rant  développement  des  compétences  et
évolut ion  en  interne .
L ’assurance  de  re jo indre  une communauté  d ’apprent is  soudée ,  dans  une
ambiance  fun ,  cur ious  and ser ious .
Un CFA METRO qui  vous  garant i t  d ’étud ier  ses  formateurs  internes  METRO et
nos  Hal les  durant  12 mois .

Les condi t ions du contrat
Chargé(e)  d ’a f fa i res  commerc ia les  n iveau 6  (UE)  



LA RELATION CLIENT,  

AU CŒUR DE NOS PRÉOCCUPATIONS

Nous  souha i tons  sa is i r  les  oppor tun i tés  o f fe r tes  par  la  d ig i ta l i sat ion  pour  a ider  nos
c l ients  à  t ransformer  e t  pérenn iser  leurs  ac t iv i tés .
En  les  accompagnant ,  nous  les  f idé l i sons  e t  garant issons  not re  propre  futur .
Not re  ac t iv i té  de  fourn isseur ,  pour  les  profess ionnels ,  es t  la  base  de  not re  bus iness  :
nous  avons  des  re la t ions  de  conf iance  avec  près  de  21  mi l l ions  de  c l ients  dans  34
pays .  
Nous  pouvons  compter  sur  des  co l laborateurs .  r i ce .  S  pass ionnées  et  engagées  qu i
nour r i ssent  une  cu l ture  
D ’ent repr ise  t rès  ouver te  e t  t rès  v ivante .

METRO

Entrepr ise  fondée  en  1964 à  Mülhe im,  en  Al lemagne ,  le
Groupe  a  ouver t  son  premier  po int  de  vente  en  France  en
1971.  METRO France  emplo ie  au jourd ’hu i  près  de  9  500
col laborateurs  répar t i s  au  se in  de  99  po ints  de  vente ,  
p la te formes  et  s iège  soc ia l .

1er  fourn isseur  de  la  restaurat ion  indépendante ,
METRO propose  45  000 produ i ts  à  la  vente  e t  150 000
références  sur  sa  marketp lace .
METRO est  cer t i f ié  TOP EMPLOYEUR depu is  10  années  
consécut ives  e t  TOP 20 parmi  les  ent repr ises  f rança ises .

Partena i re  
de  mi l l ions  
d ’entrepreneurs
indépendants
à  t ravers  le  monde METRO France

ZA du  Pet i t  Nanter re
5  rue  des  Grands  Prés
92024 NANTERRE CEDEX

Plus d’ in format ions :   recrutement .metro . f r
                     c fa@metro . f r

                       01 .47 .86.61 .74

Rejo indre  METRO France ,  c ’est  cho is i r  de  v ivre  une  
expér ience  profess ionnel le  p lus  in tense ,  dans  laquel le  la  
per formance  est  co l lec t ive  e t  où  on  ressor t  tous  t ransformés .

Venez  révé ler  le  M qu i  es t  en  vous  !
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