
 



Préambule  
 

 1.   Le mot du formateur :  
 

Hello, moi c'est Louis  
 
D'abord, je tiens à te remercier de m'avoir fait confiance et 
d'avoir choisi www.bpboucher.fr pour tes révisions. 
 
Si tu lis ces lignes, tu as fait le choix de la réussite, bravo.  
 
Dans cet E-Book, tu découvriras comment j'ai obtenu mon 
BP Boucher avec une moyenne de 14,10/20.  
 

 

 2.   Pour aller beaucoup plus loin :  
   
Vous avez été très nombreux à nous demander 
de créer une formation 100 % vidéo dédiée au 
domaine Services & Santé pour maîtriser toutes 
les notions.  
 
Chose promise, chose due : Nous avons créé 
cette formation unique composée de 5 modules 
ultra-complets (1h12 au total) afin de t’aider à 
réussir les épreuves du CAP.  
 

 3.   Contenu du dossier Services & Santé :  
 

1. Vidéo 1 - Relation d’aide, communication professionnelle & posture avec le 
public (15 min) : Clés pour adopter une posture professionnelle et bienveillante. 

 
2. Vidéo 2 - Hygiène, sécurité, risques professionnels & prévention des infections 

(14 min) : Règles essentielles d’hygiène, de sécurité et de prévention. 
 

3. Vidéo 3 - Organisation du travail, planification et qualité du service rendu (12 
min) : Méthodes pour organiser les tâches et assurer un suivi fiable. 

 
4. Vidéo 4 - Accompagnement de la personne dans les actes de la vie quotidienne 

(15 min) : Repères pour accompagner la personne au quotidien. 
 

5. Vidéo 5 - Contexte juridique, éthique et déontologique (16 min) : Cadre de 
référence pour agir dans le respect du droit et de l’éthique. 

 
..  

https://bpboucher.fr/
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Expression française et ouverture sur le monde 
  
Présentation de la matière : 
Dans le BP Boucher, la matière Expression française et ouverture sur le monde t’aide à 
communiquer clairement, à l’écrit et à l’oral, en lien avec l’actualité. Elle mène à une 
épreuve coefficient de 3. J’ai vu un camarade progresser en 2 semaines en appliquant 
une méthode de plan.  
  
En examen final, tu as 1 écrit de 3 h avec 2 parties sur 20: Français, questions puis 
argumentation d’au moins 30 lignes, histoire-géographie, analyse d’un dossier de 3 ou 4 
documents. En CCF, 2 écrits de 1 h 30 en 2e année.  
  
Conseil : 
Bloque 2 créneaux de 20 min par semaine: 1 pour lire 1 article et noter 5 idées, 1 pour 
rédiger 15 lignes avec des plans en 3 parties. Le jour de l’épreuve, garde 10 minutes pour 
faire ton plan et vérifier l’orthographe. 
  
Pour t’entraîner sans te perdre: 

• Fais 1 sujet complet par mois 
• Réutilise ton vocabulaire métier dans tes exemples 
• Apprends 6 connecteurs logiques utiles 

Le piège, c’est de résumer les documents, prends position et justifie ton avis avec 2 
exemples concrets, dont 1 lié à la boucherie. 
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Chapitre 1 : Compréhension de documents 
  

 1.   Comprendre les types de documents : 
  
Objectif et public : 
L'objectif est d'apprendre à reconnaître rapidement la nature d'un document et son 
destinataire, pour agir correctement en atelier ou au marché, par exemple pour la 
traçabilité et la vente. 
  
Types de documents à connaître : 
Voici les documents que tu verras le plus souvent, garde-les en tête pour gagner du 
temps en lecture et pour partager l'information avec ton équipe. 

• Fiche technique produit 
• Étiquette et étiquetage 
• Bon de livraison 
• Fiche traçabilité et hygiène 

Repérer les informations clés : 
Concentre-toi sur 4 à 6 éléments essentiels, noms, dates, températures, quantités, 
instructions de cuisson ou préparation et numéros de lot. Ces éléments déterminent tes 
actions en atelier. 
  
Exemple d'identification rapide : 
En réception, tu notes la date, le poids total 30 kg, la température indiquée 4°C et le 
numéro de lot, puis tu signes le bon si tout est conforme et intact. 
  

 2.   Lire et analyser efficacement : 
  
Méthode de lecture simple : 
Adopte une lecture en 3 temps, d'abord survol, ensuite lecture ciblée pour extraire 5 idées 
ou informations, enfin synthèse en une phrase ou une note courte pour l'équipe. 
  
Prendre des notes utiles : 
Utilise une fiche de prise de notes rapide, écris 3 éléments prioritaires, la température, la 
durée de conservation et l'action à mener, cela prend en moyenne 2 à 3 minutes. 
  
Vérifier la fiabilité des informations : 
Croise toujours les informations entre étiquette, bon de livraison et fiche produit, demande 
confirmation au fournisseur si un chiffre te semble incohérent. 
  
Exemple de note : 
Fichier produit: rumsteck, poids 12 kg, durée conservation 7 jours, température 4°C, action: 
portionner en 60 secondes portions de 200 g. 
  



 
  
Mini cas concret : 
Contexte: réception de 50 kg d'épaule de porc, objectif vérifier conformité, planifier 
portionnage et assurer traçabilité, livrable attendu: fiche synthèse signée avec quantités 
et numéros de lot. 

• Vérifier température et poids à la réception 
• Noter numéro de lot, date et poids sur la fiche 
• Portionner 50 kg en 250 portions de 200 g, produire la fiche synthèse signée 

Le tableau ci-dessous résume les documents courants, l'information à extraire et 
pourquoi c'est utile pour ton travail quotidien en boucherie. 
  

Type de 
document 

Information clé Utilité 

Fiche technique 
produit 

Température, poids, mode de 
conservation 

Assurer sécurité, respecter portions 
et conservation 

Étiquette Date, poids, ingrédients, 
origine 

Permet étiquetage correct et 
traçabilité 

Bon de livraison Quantité, fournisseur, date Vérifier conformité de la réception 

Fiche traçabilité Numéro de lot, dates, actions Retrouver origine en cas de 
problème 

Voici une check-list rapide que tu peux coller sur ton panneau, elle t'aide à vérifier 
réception, température, poids, numéros de lot et à archiver la fiche signée. 



  

Étape Action rapide 

Vérifier température Noter température affichée, si >4°C alerter responsable 

Peser et comparer Comparer poids reçu avec bon de livraison 

Contrôler numéro de lot Noter numéro de lot sur la fiche traçabilité 

Vérifier étiquetage S'assurer que l'étiquette indique origine et ingrédients 

Archiver fiche signée Scanner ou classer la fiche signée, garder 1 copie 6 mois 

  

 

Ton objectif est d’identifier vite le type de document et son destinataire pour agir 
juste en atelier ou au marché, surtout pour la traçabilité et la réception. Concentre-
toi sur informations clés à extraire : noms, dates, températures, quantités, 
instructions et numéros de lot. 

• Reconnais les documents courants : fiche technique, étiquette, bon de 
livraison, fiche traçabilité. 

• Applique une lecture en 3 temps : survol, ciblage (5 infos), puis 
synthèse pour l’équipe. 

• Prends une note courte avec température et conservation + action à 
mener, en 2 à 3 minutes. 

• Assure une vérification croisée des sources entre étiquette, bon et 
fiche produit, et alerte si incohérent. 

À la réception, vérifie température (alerte si >4°C), poids, date et numéro de lot, puis 
signe si tout est conforme. Archive la fiche signée pour garder une preuve et 
sécuriser ton travail au quotidien. 

   



Chapitre 2 : Rédaction de textes courts 
  

 1.   Rédiger un message court et clair : 
  
Objectif et public : 
Tu dois produire des textes courts pour informer, vendre ou expliquer en boutique, souvent 
lisibles en moins de 10 secondes par le client ou le collègue. 
  
Plan simple : 
Adopte une structure en 3 lignes : accroche, information clef, appel à l'action ou indication 
pratique, cela suffit pour un texte court en vitrine. 
  
Mots et ton : 
Privilégie des mots concrets comme frais, poids, prix, cuisson, durée de conservation, évite 
les tournures longues, utilise un ton direct et utile pour le client. 
  
Exemple d'annonce pour vente : 
Rôti de bœuf 1,2 kg, prix 14,90 euros le kilo, cuisson lente recommandée, disponible en 5 
pièces ce matin, réservation conseillée au comptoir. 
  

 2.   Écrire une notice ou un mode d'emploi court : 
  
Structure pratique : 
Commence par indiquer l'objet et la durée, puis liste 3 à 4 étapes numérotées, chaque 
étape en une phrase courte, termine par une consigne de sécurité. 
  
Formulation claire : 
Utilise l'impératif et des verbes d'action, évite les passifs, indique des mesures précises 
comme 2 heures de repos ou 4 degrés en chambre froide. 
  
Mini cas concret : 
Contexte : préparer une notice de conservation pour 20 kg de viande hachée vendue en 
barquettes, destinée au frigo client, pour éviter le gaspillage et garantir la sécurité 
alimentaire. 

• Étape 1 : Indiquer température de conservation 4 degrés et durée 2 jours 
maximum. 

• Étape 2 : Expliquer le conditionnement et conseils de manipulation avant 
cuisson. 

• Étape 3 : Préciser la date limite d'utilisation et la possibilité de congeler sous 
24 heures. 

• Étape 4 : Donner rappel sécurité hygiène et numéro de lot. 

Livrable attendu : notice de 60 à 80 mots indiquant conservation, durée maximale 2 jours 
au frigo à 4 degrés, consignes de congélation et date limite d'utilisation. 



  

 3.   Rédiger un argumentaire bref ou une fiche produit : 
  
Points clés à mentionner : 
Donne l'information utile en priorité : origine, poids, prix, mode de cuisson conseillé, 
allergènes éventuels, et un bénéfice client concret comme goût ou économie. 
  
Ton commercial et preuves : 
Reste honnête, évite les superlatifs non vérifiables, ajoute des preuves chiffrées telles que 
30 jours de traçabilité, 95 % de clients satisfaits en test, ou certification locale. 
  
Exemple d'une fiche produit courte : 
Filet mignon 1,0 kg - Origine France - Prix 12,90 euros le kilo, cuisson 20 minutes à feu 
moyen, conservation 3 jours au réfrigérateur, certifié origine locale. 
  
Voici un mémo rapide des connecteurs utiles pour écrire des textes courts, à utiliser pour 
lier une accroche, une information et une conclusion courte et efficace. 
  

Connecteur Usage 

D'abord Présenter l'élément principal 

Ensuite Ajouter un détail ou une étape 

Donc Montrer une conséquence ou un bénéfice 

En résumé Clore avec une phrase synthétique 

  
Pour t'aider sur le terrain, voici une check-list opérationnelle courte à suivre avant 
d'afficher ou de diffuser un texte court en boutique. 
  

Tâche À vérifier 

Relire Orthographe et conjugaison correctes 

Vérifier chiffres Poids, prix et durées exacts 

Limiter le texte Moins de 25 mots si possible 

Sécurité Indiquer allergènes et dates 

  
Astuce terrain : lors de ton stage, teste 2 versions d'une affiche et demande l'avis de 3 
clients pour savoir laquelle est la plus claire, c'est rapide et souvent révélateur. 
  

 



Pour un texte boutique, vise une lecture en 10 secondes : objectif et public clairs, 
mots concrets (prix, poids, cuisson, durée) et ton direct. 

• Message court : 3 lignes, accroche, information clef, appel à l'action 
pratique. 

• Notice : objet + durée, 3 à 4 étapes à l'impératif, mesures précises (4 
degrés, 2 jours), puis sécurité. 

• Fiche produit : origine, prix, cuisson, conservation, allergènes, + bénéfice 
et preuves chiffrées. 

Utilise des connecteurs simples (D'abord, Ensuite, Donc, En résumé) et une check-
list : relis, vérifie les chiffres, raccourcis, ajoute dates et allergènes. Si tu hésites, teste 
deux versions et demande l'avis de 3 clients. 

   



Chapitre 3 : Argumentation à l’oral 
  

 1.   Préparer ta prise de parole : 
  
Objectif et public : 
Définis clairement pourquoi tu parles et qui t'écoute, clients, formateur ou employeur. 
Adapte ton ton et ton vocabulaire selon le public pour être compris et convaincant en 
moins de 3 minutes. 
  
Durée et message clé : 
Choisis 1 message central que tu répèteras. Pour un argumentaire en boutique vise 60 à 
90 secondes, pour une présentation en entretien prévois 3 à 5 minutes avec 2 à 3 
arguments principaux. 
  
Matériel et répétition : 
Prépare une fiche de 1 page avec 3 arguments chiffrés et 2 exemples concrets, répète 5 à 
10 fois à voix haute. La répétition réduit le stress et évite les hésitations en situation réelle. 
  
Astuce préparation : 
Fais une simulation avec un camarade en stage, chronomètre-toi et note 2 points à 
améliorer après chaque essai. 
  

 2.   Structurer tes arguments : 
  
Plan simple : 
Utilise le schéma suivant, introduction courte, 3 arguments classés du plus fort au moins 
fort, réponse aux objections et conclusion qui appelle à l'action, facile à retenir et à 
réutiliser. 
  
Types d'arguments : 
Mixe argument factuel, argument d'autorité et argument affectif. Par exemple, chiffres de 
vente, recommandation du chef, satisfaction client, chaque argument doit être court et 
illustré par un exemple concret. 
  
Langage et connecteurs : 
Employe connecteurs simples pour enchaîner : d'abord, ensuite, enfin. Formule positive et 
verbes d'action, évite les généralisations. Un bon connecteur te permet de paraître 
organisé et crédible. 
  
Exemple d'optimisation d'un argumentaire de vente : 
Pour vendre un pavé de rumsteck, tu donnes 3 arguments : traçabilité française, 
rendement cuisson optimal, retour client 95% satisfait, le tout en 60 secondes. 
  
Je me rappelle d'un client conquis quand j'ai donné un chiffre clair et une astuce de 
cuisson, ça marche toujours mieux que des adjectifs vagues. 



  

 3.   Gérer les objections et convaincre : 
  
Écoute et reformulation : 
Quand on te contredit, écoute sans couper, reformule ce qui a été dit en 10 à 15 mots puis 
répond. Ça montre du respect et réduit les tensions, souvent cela suffit à apaiser la 
situation. 
  
Techniques de persuasion : 
Utilise preuve sociale, chiffres et démonstrations pratiques. Par exemple, proposer 1 
échantillon ou une cuisson test, ou mentionner que 8 clients sur 10 choisissent ce produit 
le rend rassurant. 
  
Exemple cas concret : 
Contexte : convaincre le responsable d'augmenter l'offre de préparation à emporter. 
Étapes : collecte 14 ventes hebdo, calcul marge +12%, présentation de 4 propositions, test 2 
semaines. Résultat attendu : +20% de ventes emporter, livrable : fiche d'argumentaire 1 
page avec 3 mesures chiffrées. 
  

Élément Action concrète But chiffré 

Durée de 
l'argumentaire 

Préparer 60 à 90 secondes Max 3 arguments 

Chiffres à citer Rassembler 2 à 3 données 
vérifiables 

1 chiffre clé par argument 

Support Fiche A4 recto 1 page, 250 mots max 

Répétitions 5 à 10 répétitions chronométrées Amélioration ressentie en 3 
essais 

  
Checklist opérationnelle : 
Imprime cette liste et coche avant toute prise de parole : 

• Fiche 1 page prête avec 3 arguments chiffrés 
• Durée testée et réduite à 60-90 secondes 
• Exemple concret et option dégustation prévu 
• Réponses aux 2 objections les plus probables préparées 
• Simulation faite 3 fois devant une personne 

  

 



Pour argumenter à l’oral, commence par clarifier ton objectif et ton public, puis 
prépare un message central clair et 2 à 3 arguments. Vise court (60 à 90 secondes 
en vente, 3 à 5 minutes en entretien) et appuie-toi sur des chiffres et des exemples. 

• Structure ton discours : intro, 3 arguments du plus fort au moins fort, 
objections, conclusion avec appel à l’action. 

• Mixe arguments factuels et affectifs et utilise des connecteurs simples 
(d’abord, ensuite, enfin). 

• Anticipe 2 objections, écoute, reformule en 10 à 15 mots, puis répond 
avec preuves sociales et chiffres. 

• Prépare une fiche A4 d’1 page et répète 5 à 10 fois en te chronométrant. 

Entraîne-toi en simulation, note 2 améliorations à chaque essai et privilégie des 
données vérifiables plutôt que des adjectifs vagues. Avec une structure stable et 
des preuves concrètes, tu parais plus crédible et tu convaincs plus vite. 

   



Chapitre 4 : Culture générale et citoyenneté 
  

 1.   Importance de la citoyenneté au quotidien : 
  
Droits et devoirs : 
Tu as des droits, par exemple voter à 18 ans, et des devoirs comme respecter la loi et 
payer des impôts. Ces principes protègent ta vie professionnelle et ton quotidien dans 
l'atelier. 
  
Respect et laïcité au travail : 
Respecter les croyances et les convictions de chacun permet d'éviter les conflits avec les 
collègues et les clients. Dans une boutique, la courtoisie améliore la relation commerciale 
et l'ambiance de travail. 
  
Exemple d'engagement local : 
Organiser une collecte alimentaire avec la mairie permet de renforcer ta réputation et 
d'aider 50 à 100 personnes lors d'une journée, tout en valorisant ta boutique sur le marché 
local. 
  

 2.   Culture générale utile au métier de boucher : 
  
Connaître la filière alimentaire : 
Comprendre les étapes d'élevage, d'abattage et de distribution te permet d'expliquer 
l'origine d'un produit au client. Cela crée de la confiance et augmente souvent le panier 
moyen de vente. 
  
Règles d'hygiène et formation : 
Les règles d'hygiène sont strictes, tu dois appliquer des bonnes pratiques au quotidien. 
Une formation hygiène de 2 jours améliore tes gestes et réduit les risques de non-
conformité en boutique. 
  
Astuce client : 
Présente toujours l'origine d'une pièce de viande et un conseil de cuisson simple, cela 
augmente la recommandation client et diminue les retours pour cuisson ratée. 
  

 3.   Être un citoyen-acteur dans la vie professionnelle : 
  
Engagement local et communication : 
Participer aux marchés ou aux actions locales te rend visible. En une saison de 6 mois, 1 
animation par mois peut augmenter ta clientèle régulière de 10 à 20%, d'après retours 
d'établissements locaux. 
  
Éthique professionnelle et responsabilité : 



Respecter l'étiquetage, refuser les pratiques trompeuses et réduire le gaspillage 
renforcent la confiance. Tenir un registre simple permet de suivre les incidents et 
d'améliorer la qualité du service. 
  
Exemple de mini cas concret : 
Contexte : boutique en centre-ville, 12 000 habitants. Étapes : 1) contacter 3 producteurs 
locaux, 2) organiser une journée terroir, 3) promouvoir via 2 réseaux sociaux. Résultat : 120 
visiteurs, 30 kg vendus, +15% de chiffre d'affaires ce jour-là. Livrable attendu : fiche bilan 
d'une page avec liste de 3 fournisseurs, quantité vendue en kg et bilan financier en euros. 
  

Tâche Pourquoi Fréquence 

Vérification hygiène Éviter les risques sanitaires et les 
amendes 

Quotidienne 

Informer le client sur 
l'origine 

Renforcer la confiance et la fidélité À chaque vente 

Tri des déchets Réduire le gaspillage et les coûts Hebdomadaire 

Participation locale Valoriser l'entreprise et créer du lien Mensuelle ou 
ponctuelle 

  
Pourquoi ce chapitre te sert ? 
Comprendre la citoyenneté et la culture générale t'aide à gagner la confiance des clients 
et des collègues. Selon l'INSEE, la France compte environ 67 millions d'habitants, cette 
donnée montre l'importance du marché local. 
  
Erreur fréquente et conseil : 
Erreur fréquente : ne pas informer le client sur l'origine ou la coupe, cela provoque de la 
méfiance. Conseil : prépare une fiche rapide de 3 lignes par produit pour renseigner en 
moins de 30 secondes. 
  

 

Au quotidien, la citoyenneté t’aide à travailler sereinement : tu connais tes droits et 
devoirs, tu appliques le respect et laïcité, et tu renforces la confiance en boutique. 

• Maîtrise la filière alimentaire (élevage, abattage, distribution) pour 
expliquer l’origine et mieux vendre. 

• Applique des règles d’hygiène strictes et forme-toi pour limiter les non-
conformités. 

• Sois visible localement (marchés, actions solidaires) et communique 
pour fidéliser. 



• Garde une éthique professionnelle : étiquetage honnête, anti-
gaspillage, registre simple des incidents. 

Informe le client à chaque vente : origine, coupe et un conseil de cuisson. Une fiche 
de 3 lignes par produit te fait gagner du temps et évite la méfiance. En agissant 
comme citoyen-acteur, tu améliores l’ambiance, l’image de l’entreprise et tes 
résultats. 

   



Langue vivante (Anglais) 
  
Présentation de la matière : 
En BP Boucher, Langue vivante (Anglais) mène à une épreuve obligatoire, avec un 
coefficient 1. C’est un oral de 15 minutes, évalué en mode CCF au dernier semestre, ou en 
oral ponctuel selon ton statut.  
  
L’oral est découpé en 3 parties de 5 minutes: parler en continu, interagir, puis montrer ta 
compréhension d’un court écrit. En CCF, il n’y a pas de préparation, en ponctuel, tu as 5 
minutes avant la 1re partie. Niveau attendu: B1+.  
  
Conseil : 
Vise 3 séances de 15 minutes par semaine, c’est suffisant si tu es régulier. Le truc qui 
change tout, c’est de t’enregistrer 2 fois, puis de refaire la même réponse en plus clair, 
sans lire.  
  
Pour l’oral, automatise ces réflexes:  

• Accueillir et conseiller un client en anglais 
• Décrire 1 morceau et une cuisson simple 
• Poser 2 questions pour relancer l’échange 

Le piège, c’est de faire des phrases trop courtes. Ajoute 3 connecteurs simples, because, 
then, but, et garde un rythme stable sur 15 minutes. Un camarade a vraiment progressé 
en répétant 2 jeux de rôle avec un ami.  
  

Table des matières 
  
Chapitre 1 : Se présenter et accueillir  ...................................................................................................................  Aller 
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      3.   Mise en pratique et cas concret  ...............................................................................................................  Aller 
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      3.   Répondre ou confirmer une consigne en anglais  .......................................................................  Aller 



Chapitre 1 : Se présenter et accueillir 
  

 1.   Se présenter à l'oral : 
  
Objectif et public : 
Ce point t'aide à dire qui tu es en 20 à 30 secondes, clair et professionnel, pour les clients 
et les collègues en boutique ou au marché. 
  
Formules utiles : 
Voici des phrases courtes pour te présenter, donner ton rôle et proposer ton aide, simples 
à retenir et adaptées au contact direct avec la clientèle. 
  
Exemples pratiques : 
Utilise une phrase d'ouverture, ton prénom, ton rôle, puis une offre d'aide, le tout en moins 
de 30 secondes pour garder le rythme du commerce. 
  
Exemple d'introduction : 
Hello, I'm Marc, I'm the butcher today, can I help you? (Bonjour, je suis Marc, je suis le 
boucher aujourd'hui, puis-je vous aider?) 
  
Astuce mémorisation : 
Répète ta présentation devant le miroir 5 fois le matin pendant 3 jours, ça devient naturel 
et réduit le stress en situation réelle. 
  
Mini dialogue pour présentation : 
Hello, I'm Sophie, the assistant butcher. (Bonjour, je suis Sophie, l'assistante boucher.) 
Nice to meet you, Sophie. I need 500 g of rump steak. (Ravi de vous rencontrer, Sophie. Je 
voudrais 500 g de faux-filet.) 
  
Erreurs fréquentes : 

• Bad: "Hi me John butcher" — Correct: "Bonjour, je m'appelle John, je suis 
boucher." 

• Bad: "I do meat" — Correct: "Bonjour, je m'occupe des pièces de boucherie."  
• Bad: "You want steak?" — Correct: "Souhaitez-vous un steak ?"  

  

Phrase en anglais Traduction en français 

Hello, how can I help you? Bonjour, comment puis-je vous aider? 

I am the butcher today. Je suis le boucher aujourd'hui. 

Would you like it thinly sliced? Souhaitez-vous des tranches fines? 

How many grams do you need? De combien de grammes avez-vous besoin? 



Do you prefer lean or fatty? Préférez-vous maigre ou gras? 

I will prepare it right away. Je vais le préparer tout de suite. 

Thank you, have a nice day. Merci, bonne journée. 

Can I weigh that for you? Puis-je le peser pour vous? 

Would you like it vacuum packed? Souhaitez-vous un emballage sous vide? 

See you tomorrow. À demain. 

  

 2.   Accueillir un client ou un collègue : 
  
Plan simple : 
Accueillir, écouter la demande, proposer une solution et conclure. Respecte l'ordre pour 
être efficace, surtout aux heures de pointe quand il y a 10 à 20 personnes en file. 
  
Contexte de lieu de travail : 
En boutique ou sur un stand, garde une posture ouverte, utilise le contact visuel et parle 
fort assez pour être compris à 1 à 3 mètres, sans crier. 
  
Mini cas concret : 
Contexte : un client arrive à midi, il veut 1 kg de viande hachée pour 4 personnes. Étapes : 
saluer, préciser le poids, proposer une cuisson, emballer. Résultat : vente de 1 kg en 2 
minutes, client satisfait. 
  
Exemple d'accueil : 
Good afternoon, welcome to our shop, what can I get for you? (Bonjour, bienvenue dans 
notre boutique, que puis-je vous servir?) 
  



 
Incision le long de l'os pour un désossage efficace, technique essentielle en boucherie 

  
Astuce au comptoir : 
Prononce clairement les poids, utilise des repères rapides comme "250 g" ou "1 kg", cela 
évite les erreurs et accélère le service de 30 à 60 secondes par client. 
  
Mini dialogue clientèle (bilingue) : 
Hello, I'd like one kilogram of minced beef please. (Bonjour, je voudrais un kilogramme de 
viande hachée s'il vous plaît.) 
Of course, do you prefer lean or mixed? (Bien sûr, préférez-vous maigre ou mixte?) 
  
Cas pratique chiffré et livrable : 
Contexte : marché du samedi, 300 clients attendus, objectif : accélérer l'accueil pour 
réduire le temps moyen à 2 minutes par client. Étapes : formation express de 30 minutes, 
fiches phrases, répétition en équipe. Résultat attendu : réduction du temps d'attente de 
40% et vente additionnelle de 20% par client. Livrable : fiche d'accueil imprimée avec 8 
phrases clés et tableau de pesée par client. 
  

Tâche But Temps estimé 

Saluer le client Mettre à l'aise 5 à 10 secondes 

Demander la commande Comprendre le besoin 10 à 20 secondes 

Proposer une option Augmenter la vente 10 secondes 

Emballer et remercier Finition professionnelle 30 à 60 secondes 



Noter remarques Améliorer service 5 secondes 

  
Ressenti et conseil d'ancien élève : 
Au début, j'étais stressé par la parole face au client, puis j'ai répété 10 phrases clés, et tout 
est devenu naturel, ça change vraiment la confiance au quotidien. 
  

 

Tu apprends à te présenter en 20 à 30 secondes et à accueillir efficacement en 
boutique ou au marché, avec des phrases simples et professionnelles. Vise une 
présentation courte et claire : ouverture, prénom, rôle, puis aide proposée. 

• Suis le plan d’accueil : saluer, écouter, proposer, conclure, surtout en 
heure de pointe. 

• Sois audible sans crier, garde une posture ouverte et le contact visuel. 
• Annonce les poids précisément et pose des questions utiles (tranches, 

maigre ou gras, sous vide) pour éviter les erreurs et vendre mieux. 
• Évite les phrases cassées : utilise une phrase complète et polie (“How 

can I help you?”). 

Pour gagner en aisance, répète tes 10 phrases clés (miroir, équipe) jusqu’à ce que 
ça devienne naturel. Une routine simple te donne de la fluidité, réduit le stress et 
accélère le service. 

   



Chapitre 2 : Décrire un produit et un conseil 
  

 1.   Vocabulaire et description du produit : 
  
Objectif et public : 
Tu dois savoir décrire une pièce de viande clairement, pour le client et pour l'équipe. 
L'objectif est d'être précis en 30 secondes, utile en boutique ou sur un marché, avec 
confiance et clarté. 
  
Mots-clés essentiels : 
Connaître les termes en anglais te permet de conseiller des clients étrangers rapidement, 
par exemple cut, lean, marbled, tender, flavourful, boneless, bone-in. Apprends 10 mots 
prioritaires pour commencer. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
Un collègue a listé 12 coupes courantes en anglais et a gagné 20 minutes par matinée en 
communication avec un client britannique régulier. 
  

Expression anglaise Traduction française 

Lean Maigre 

Marbled Persillé 

Tender Tendre 

Bone-in Avec os 

Boneless Désossé 

  

 2.   Donner un conseil et argumenter : 
  
Plan simple : 
Commence par l'atout principal, donne un conseil d'usage, puis une astuce de cuisson ou 
de conservation. Cette structure en 3 étapes prend moins de 20 à 40 secondes pour être 
efficace. 
  
Formules utiles en anglais : 
Utilise des phrases courtes en anglais suivies de la traduction, par exemple "This cut is 
ideal for slow cooking" (Cette découpe est idéale pour une cuisson lente). Répète avec 
d'autres options. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
Lors d'un service, j'ai conseillé "cook low and slow" (cuire à feu doux et long) sur une pièce 
persillée, le client est revenu 2 jours plus tard pour en acheter 1,5 kg de plus. 
  



Mini-dialogue client boucher : 
Customer: "Is this cut tender?" (Client : "Est-ce que cette découpe est tendre ?") 
Butcher: "Yes, it's tender when roasted for 2 hours at 140°C." (Boucher : "Oui, elle devient 
tendre en la rôtissant 2 heures à 140°C.") 
  
Erreurs fréquentes : 
Voici 3 erreurs typiques en anglais, et la bonne façon de le dire en français pour t'aider à 
corriger ton discours. 

• Mauvaise formulation anglais : "It is more tender than other." Correct en 
français : "Elle est plus tendre que les autres." 

• Mauvaise formulation anglais : "Cook it fast." Correct en français : "Fais cuire à 
feu vif seulement 4 à 6 minutes si c'est une pièce fine." 

• Mauvaise formulation anglais : "No fat, no flavor." Correct en français : "Moins 
de gras peut signifier moins de goût, privilégie le persillé pour le rôtissage." 

 3.   Mise en pratique et cas concret : 
  
Contexte du mini cas : 
Tu es en boutique le samedi matin, un client anglophone veut un rôti pour 6 personnes, 
budget 60 euros. Il ne connaît pas les coupes, il veut une cuisson lente et de la tendreté. 
  
Étapes et livrable : 
Étapes : proposer 2 coupes, expliquer 2 méthodes de cuisson, indiquer poids et prix, 
préparer 1 emballage propre. Livrable attendu : un rôti de 2,5 kg, préparé et étiqueté, prêt 
en 5 minutes de préparation. 
  
Exemple de cas concret : 
Tu proposes "chuck roast" (épaule) et "sirloin tip" (rumsteck pointe). Après explication, le 
client choisit l'épaule à 35 euros pour 2,5 kg, tu emballe et indiques 2 heures de cuisson à 
150°C. 
  
Check-list opérationnelle : 
  

Élément Question à se poser 

Coupe proposée Est-ce adaptée à la cuisson demandée et au budget ? 

Poids et prix Le poids conviendra-t-il pour 6 personnes à 200 g par personne ? 

Conseil de cuisson As-tu donné une température et une durée précises ? 

Étiquetage Le sachet indique-t-il poids, prix, date et mode de cuisson ? 

Astuce pratique : 
Garde une fiche de 10 phrases clés en anglais sur le comptoir. Ça te fait gagner environ 3 
à 5 minutes par client étranger et réduit les erreurs de commande. 
  



Ressenti personnel : 
La première fois que j'ai parlé anglais en boutique, j'étais nerveux, mais après 3 semaines 
j'ai senti ma confiance augmenter et les clients ont apprécié la clarté. 
  

 

Tu apprends à décrire une pièce de viande vite et clairement, en français et en 
anglais, pour mieux servir le client et fluidifier l'équipe. Vise une description précise 
en 30 secondes et mémorise 10 mots clés (ex. lean, marbled, tender, bone-in, 
boneless). 

• Utilise un plan en 3 étapes : atout principal, conseil d'usage, astuce 
cuisson ou conservation. 

• Appuie-toi sur des phrases courtes en anglais + traduction, et évite les 
formulations maladroites. 

• En cas concret, propose 2 coupes, donne température et durée 
précises, puis étiquette proprement (poids, prix, date, mode de 
cuisson). 

Garde une fiche de 10 phrases au comptoir pour gagner du temps et réduire les 
erreurs. Avec la pratique, ta confiance en boutique monte vite et les clients 
reviennent. 

   



Chapitre 3 : Comprendre consignes simples 
  

 1.   Repérer mots-clés et verbes d'instruction : 
  
Objectif : 
Tu vas apprendre à repérer les mots essentiels d'une consigne, surtout les verbes d'action 
qui indiquent ce qu'on attend de toi pendant le service ou en atelier. 
  
Verbes courants à connaître : 
Voici une liste courte mais utile de verbes que tu entendras souvent en anglais au travail, 
maîtrise-les pour gagner du temps en stage et limiter les erreurs. 
  
Méthode rapide : 
Lis la consigne, cherche le verbe principal, puis repère les compléments comme l'objet, la 
quantité et le délai. C'est la méthode la plus fiable pour ne pas mal exécuter une tâche. 
  
Exemple d'identification d'un verbe : 
Cut the rack into 8 portions. (Coupe la côte en 8 portions.) Ici, cut indique l'action 
principale et 8 indique la quantité attendue. 
  

 2.   Appliquer consignes en stage : 
  
Plan simple : 
Quand on te donne une consigne en anglais, reformule mentalement en français puis 
exécute étape par étape, cela évite les oublis et limite les reprises par l'équipe. 
  
Étapes pratiques : 
Vérifie d'abord la quantité et le matériel demandé, prépare ton poste, exécute la tâche en 
respectant hygiène et sécurité, puis étiquette et range le produit comme demandé. 
  
Erreurs fréquentes : 
Ne pas demander de précision sur la quantité ou le délai est courant, résultat souvent 
d'un malentendu, alors n'hésite jamais à demander une confirmation courte avant de 
commencer. 
  
Exemple d'application en atelier : 
Prepare 24 steaks of 250 g each within 2 hours. (Prépare 24 steaks de 250 g chacun en 2 
heures.) Tu dois vérifier la balance et planifier le travail par tranche de 30 minutes. 
  
Mini cas concret : 
Contexte : préparation d'une commande pour traiteur, 24 barquettes de 500 g 
demandées pour le lendemain matin, délai 3 heures. Étapes : découpe, portionnage, 
conditionnement, étiquetage. Résultat : 24 barquettes prêtes, livrable étiqueté. 
  
Exemple de livrable attendu : 



Livrable : 24 barquettes de 500 g correctement étiquetées et stockées à 4 °C, prêtes pour 
livraison. Respecter ce format évite les réclamations et montre ton professionnalisme en 
stage. 
  

 
  

 3.   Répondre ou confirmer une consigne en anglais : 
  
Formules utiles : 
Apprends 6 à 8 formules courtes pour accepter, demander une répétition ou préciser un 
délai, elles te font gagner en clarté et évitent les malentendus avec le responsable. 
  
Mini-dialogue pratique : 
Worker : Could you cut the sirloin into 6 pieces, please? (Peux-tu couper le faux-filet en 6 
morceaux, s'il te plaît ?) Student : Yes, I will do it now, do you want them trimmed? (Oui, je 
le fais maintenant, veux-tu qu'ils soient désossés ?) 
  
Contrôler la compréhension : 
Après une consigne, répète l'essentiel en anglais ou en français pour confirmer, par 
exemple "Six pieces, trimmed" puis la traduction si nécessaire pour éviter les erreurs 
d'exécution. 
  
Exemple de confirmation courte : 
I will prepare 6 trimmed sirloin pieces, ready in 20 minutes. (Je préparerai 6 faux-filets 
désossés, prêts en 20 minutes.) Cette phrase conforme réduit les retours et les reprises. 
  
Erreurs fréquentes : 



Ne pas répéter une consigne en anglais par timidité peut coûter cher, mieux vaut 
reformuler rapidement en anglais ou en français pour éviter une mauvaise découpe ou 
un mauvais poids. 
  
Comparaison erreurs / corrections : 

• Wrong English : "Cut meat now" — Correct French : "Découper la viande 
maintenant" (trop vague, demande précision). 

• Wrong English : "More smaller pieces" — Correct French : "Plus petits 
morceaux, s'il te plaît" (forme incorrecte, préciser la taille). 

• Wrong English : "Pack it" — Correct French : "Emballer le produit" (précise le 
type d'emballage demandé). 

Exemple d'erreur corrigée : 
A worker says "More smaller pieces", you ask "Do you mean 200 g each?" (Le responsable 
dit "More smaller pieces", tu demandes "Veux-tu dire 200 g chacun ?"). Cette clarification 
évite la reprise entière du travail. 
  

English Français 

Cut Couper 

Slice Trancher 

Weigh Peser 

Pack Emballer 

Label Étiqueter 

Trim Désosser / Pare 

Store Stocker 

Clean Nettoyer 

  
Un petit exercice simple : demande à ton tuteur une consigne en anglais et répète-la. Tu 
verras une amélioration notable en 1 semaine si tu le fais 3 fois par semaine pendant 10 
minutes. 
  

Action Pourquoi 

Repéter la consigne Confirmer que tu as bien compris 

Vérifier la quantité Éviter les erreurs de portionnage 

Demander le matériel Gagner du temps et travailler proprement 

Noter le délai Respecter la chaîne du froid et la livraison 



Étiqueter correctement Traçabilité et conformité pour le client 

  
Astuce de terrain : 
Garde un petit carnet au poste avec 8 formules anglaises utiles, puis note les consignes 
rapides, cela t'évitera d'oublier des détails pendant les services chargés. 
  
Exemple d'exercice court : 
Demande à ton maître de stage "How many pieces do you want?" (Combien de pièces 
veux-tu ?) puis reformule en anglais la réponse, cela améliore ta compréhension en 
situation réelle. 
  

 

Pour comprendre une consigne en anglais, repère d’abord le verbe d’instruction 
(cut, slice, weigh, pack, label, trim, store, clean), puis précise objet quantité délai. En 
stage, reformule vite, exécute étape par étape et contrôle le livrable. 

• Lis la consigne et isole le verbe, puis les compléments (poids, nombre, 
temps, matériel). 

• Avant d’agir, vérifie la quantité et le délai, prépare le poste, puis 
conditionne, étiquette et range. 

• Si c’est vague, demande une précision et fais une confirmation courte 
en répétant l’essentiel. 

Répéter ou reformuler réduit les erreurs et les reprises. Entraîne-toi 10 minutes, 3 fois 
par semaine, et garde un carnet avec quelques formules utiles pour confirmer 
rapidement. 

   



Approvisionnement et gestion des stocks 
  
Présentation de la matière : 
En BP Boucher, Approvisionnement et gestion des stocks, c’est tout ce qui te permet 
d’avoir le bon produit, au bon moment, au bon prix, sans casser la qualité. Tu passes par 
la réception, le contrôle, le rangement au froid, la traçabilité, puis tu suis les sorties pour 
éviter la rupture ou la perte.  
  
Il n’existe pas d’épreuve isolée intitulée comme ça, ce thème est surtout évalué dans 
Gestion appliquée: un écrit de 2 heures au coefficient 4, et un dossier professionnel au 
coefficient de 3 avec un oral de 30 minutes, en CCF ou en examen final selon ton statut.  
  
Je me souviens d’un ami qui a perdu du temps en entretien parce qu’il confondait stock 
réel et stock disponible, ça pique le jour J. 
  
Conseil : 
Révise comme en boutique: 20 minutes, 3 fois par semaine, avec des cas concrets, 
facture, bon de livraison, étiquetage, DLC, rotation. Pour l’écrit, entraîne-toi à répondre vite 
à une étude de cas, et en CCF, retiens qu’il peut y avoir 2 situations, en fin de 1re année 
puis de 2e année.  
  
Pour l’oral, ton dossier professionnel doit être clair et au moins 10 pages, sinon tu risques 
le 0. Mets une activité “achat-réception-stockage” et chiffre: marge, perte, coût au kilo, 
puis prépare 10 questions pièges sur tes choix.  
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Chapitre 1 : Estimation des besoins 
  

 1.   Calcul des besoins quotidiens : 
  
Consommation moyenne : 
Regarde tes ventes et tes fabrications sur 4 semaines pour calculer la moyenne 
journalière. Par exemple, si tu as vendu 840 kg de viande hachée sur 28 jours, la moyenne 
est 30 kg par jour. 
  
Stock de sécurité : 
Le stock de sécurité évite les ruptures si le fournisseur tarde. Pour un délai moyen de 2 
jours et une consommation de 30 kg jour, prends 60 kg comme stock de sécurité simple 
et efficace. 
  
Méthode du point de commande : 
Le point de commande se calcule ainsi, consommation journalière multipliée par le délai 
fournisseur plus le stock de sécurité. Exemple, 30 kg jour, délai 3 jours, stock 60 kg donne 
point de commande 150 kg. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
En ajustant tes commandes hebdomadaires sur la base de la consommation réelle, tu 
réduis le gaspillage. Par exemple, diminuer la commande de 10% a réduit le stock 
périssable de 15% en 2 semaines. 
  

Élément Valeur exemple 

Consommation journalière 30 kg 

Délai fournisseur 3 jours 

Stock de sécurité 60 kg 

Point de commande 150 kg 

Lot économique (approx) 632 kg 

  
Ce tableau synthétise les paramètres clés pour estimer tes besoins, utilise-le comme 
point de départ et ajuste selon ta boutique, la saison et les promotions. 
  

 2.   Planification des commandes et gestion des fournisseurs : 
  
Délai et fréquence : 
Adapte la fréquence de commande selon la fraîcheur et le délai fournisseur. Pour des 
produits très périssables, commande 2 fois par semaine si le délai est 1 à 2 jours, cela 
limite le stockage long. 
  



Calcul du lot économique : 
Tu peux utiliser la formule du lot économique pour limiter coûts, Q = racine carrée de 
2DS/H. Par exemple, pour D 10 000 kg, S 20 €, H 0,5 €/kg an, Q ≈ 632 kg. 
  
Contrôle des livraisons : 
À la réception, vérifie poids, température, traçabilité et aspect visuel pour chaque lot. Note 
les écarts immédiatement, prends photo en cas de problème et refuse ou mets en 
quarantaine les produits non conformes. 
  
Mini cas concret : 
Contexte court: boutique de 10 m2, consommation moyenne côte de boeuf 20 kg jour, pic 
weekend 35 kg jour, délai fournisseur 2 jours, commande minimale 50 kg. 

• Étapes: recalculer consommation, fixer point de commande, passer 
commande 50 à 100 kg pour couvrir weekend. 

• Résultat: pas de rupture le weekend, baisse de 10% du gaspillage la semaine 
suivante. 

• Livrable attendu: bon de commande de 100 kg et fiche de suivi 
hebdomadaire montrant consommation réelle en kg. 

Astuce pratique : 
Tiens un tableau simple sur Excel ou téléphone, enregistre consommation journalière et 
délais réels chaque semaine. Une fois en stage, j'ai commandé trop de bavette et on a 
perdu 20 kg. 
  

Tâche Fréquence 

Vérifier ventes réelles Chaque jour 

Mettre à jour consommation moyenne Chaque semaine 

Contrôler température réception À chaque livraison 

Recalculer point de commande Chaque mois 

Communiquer avec fournisseur Chaque semaine ou en cas d'urgence 

  

 

Pour estimer tes besoins, pars de la consommation moyenne quotidienne calculée 
sur 4 semaines, puis sécurise tes commandes avec des règles simples. 

• Définis un stock de sécurité lié au délai fournisseur (ex. 2 jours x 30 kg = 
60 kg). 

• Calcule le point de commande : conso/jour x délai + stock de sécurité, 
et ajuste selon saison, promos et pics week-end. 



• Planifie la fréquence (plus souvent si très périssable) et utilise le lot 
économique pour limiter les coûts. 

• Fais un contrôle à la réception : poids, température, traçabilité, aspect, 
puis note les écarts. 

Suis tes ventes chaque jour et mets à jour tes moyennes chaque semaine avec un 
tableau simple. En ajustant tes commandes à la consommation réelle, tu réduis le 
gaspillage et évites les ruptures. 

   



Chapitre 2 : Choix et négociation fournisseurs 
  

 1.   Définir les critères de choix : 
  
Critères essentiels : 
Avant de contacter un fournisseur, liste les critères qui comptent pour ton atelier, par 
exemple prix, qualité, régularité des livraisons et traçabilité des produits. Ça évite de 
perdre du temps avec des prospects non adaptés. 
  
Évaluation qualité et traçabilité : 
Vérifie l'origine des pièces, les certificats sanitaires et la fréquence des contrôles. Note 
qu'une traçabilité claire peut réduire les risques de rappel et protéger ta marge en cas de 
problème. 
  
Capacité et logistique : 
Estime la capacité de livraison du fournisseur par semaine, les poids des colis et la 
disponibilité en saison haute. Choisis ceux qui peuvent livrer 2 fois par semaine si tu vends 
en boutique tous les jours. 
  
Exemple : 
Pour un boucher qui vend 200 kg de viande par semaine, un fournisseur fiable livrant 2 fois 
par semaine avec lots de 25 kg réduit la rupture et le gaspillage. 
  

 2.   Analyser et comparer les offres : 
  
Méthode de comparaison : 
Rassemble au moins 3 devis comparables en critères, notant prix au kilo, délai moyen et 
conditions de retour. Attribue des poids selon l'importance, par exemple prix 40, qualité 40, 
délai 20. 
  
Tableau de scoring : 
Utilise un tableau pour visualiser et chiffrer ta décision. Cela te permet de comparer 
objectivement, surtout quand deux fournisseurs ont des prix proches mais des services 
différents. 
  

Fournisseur Prix/kg Délai livraison Qualité / traçabilité Score pondéré 

Fournisseur A 6,20 € 24 heures Bon, certificats 84/100 

Fournisseur B 5,90 € 48 heures Moyen, traçabilité limitée 72/100 

Fournisseur C 6,50 € 24 heures Très bon, local 88/100 

  
Astuce négociation : 
Si un fournisseur local a un prix plus élevé de 0,30 € par kilo mais apporte une meilleure 
traçabilité, calcule l'impact sur ta marge avant de rejeter l'offre. 



  

 3.   Négocier les conditions et suivre le fournisseur : 
  
Préparer ta négociation : 
Avant l'appel, fixe objectif et plan simple, par exemple obtenir -5 % sur le prix pour un 
engagement de 3 mois ou des délais de paiement à 30 jours. Sois prêt à proposer un 
compromis. 
  
Points contractuels à négocier : 
Négocie prix, remises sur volume, délais de livraison, reprise de produits non conformes et 
modalités de paiement. Insiste sur la fréquence des livraisons et sur des pénalités en cas 
de non respect du délai. 
  
Suivi et relation fournisseur : 
Installe un suivi simple, par exemple un contrôle qualité hebdomadaire et un bilan 
trimestriel. Entretiens la relation avec une communication claire, cela évite 70 % des 
problèmes récurrents d'approvisionnement. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
Un stagiaire a fait un bilan fournisseur en 2 semaines, remplaçant un fournisseur B par C. 
Résultat, la marge par kilo est restée stable malgré +0,30 € prix, grâce à réduction du 
gâchis de 3,5 %. 
  
Mini cas concret : 
Contexte : une boucherie achète 120 kg d'agneau par semaine. Étapes : demande 3 devis, 
négociation pour -8 % prix et livraison 2 fois par semaine, signature d'un contrat de 6 
mois. 
  
Résultat et livrable attendu : 
Résultat : économie de 0,48 € par kg, soit 57,60 € par semaine, gain annuel estimé à 2 
995 €. Livrable : contrat signé précisant prix, calendrier de livraison et critères de qualité. 
  
Erreurs fréquentes : 
Ne pas formaliser les accords par écrit, confondre prix bas et bonne qualité, ou accepter 
des délais de paiement trop courts qui pèsent sur ta trésorerie. Toujours garder une 
marge de négociation. 
  
Plan d'action rapide : 

• Demande 3 devis comparables 
• Établis un score pondéré simple 
• Négocie prix et conditions écrites 
• Met en place un suivi hebdomadaire 

  



Checklist opérationnelle Action 

Vérifier certificats Demander et conserver les certificats sanitaires à jour 

Comparer 3 devis Noter prix, délais et qualité dans un tableau 

Écrire l'accord Rédiger un contrat simple avec clauses clés 

Contrôle qualité Organiser un contrôle à la réception chaque semaine 

  
Astuce de stage : 
Lors de mon stage, j'ai toujours noté le numéro de lot sur la fiche produit, cela a sauvé du 
temps lors d'un rappel fournisseur, et tout le monde a apprécié la rigueur. 
  

 

Pour choisir un fournisseur, commence par des critères clairs: prix, qualité, régularité 
et traçabilité des produits. Vérifie certificats, origine et capacité logistique 
(fréquence, saison haute) pour limiter ruptures, gâchis et risques. 

• Compare au moins 3 devis avec un score pondéré simple (prix, qualité, 
délais, retours). 

• Prépare la négociation: objectif chiffré, contrepartie (engagement), et 
conditions contractuelles clés (remises, paiement, reprises, pénalités). 

• Mets en place un suivi qualité hebdomadaire et un bilan régulier pour 
éviter les problèmes récurrents. 

Formalise tout par écrit et ne confonds pas prix bas et bonne qualité. Une meilleure 
traçabilité peut compenser un surcoût en réduisant les pertes et en protégeant ta 
marge. 

   



Chapitre 3 : Réception et contrôle marchandises 
  

 1.   Organiser la réception : 
  
Préparation avant l'arrivée : 
Avant la livraison, vérifie la commande, l'heure prévue, et prépare 2 personnes pour le 
déchargement. Prévoyez un emplacement propre et un thermomètre prêt pour contrôler 
la température dans les 10 minutes. 
  
Déchargement et sécurité : 
Lors du déchargement, porte des gants et des chaussures antidérapantes, ne manipule 
pas la marchandise sale. Utilise un transpalette si nécessaire et compte les colis avant de 
signer le bon. 
  
Exemple d'organisation d'une livraison : 
Un camion arrive à 9h, tu dois être prêt à 9h05, 2 personnes déchargent 100 kg en 20 
minutes, vérification de température en 5 minutes, puis signature du bon. 
  

 2.   Contrôler la marchandise : 
  
Contrôle visuel et quantitatif : 
Vérifie l'étiquette, l'intégrité des emballages, et le poids indiqué. Compte les pièces ou 
pèse les lots. Note toute différence et prends une photo si 1 colis est abîmé ou manquant. 
  
Contrôles thermiques et sanitaires : 
Mesure la température dans les 10 minutes. Pour la viande fraîche, vise 0 à 4°C. Si la 
température dépasse 6°C, considère la non-conformité et isole la marchandise 
immédiatement. 
  



 
  
Gestion des non-conformités : 
Si tu trouves un problème, remplis un rapport de non-conformité, indique quantité, nature 
et photo. Informe le fournisseur dans les 24 heures et conserve l'échantillon pendant 48 
heures pour expertise. 
  
Astuce réception : 
Prends une photo du thermomètre à l'ouverture et conserve-la avec le bon de livraison, 
cela évite les litiges et accélère le remplacement ou le remboursement. 
  

Élément Question à se poser Action 

Température Température mesurée entre 0 et 4°C pour 
viande fraîche ? 

Accepter, isoler ou refuser 
selon l'écart 

Quantité Le poids ou nombre de pièces 
correspond au bon ? 

Compter, noter l'écart, 
photographier 

Étiquetage DLC/DDM, origine et lot présents sur 
l'étiquette ? 

Vérifier, enregistrer et 
archiver 

Emballage Emballage intact et propre ? Isoler les colis abîmés et 
notifier 

Hygiène Transport respectait-il les règles 
sanitaires ? 

Refuser si risque sanitaire 
avéré 

Ce tableau te sert de guide rapide lors de chaque réception, imprime-le et garde-le dans 
le bureau pour le suivre à chaque livraison. 



  

 3.   Formaliser et stocker correctement : 
  
Documents à compléter : 
Conserve le bon de livraison, la facture et le rapport de contrôle. Signe le bon seulement 
après vérification. Archive les documents pendant au moins 1 an pour assurer la 
traçabilité. 
  
Enregistrement en stock et traçabilité : 
Saisis immédiatement les quantités reçues dans le logiciel ou le cahier. Note la date, la 
DLC ou DDM, le fournisseur et l'emplacement pour assurer une traçabilité fiable en cas de 
rappel. 
  
Stockage adapté : 
Range les produits selon la température et la rotation FIFO. Sépare les produits non 
conformes. Pour la viande, prévois un stock correspondant à 3 à 5 jours de ventes 
prévues. 
  
Exemple de cas concret : 
Contexte: boucherie reçoit 60 kg de rumsteck en 3 colis, un colis de 10 kg abîmé. Étapes: 
contrôle, isolation, rapport, appel fournisseur. Résultat: 50 kg acceptés, 10 kg refusés, 
retour organisé sous 48 heures. 
  

Élément Détail 

Quantité reçue 60 kg 

Quantité acceptée 50 kg 

Quantité refusée 10 kg 

Délai de retour 48 heures 

Livrable attendu Rapport de non-conformité signé + photos 

Petite astuce perso: garde toujours un téléphone chargé pour prendre des photos de 
preuve, cela sauve souvent une réclamation. 
  

 

Pour préparer la réception, vérifie la commande, l’horaire, prévois 2 personnes, une 
zone propre et un thermomètre. Décharge en sécurité, compte les colis, puis signe 
seulement après contrôle. 

• Fais un contrôle visuel et quantitatif : étiquettes, DLC/DDM, emballages, 
poids ou pièces, photos en cas d’écart. 



• Priorité au contrôle température sous 10 minutes (viande fraîche 0 à 
4°C), au-delà de 6°C isole et traite en non-conformité. 

• Pour gérer les non-conformités : rapport, photos, info fournisseur sous 
24 h, échantillon 48 h. 

Assure la traçabilité en stock : archive les documents 1 an, saisis immédiatement, 
range selon températures et FIFO, et sépare le non conforme. Des preuves photo 
évitent les litiges et accélèrent le remboursement. 

   



Chapitre 4 : Stockage et chaîne du froid 
  

 1.   Principes et températures : 
  
Zones de température : 
Connais les plages à respecter pour chaque type de produit, c'est la base pour éviter les 
pertes et garantir la sécurité alimentaire en boutique ou lors du transport. 
  
Risques et durées : 
La température impacte directement la durée de vie. À 4 °C, beaucoup de viandes 
tiennent 3 à 5 jours, à 0 à 2 °C tu gagnes souvent 2 à 3 jours supplémentaires selon l'état 
initial. 
  

 
  

Produit Température cible Durée maximale indicatrice 

Viande fraîche 0 à 4 °C 3 à 7 jours selon découpe 

Produits préparés 0 à 4 °C 2 à 4 jours 

Produits surgelés -18 °C ou moins Plusieurs mois selon emballage 

  
Astuce pratique : 
Installe un thermomètre visible à l'extérieur des chambres froides et vérifie-le matin et 
soir, tu gagnes en prévention et tu évites des pertes couteuses. 
  

 2.   Organisation du stockage et rotation : 



  
Disposition et séparation : 
Range les produits bruts loin des produits prêts à consommer, utilise des bacs et étagères 
dédiés pour éviter les contaminations croisées et facilite les contrôles visuels quotidiens. 
  
Méthode FIFO et étiquetage : 
Applique FIFO systématiquement, date et initiale sur chaque colis. Étiquette lisible permet 
de retirer d'abord les produits les plus anciens et réduit le gaspillage en rayon. 
  
Exemple d'optimisation d'un stock : 
Un stagiaire a réorganisé la chambre froide en 2 heures, il a réduit le temps de recherche 
de 50 pour cent et évité le gaspillage de 12 kg de préparation la première semaine. 
  
Astuce de terrain : 
Vérifie les portes et joints chaque semaine et note la date, une poignée cassée ou un joint 
usé augmente la consommation électrique et accélère la détérioration. 
  

 3.   Transport, contrôle et traçabilité : 
  
Transport et véhicules : 
Utilise des véhicules réfrigérés calibrés pour la température requise, contrôle la chaîne du 
froid lors du chargement et note la température de départ et d'arrivée pour chaque 
tournée. 
  
Enregistrement et actions correctives : 
Consigne les relevés de température 2 fois par jour, si dépassement supérieur à 2 °C 
pendant plus de 30 minutes, isole le lot, informe ton responsable et note l'incident. 
  



 
  
Exemple d'optimisation d'un stockage frigorifique : 
Contexte : petite boucherie perdait 8 % de marchandise par mois. Étapes : recalibrage 
thermomètres, réétiquetage FIFO, formation de 2 employés en 4 heures. Résultat : perte 
tombée à 1,5 % en 2 mois. Livrable : registre de température hebdomadaire et plan de 
rotation de 1 page. 
  

Vérification Fréquence Responsable 

Contrôle température chambre Matin et soir Responsable de service 

Étiquetage et FIFO À chaque réception Employé réception 

Contrôle étanchéité portes Hebdomadaire Technicien ou gérant 

Journal de bord température Quotidien Employé présent 

  

 

Respecte les températures cibles pour protéger la qualité et la sécurité : 0 à 4 °C 
pour frais et préparés, -18 °C ou moins pour surgelés. Plus tu refroidis tôt et stable, 
plus tu gagnes des jours de DLC. 
  

• Contrôle et note la température matin et soir (thermomètre visible), et 
vérifie portes et joints chaque semaine. 



• Organise le stock en séparant brut et prêt à consommer, avec bacs 
dédiés et rotation FIFO stricte (date + initiales). 

• En transport, utilise du froid calibré et assure la traçabilité des relevés 
départ/arrivée. 

• Si dépassement de +2 °C pendant plus de 30 min, isole le lot et 
applique des actions correctives rapides. 

Une organisation claire et des relevés réguliers réduisent fortement le gaspillage et 
les risques. Tiens un registre simple et fais des contrôles routiniers pour garder la 
chaîne du froid fiable. 

   



Chapitre 5 : Rotation des stocks et inventaire 
  

 1.   Rotation des stocks et méthodes : 
  
Objectif et intérêt : 
La rotation vise à réduire les pertes, garder la fraîcheur et optimiser ton trésorerie. En 
boucherie, bien gérer la rotation évite le gaspillage et préserve la marge sur des produits 
périssables. 
  
Méthodes courantes : 
Les méthodes les plus utiles sont FIFO, FEFO et la gestion par lots. FIFO sert surtout pour la 
viande fraîche, FEFO pour les DLC à respecter, et la gestion par lots pour la traçabilité 
précise. 
  
Mise en pratique en boucherie : 
Étiquette tous les articles à la réception avec date d'arrivée, DLC, et code lot. Range les 
produits de façon visible, les plus anciens devant. Fais un contrôle rapide matin et soir 
pour éviter les oublis. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
Tu reçois 200 kg de viande le lundi et 150 kg le jeudi. Avec FIFO, tu écoules d'abord les 200 
kg. Si tu vends 220 kg la semaine, il restera 130 kg du jeudi. 
  

 2.   Réaliser un inventaire physique efficace : 
  
Fréquence et priorités : 
Fixe une inventaire annuel complet, et des inventaires cycliques réguliers pour produits 
sensibles, par exemple toutes les semaines pour la viande fraîche et toutes les 4 
semaines pour les surgelés. 
  
Protocoles et traçabilité : 
Utilise un formulaire simple avec référence, lot, DLC, quantité comptée et emplacement. 
Fais signer la feuille par le responsable et archive-la 12 mois pour faciliter les réclamations 
clients ou contrôles. 
  
Erreurs fréquentes et astuces : 
Les erreurs viennent souvent d'étiquettes illisibles ou de comptages faits en journée 
mouvementée. Prévois 1 heure en dehors des pics pour compter correctement, et vérifie 
toujours les DLC avant le comptage. 
  
Exemple de cycle d'inventaire : 
Pour une boutique moyenne, fais 5 comptages cycle par mois, 1 inventaire complet 
chaque trimestre pour les produits à rotation lente, et un inventaire annuel légal au 31 
décembre. 
  



 3.   Indicateurs, analyses et actions : 
  
Indicateurs clés : 
Surveille la rotation, le stock moyen, les jours de couverture et le taux de démarque. Ces 
chiffres te disent si tu surstockes, sous-stockes ou si tu as trop de pertes pour certains 
articles. 
  
Interprétation et seuils : 
Un taux de rotation faible signale surstock, un taux de pertes supérieur à 2 % mérite 
enquête. Fixe comme objectif 1,5 à 3 rotations par mois selon le produit, et moins de 2 % de 
pertes globales. 
  
Plan d'action et suivi : 
Analyse chaque produit avec rotation faible, ajuste commandes, propose promotions 
ciblées, ou réduis les tailles de lot. Suis l'effet sur 4 à 8 semaines pour décider d'un 
changement durable. 
  

Indicateur Formule Seuil indicatif 

Rotation des stocks Consommation / Stock moyen 1,5 à 3 fois / mois 

Jours de couverture 30 / Rotation mensuelle 10 à 20 jours 

Taux de démarque Pertes / Ventes totales × 100 < 2 % 

  
Exemple de calcul : 
Si tu consommes 300 kg de viande par mois et ton stock moyen est 120 kg, rotation = 300 
/ 120 = 2,5 fois par mois. Jours de couverture = 30 / 2,5 = 12 jours. 
  
Mini cas concret : réduction des pertes sur un morceau à rotation lente : 
Contexte : 
Une boucherie vend 40 kg d'onglet par mois et garde en stock moyen 25 kg. Les pertes sur 
onglet représentent 5 kg par mois, soit 12,5 % de pertes. 
  
Étapes : 

• Analyser ventes et DLC pendant 4 semaines. 
• Réduire la commande hebdomadaire de 30 % et introduire une promo 10 % 

sur 1 jour par semaine. 
• Former le personnel au respect strict du FIFO et contrôle DLC. 

Résultat : 
Après 8 semaines, ventes stables à 40 kg, stock moyen réduit à 16 kg, pertes tombent à 1,6 
kg par mois soit 4 % de pertes, gain net sur coût matière estimé à 180 € / mois. 
  
Livrable attendu : 



Un rapport simple de 1 page avec : les chiffres avant/après, stock moyen, pertes en kg et 
en euros, et actions recommandées pour maintenir le gain. 
  
Checklist opérationnelle : 

• Étiqueter chaque lot avec date d'arrivée et DLC à la réception. 
• Appliquer FIFO et placer les produits les plus anciens devant. 
• Compter les articles sensibles 1 fois par semaine en horaire calme. 
• Calculer la rotation mensuelle et jours de couverture chaque mois. 
• Documenter toute démarque et analyser une fois par mois pour actions 

correctives. 

Astuce de stage : 
Lors de mon stage, j'ai réduit de 40 % le gaspillage en étiquetant systématiquement et en 
faisant un petit brief de 5 minutes chaque matin sur les produits à écouler. 
  

 

Une bonne rotation et un inventaire carré t’aident à réduire les pertes, garder la 
fraîcheur et protéger ta trésorerie. En boucherie, mise sur la méthode FIFO ou FEFO 
et la traçabilité par lots. 

• Étiquette à la réception : date d’arrivée, DLC, code lot, puis place les 
plus anciens devant. 

• Fais des inventaires cycliques réguliers (ex. hebdo viande fraîche) 
avec une fiche simple, signée et archivée 12 mois. 

• Suis la rotation, les jours de couverture et la démarque, et enquête si 
les pertes dépassent 2 %. 

Quand un produit tourne mal, ajuste les commandes, teste une promo ciblée et 
forme l’équipe au contrôle DLC. Mesure l’impact sur 4 à 8 semaines avec un suivi 
des indicateurs clés pour valider le changement. 

   



Préparation et découpe des viandes 
  
Présentation de la matière : 
Dans le BP Boucher, la matière Préparation et découpe conduit à une évaluation pratique 
et orale centrée sur la préparation, la présentation et la décoration. Elle compte un 
coefficient 11, pour une durée totale de 5 h 30, dont 5 h 15 de pratique et 15 minutes 
d’entretien. Elle peut être évaluée en CCF ou en contrôle ponctuel.  
  
Tu dois partir d’une commande client et enchaîner les gestes clés, découpe, désossage, 
parage, bardage, ficelage, pesées, tout en gardant la valeur marchande des morceaux. 
Le jury regarde aussi ton hygiène et sécurité, ta tenue, et ton organisation du poste.  
  
J’ai vu un camarade perdre du temps juste parce qu’il n’avait pas posé son plan de 
travail au carré dès le début, ça m’a marqué. En CCF, l’évaluation se place au dernier 
trimestre de la 2e année, quand tu es prêt.  
  
Conseil : 
Entraîne-toi comme le jour J, 2 fois par semaine, 45 minutes, puis 1 séance longue toutes 
les 2 semaines. Chronomètre une mini commande, note tes temps par étape, et finis 
toujours par un contrôle visuel, pesées, propreté, étiquetage.  
  
Le piège classique, c’est de courir après la vitesse et d’oublier la précision. Fais-toi une 
check-list simple : 
  

 
Marquage des portions avec un marqueur alimentaire pour une découpe précise et 

efficace 



• Préparer le matériel avant de commencer 
• Respecter l’ordre des opérations 
• Garder une zone propre en continu 

Le jour de l’épreuve, vise d’abord le geste juste, la vitesse viendra ensuite. 
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Chapitre 1 : Désossage et parage 
  

 1.   Principes et sécurité : 
  
Objectif : 
Le but est d'obtenir une pièce propre, sans os ni membranes visibles, avec un rendement 
maximal et une perte maîtrisée. En pratique tu vises souvent 75 à 90 de rendement selon 
la pièce et l'espèce. 
  
Matériel indispensable : 
Prépare couteaux désosseurs, couteaux à parer, scie à os ou scie électrique si nécessaire, 
planches propres et gants anti-coupure. Un bon affûtage réduit le temps à 20 à 30 pour 
cent par opération. 
  
Sécurité et hygiène : 
Porte toujours gants anti-coupure sur la main non active, lave les mains et surfaces à 82 
°C pour désinfection entre opérations, contrôle la température de la chambre froide à 3 à 
4 °C. 
  

 
  
Astuce organisation : 
Range les outils dans l'ordre d'utilisation et marque une planche pour chaque type de 
viande. En stage, ça t'évite 5 à 10 minutes perdues par jour et des confusions alimentaires. 
  

Outil Usage 
Temps moyen 

par pièce 
Rendement attendu 



Couteau 
désosseur 

Séparer la viande de l'os 6 à 12 minutes 60 à 75 pour cent 

Couteau à 
parer 

Retirer gras et membranes 
superficielles 

4 à 8 minutes +2 à 5 pour cent 
rendement utile 

Scie à os Couper os massifs et 
articulations 

2 à 5 minutes Variable selon coupe 

  

 2.   Techniques pratiques de désossage et parage : 
  
Étapes clés : 
Commence par repérer l'orientation des fibres et l'emplacement des os, fais des incisions 
contrôlées en suivant l'os, sépare la viande avec des petits coups de couteau et finis par 
un parage net. 

• Positionne la pièce pour un accès sécurisé 
• Travaille toujours du gros vers le petit 
• Vérifie le rendu et retire les membranes visibles 

Erreurs fréquentes : 
Ne pas affûter assez le couteau augmente les coups et abîme la viande, couper trop près 
laisse des lambeaux de gras, et négliger l'hygiène entraîne des rejets en contrôle 
sanitaire. 
  
Mini cas concret : 
Contexte : tu dois désosser un paleron de bœuf de 6 kg pour vente au détail. Étapes : 
désossage 12 minutes, parage 8 minutes, contrôle qualité 2 minutes. Résultat : viande 
parée 5,1 kg, rendement 85 pour cent, os 0,9 kg pour bouillon. Livrable attendu : pièce 
parée étiquetée 5,1 kg et fiche de rendement complétée. 
  
Exemple de désossage d'un paleron : 
Tu poses le paleron gras vers toi, fais une incision le long de l'humérus, tu suis l'os au 
couteau désosseur en tirant la viande. Terminer par le parage pour présentation 
commerciale. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
En atelier, une équipe a réduit le temps moyen de désossage de 10 à 7 minutes par pièce 
en standardisant l'ordre des outils et en affûtant toutes les heures. 
  

Contrôle Action Fréquence 

Affûtage du couteau Affûter et tester sur papier ou tomate Toutes les 2 heures 

Température 
chambre 

Vérifier et noter la température Matin et soir 



Étiquetage Étiqueter poids et date de parage Après chaque 
pièce 

Collecte des 
déchets 

Séparer os pour bouillon et déchets non 
valorisables 

À chaque fin de 
poste 

  

 

Ton objectif est d’obtenir une pièce propre, sans os ni membranes visibles, avec un 
rendement maximal maîtrisé (souvent 75 à 90 pour cent). Prépare le bon matériel 
et travaille en sécurité : un couteau bien affûté te fait gagner 20 à 30 pour cent de 
temps. 

• Hygiène et sécurité : gant anti-coupure main non active, désinfection à 
82 °C, chambre froide à 3 à 4 °C. 

• Méthode : repère fibres et os, incisions contrôlées en suivant l’os, petits 
coups, puis parage net final. 

• Organisation : outils rangés dans l’ordre, une planche par viande, 
contrôles réguliers (affûtage, température, étiquetage). 

Évite les erreurs classiques : lame mal affûtée, parage trop agressif, hygiène 
négligée. En pratique, un paleron de 6 kg peut donner 5,1 kg paré (85 pour cent) si tu 
suis une procédure standardisée et contrôles la qualité. 

   



Chapitre 2 : Découpe en morceaux de vente 
  

 1.   Choisir les morceaux de vente : 
  
Objectif : 
Tu dois identifier quels morceaux correspondent à la demande client, maximiser la valeur 
et limiter les pertes. Concentre-toi sur poids, présentation, rendement et prix de vente. 
  
Critères pratiques : 
Pense à la taille des portions, aux préférences locales, à la facilité de cuisson et au temps 
de transformation. Vise des unités régulières pour simplifier l'étiquetage et la vente. 
  
Exemples de coupe et poids cibles : 
Exemples courants : steak entre 180 et 220 g, rôti de 1,2 kg, cubes pour brochette 25 g 
l'unité. Ajuste les poids selon la clientèle et la marge. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
Dans mon stage, on a standardisé les steaks à 200 g, réduisant les variations et 
augmentant les ventes de pièce de 15% en 2 semaines. 
  

 2.   Technique de portionnement et présentation : 
  
Plan simple : 
Organise la découpe en trois étapes, préparation, portionnement, finition. Travaille par lot 
de 10 pièces pour garder une cadence régulière et réduire les erreurs. 
  
Matériel et affûtage : 
Choisis couteaux adaptés, trancheuse pour pièces fines et planche stable. Affûte chaque 
jour, un couteau mal affûté augmente le temps de coupe et gâche la viande. 
  
Finition et présentation : 
Soigne la présentation, ajuste l'épaisseur, retire les fils de gras visibles. Un paquet propre, 
étiqueté et homogène se vend mieux, surtout en vente au détail. 
  
Astuce de terrain : 
Peser les premières pièces d'un lot et ajuster immédiatement évite des retouches, cela 
sauve 5 à 10 minutes par jour en moyenne. 
  

Morceau Poids cible Rendement approximatif 

Steak 180-220 g Environ 60% 

Rôti 1,0-1,5 kg Environ 65% 

Cubes pour brochette 25 g l'unité Environ 55% 



Escalope 120-150 g Environ 50% 

  

 3.   Cas concret et gestion commerciale : 
  
Contexte du cas : 
Une boutique de quartier doit préparer 30 steaks de 200 g et 10 rôtis de 1,2 kg pour le 
week-end. L'objectif est zéro rupture et marge nette de 25%. 
  
Étapes réalisées : 
On a planifié la production, calibré les steaks et emballé sous barquette filmée, en 
respectant température, rotation des stocks et règles d'étiquetage. 

• Calibrage : peser et trier les pièces pour atteindre 200 g ± 5 g. 
• Emballage : barquette, film et étiquette avec poids, prix et DDM. 
• Contrôle : noter pertes et ajuster la prochaine fournée. 

Résultat et livrable attendu : 
Livrable : 30 steaks étiquetés à 200 g, 10 rôtis à 1,2 kg, marge estimée 25% et perte de 
matière inférieure à 6%. 
  
Exemple de planning : 
Début 7 h, désossage déjà fait, découpe 2 h pour les 40 pièces, emballage 1 h, nettoyage 
30 minutes, prêt en 4 h 30. 
  
Conseil prix et marge : 
Calcule le coût matière, ajoute main-d'œuvre 15 à 25% et fixe le prix en tenant compte du 
marché local. Surveille la rotation pour éviter pertes. 
  

Vérification Action rapide 

Poids des pièces Peser 3 pièces et ajuster la coupe 

Température Vérifier 2 fois l'heure le frigo 

Étiquetage Contrôler nom, poids et DDM 

Hygiène Changer gants et nettoyer planches 

Stock Noter pertes et rotation quotidienne 

  

 

Tu découpes en visant des morceaux adaptés au client et une bonne marge : 
pense poids, présentation, rendement, prix, et temps de transformation. 



Standardiser des poids cibles réguliers (ex. steak 180-220 g, rôti 1,0-1,5 kg) limite les 
pertes et facilite la vente. 

• Suis un plan en trois étapes : préparation, portionnement, finition, en 
lots (ex. 10 pièces). 

• Utilise le bon matériel et affûte chaque jour pour gagner du temps et 
éviter d’abîmer la viande. 

• Soigne l’emballage et un étiquetage sans erreur (poids, prix, DDM), 
puis note pertes et rotation. 

Pour tenir zéro rupture et 25% de marge, planifie, pèse les premières pièces, ajuste 
vite et contrôle température, hygiène et stock. Une production calibrée et propre se 
vend mieux et sécurise ta rentabilité. 

   



Chapitre 3 : Préparations courantes (hachés, brochettes) 
  

 1.   Techniques et hygiène : 
  
Objectif : 
Apprendre à produire des hachés et des brochettes propres, homogènes et sécuritaires, 
en respectant les règles d'hygiène et les performances commerciales attendues sur le 
point de vente. 
  
Matériel et température : 
Utilise un hachoir bien réglé, des couteaux affûtés et des broches adaptées. Garde la 
viande à 0 à 4 °C avant travail pour limiter la prolifération bactérienne et améliorer la 
tenue à la cuisson. 
  
Hygiène et sécurité : 
Respecte les règles de nettoyage, change de gant si tu passes de la viande crue à un 
autre produit, et surveille la chaîne du froid pendant toute la préparation et le stockage. 
  
Astuce stage : 
Marque tes barquettes avec la date, l'origine de la viande et le pourcentage de matière 
grasse, cela évite 1 erreur sur 10 pendant les réassorts en boutique. 
  

 2.   Recettes et proportions : 
  
Haché classique : 
Pour un haché de qualité, vise 85 % viande maigre et 15 % matière grasse pour un burger 
standard de 120 g. Ajuste selon la demande clientèle ou la cuisson prévue. 
  



 
  
Brochettes et marinades : 
Pour des brochettes, coupe des cubes réguliers de 25 à 30 mm. Mariner 2 à 12 heures 
selon la recette pour attendrir et aromatiser la viande sans la dégrader. 
  
Assaisonnements et poids cible : 
Dose le sel à environ 10 g pour 1 kg de préparation, ajuste le poivre et les aromates. Vise 
des unités de vente claires, par exemple 120 g par haché, 100 g par brochette. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
Pour produire 100 hachés de 120 g, prépare 12 kg de mélange fini en prévoyant 3 % de 
perte liée au hachage et au façonnage, soit 12,4 kg de matière première initiale. 
  

Élément Proportion pour 1 kg Commentaire 

Viande maigre 850 g Basses températures préservées 

Matière grasse 150 g Pour jutosité et tenue 

Sel 10 g Dose standard 

  

 3.   Cas concret et livrable : 
  
Contexte : 
La boutique reçoit une commande traiteur de 200 brochettes de 120 g et 80 hachés de 150 
g pour un événement dans 48 heures, demande exigeante sur régularité et traçabilité. 
  



Étapes et livrable : 
Étapes claires, faisable en 1 journée productive pour 2 opérateurs : préparation et 
marinade 4 heures, façonnage 3 heures, conditionnement et étiquetage 2 heures. Livrable 
attendu, 200 brochettes prêtes et 80 hachés étiquetés. 
  
Résultat et contrôle qualité : 
Contrôle final de 10 % des pièces pour taille et cuisson, enregistre température de 
stockage à 2 °C, et remets un bordereau de traçabilité au client avec poids total et date 
de production. 
  

 
  
Exemple de mini cas concret : 
Pour 200 brochettes de 120 g, tu prépareras 24 kg de préparation après perte de 8 %, et tu 
dois prévoir 220 brochettes en production pour atteindre l'objectif net compte tenu des 
pièces défectueuses. 
  
Check-list opérationnelle : 
  

Élément Action 

Température matière Vérifier 0 à 4 °C avant découpe 

Proportions Peser viande et gras au gramme 

Traçabilité Étiqueter date, origine, poids 

Contrôle qualité Tester 10 % des pièces finies 



Nettoyage Désinfecter postes et outils après production 

  
Astuce terrain : 
Organise ton poste en quatre zones distinctes, cela réduit les risques de contamination 
croisée et te fait gagner jusqu'à 30 minutes par commande volumineuse pendant les 
périodes de rush. 
  
Exemple de livrable attendu : 
Remettre au client 200 brochettes emballées en barquettes de 10, poids net 24 kg, 80 
hachés emballés par 4, bordereau de traçabilité et fiche de cuisson avec températures 
recommandées. 
  

 

Tu dois produire hachés et brochettes propres, réguliers et sûrs en maîtrisant 
hygiène et chaîne du froid, matériel et proportions. 

• Travaille à 0 à 4 °C, avec hachoir réglé, couteaux affûtés, gants 
changés dès que tu changes de tâche. 

• Haché standard : 85 % maigre 15 % gras, sel env. 10 g/kg. Calibre la 
vente (ex. 120 g). 

• Brochettes : cubes de 25 à 30 mm, marinade 2 à 12 h, poids cible clair 
(ex. 100 à 120 g). 

• Pour une commande, planifie pertes et contrôle : +3 à 8 % matière, test 
10 % des pièces, étiquetage et traçabilité. 

Étiquette date, origine et % de gras, et organise ton poste en zones pour éviter la 
contamination croisée. En fin de production, enregistre la température (ex. 2 °C), 
conditionne proprement et remets un bordereau de traçabilité au client. 
  

   



Chapitre 4 : Ficelage, bardage, façonnage 
  

 1.   Ficelage : 
  
Objectif et utilité : 
Le ficelage sert à maintenir une pièce de viande pour une cuisson homogène et une 
présentation nette. Tu apprendras à choisir le point de couture selon la pièce et le type de 
cuisson souhaité. 
  
Matériel et préparation : 
Prépare ficelle alimentaire, aiguille de cuisine, épingles et chiffon propre. Vérifie que la 
viande est froide et sèche, cela facilite la prise et évite que le fil ne glisse pendant la 
cuisson. 
  
Techniques de base : 
Maîtrise le point simple, le point d'arête et le nœud de fixation. Fais des tours réguliers tous 
les 2 à 3 centimètres pour conserver une forme stable et une cuisson uniforme. 
  
Exemple de ficelage : 
Pour 12 roulades à ficeler en 30 minutes, réalise 3 tours réguliers puis un nœud serré. Tu 
gagnes environ 10 minutes par lot par rapport à un débutant mal organisé. 
  

 2.   Bardage : 
  
Quand barder ? 
Le bardage protège les pièces maigres lors de longues cuissons et apporte gras et 
saveur. Barde une selle ou un rôti maigre quand la cuisson dépasse 2 heures pour garder 
de l'onctuosité. 
  
Matériel et choix : 
Choisis lard de qualité, bardière ou tranche fine et une aiguille large. Coupe des bandes 
régulières et élimine les parties trop épaisses qui empêchent un bon contact avec la 
viande. 
  
Techniques courantes : 
Fixe le lard avec des piques ou du ficelage, commence par le centre et avance vers les 
extrémités. Respecte un recouvrement de 1 à 2 centimètres pour éviter les fuites de jus 
durant la cuisson. 
  
Astuce pratique : 
Utilise une lame chaude pour trancher le lard, cela évite les déchirures et facilite le 
montage. En stage, cette technique m'a sauvé 20 minutes sur un service chargé. 
  

Nœud ou technique Usage Difficulté 



Point simple Maintien léger pour escalopes roulées Facile 

Point d'arête Forme cylindrique stable pour rôtis Intermédiaire 

Nœud de serrage Fixation finale, maintien sous tension Intermédiaire 

  

 3.   Façonnage : 
  
But et formes : 
Le façonnage vise à donner la forme et la texture attendues par le client, il influence la 
cuisson et le portionnement. Les formes courantes sont boule, pavé, ballotin et escalope 
roulée. 
  
Méthodes de façonnage : 
Travaille la viande froide et respecte une température inférieure à 5 °C pour éviter le 
ramollissement. Utilise un plan propre, farine si nécessaire et une presse douce pour 
homogénéiser la texture. 
  
Cas concret et livrable : 
Contexte: commande traiteur de 20 ballotins de 120 g pour un repas. Étapes: portionner 20 
portions, assaisonner, barder, ficeler, emballer sous film et étiqueter pour livraison. 
  
Résultat: 20 ballotins totalisant 2,4 kg, taux de perte estimé 10% après cuisson. Livrable: 
barquette étiquetée avec poids, numéro de lot et mode de cuisson pour le client. 
  
Sur le terrain, garde toujours un fil propre et une réserve de ficelle. Range ton matériel 
après chaque lot, cela évite les pertes de temps et les contaminations croisées. 
  

Tâche À vérifier Fréquence 

Vérifier température Viande inférieure à 5 °C Avant chaque lot 

Contrôler ficelle Ficelle propre et solide Avant chaque préparation 

Observer bardage Recouvrement 1 à 2 cm Pendant le montage 

Étiquetage Poids et date présents Avant stockage 

  

 

Ce chapitre t’apprend à préparer des pièces nettes et régulières grâce au ficelage, 
au bardage et au façonnage, pour une cuisson homogène et une belle 
présentation. 



• Ficelage : travaille une viande froide et sèche, fais des tours réguliers (2 
à 3 cm) et maîtrise point simple, point d’arête et nœud de serrage. 

• Bardage : protège les pièces maigres en cuisson longue, fixe le lard en 
partant du centre et garde un recouvrement 1 à 2 cm. 

• Façonnage : vise la forme attendue (pavé, ballotin, roulade), contrôle la 
température sous 5 °C, puis portionne, emballe et étiquette. 

En pratique, anticipe ton matériel, garde une ficelle propre et range après chaque 
lot pour gagner du temps et limiter les contaminations. Une préparation régulière 
facilite aussi le portionnement et la cuisson. 

   



Présentation et mise en valeur des produits 
  
Présentation de la matière : 
Dans le BP Boucher, cette matière t’apprend la mise en valeur au comptoir: Vitrine nette, 
étiquetage clair, portions régulières, décoration sobre, et chaîne du froid respectée pour 
vendre en confiance.  
  
Cette matière conduit à une épreuve pratique et orale de Pratique professionnelle, avec 
un coefficient 11. C’est en CCF si ton CFA est habilité, sinon en examen final, sur une durée 
5 h 30, dont 15 min d’entretien, un camarade m’a dit que le stress retombe d’un coup 
quand la vitrine est prête.  
  
Conseil : 
Fais 2 entraînements complets, chrono en main, et garde une séance de 20 min par 
semaine pour travailler l’implantation et la rapidité. 
  
Le jour de l’épreuve, pense à: 

• Ordre de travail clair 
• Présentation régulière 
• Poste propre 

Piège fréquent: Trop décorer, pas assez nettoyer. Prépare 3 phrases pour l’entretien, 
hygiène, choix des morceaux, conseil cuisson. 
  

Table des matières 
  
Chapitre 1 : Agencement du comptoir et vitrines  .......................................................................................  Aller 

      1.   Organisation du comptoir  .............................................................................................................................  Aller 

      2.   Vitrines et mise en valeur des produits  ...............................................................................................  Aller 

Chapitre 2 : Décoration simple des pièces  ......................................................................................................  Aller 

      1.   Choisir les éléments décoratifs  ..................................................................................................................  Aller 

      2.   Techniques simples de présentation  ....................................................................................................  Aller 

      3.   Mini cas concret et checklist  .......................................................................................................................  Aller 

Chapitre 3 : Mise en valeur de l’ensemble des pièces  ............................................................................  Aller 

      1.   Organiser les zones et le parcours client  ............................................................................................  Aller 

      2.   Soigner l'éclairage et la présentation globale  ...............................................................................  Aller 

      3.   Optimiser la rotation et valoriser les pièces spéciales  .............................................................  Aller 



Chapitre 1 : Agencement du comptoir et vitrines 
  

 1.   Organisation du comptoir : 
  
Objectif et public : 
L'objectif est d'attirer le regard, faciliter le service et optimiser la rotation des pièces. Pense 
toujours au client qui achète vite, et à l'équipe qui doit servir 20 à 50 clients par jour. 
  
Plan simple : 
Organise ton comptoir en zones claires, préparation, vente, produits à promouvoir. Laisse 
50 à 60 cm libre devant la vitrine pour manipuler et présenter les pièces sans gêne. 

• Zone froide pour produits à conserver 
• Zone promo à hauteur des yeux 
• Zone caisse et emballage 

Matériel et équipement : 
Choisis une vitrine à température stable, lampes LED neutres, plateau antidérapant. 
Prévois un thermomètre visible et une petite balance. Entretien quotidien, 10 à 15 minutes 
après la fermeture. 
  
Exemple d'agencement quotidien : 
À l'ouverture, compte 20 minutes pour le remplissage, nettoyage et étiquetage. Place 3 à 
5 morceaux vedettes à hauteur des yeux pour capter 60% de l'attention client en vitrine. 
  

 
Contrôle qualité des étiquettes: vérification des DDM et de l'origine des produits 

  



 2.   Vitrines et mise en valeur des produits : 
  
Visibilité et éclairage : 
L'éclairage change tout, privilégie LED 4000K pour couleur naturelle. Évite reflets directs sur 
la glace et ajuste intensité selon heure, 60 à 80 lux en vitrine pour viande fraîche. 
  
Rotation des produits : 
Renouvelle l'offre chaque jour, vérifie DDM et visibilité des prix. Mets 2 à 3 pièces 
promotionnelles différentes chaque semaine pour garder l'intérêt et réduire le gaspillage. 

• Étiquette claire et lisible 
• FIFO pour limiter le gaspillage 
• Produits vedettes renouvelés 3 fois par semaine 

Entretien et hygiène : 
Nettoie vitrine et plans de travail au minimum 2 fois par jour, désinfecte poignées et 
balances. Note chaque nettoyage sur un cahier, traçabilité utile lors d'un contrôle 
sanitaire. 
  
Anecdote, en stage j'ai retrouvé une balance mal calibrée qui faussait les prix, on a 
corrigé et évité une perte de 120 euros en une semaine. 
  
Mini cas concret : 
Contexte, boutique de quartier, 1 employé plus toi, objectif augmenter ventes vitrines de 
12% sur 14 jours lors d'une promo locale. 

• Étape 1, définir 3 pièces vedettes et prix cible 
• Étape 2, organiser vitrine et éclairage pour renforcer visibilité 
• Étape 3, suivre ventes journalières et ajuster placement 
• Étape 4, analyser résultats après 14 jours 

Résultat attendu, hausse de 10 à 15% du chiffre d'affaires vitrine et livrable un plan de 
présentation d'une page, photos avant-après et tableau des ventes sur 14 jours. 
  

Tâche Fréquence Points à vérifier Temps estimé 

Vérifier température Matin et soir Thermomètre visible, stable 5 minutes 

Nettoyage vitrine 2 fois par jour Pas de taches, vitres claires 15 minutes 

Réapprovisionnement En continu FIFO respecté 10 à 20 minutes 

Étiquetage prix Avant ouverture Prix lisible, DDM si nécessaire 5 à 10 minutes 

Photographie vitrine Hebdomadaire Photo avant-après pour suivi 10 minutes 

  



 

Ton comptoir doit attirer l’œil et accélérer le service : crée des zones claires 
(préparation, vente, promo) et garde 50 à 60 cm libres devant la vitrine. Mise sur 
une température stable, un thermomètre visible, une balance fiable et un éclairage 
LED 4000K sans reflets. 

• Place 3 à 5 produits vedettes à hauteur des yeux et renouvelle-les 
souvent. 

• Assure une rotation FIFO, des étiquettes lisibles et des promos qui 
changent chaque semaine. 

• Nettoie 2 fois par jour, note tout pour la traçabilité et vérifie la 
température matin et soir. 

Consacre 20 minutes à l’ouverture (remplissage, nettoyage, étiquetage) et 10 à 15 
minutes après fermeture. Suis les ventes chaque jour, ajuste le placement et 
photographie la vitrine pour mesurer l’impact. 

   



Chapitre 2 : Décoration simple des pièces 
  

 1.   Choisir les éléments décoratifs : 
  
Objectif et contraintes : 
L'objectif est d'embellir une pièce sans nuire à la sécurité alimentaire ni à la manipulation 
des produits. Prends en compte l'espace disponible, l'hygiène et le nettoyage quotidien 
pour rester conforme sur le long terme. 
  
Matériaux et textures : 
Privilégie des matériaux lavables comme le bois laqué, le métal inoxydable ou le plastique 
alimentaire. Évite les tissus non protégés qui retiennent les saletés et compliquent le 
nettoyage quotidien en boutique. 
  
Quantité et proportions : 
Reste sobre, utilise 1 à 3 éléments décoratifs par zone visible. Trop d'objets embrouillent le 
regard et réduisent l'impact visuel des produits, surtout sur un comptoir de 1 m à 2 m. 
  
Exemple d'agencement simple : 
Sur un présentoir de 1 m, place 2 petits plateaux inclinés, 1 bouquet d'herbes artificielles et 
un panneau prix clair de 15 cm, cela guide le regard vers la viande. 
  

 2.   Techniques simples de présentation : 
  
Placement et niveaux : 
Joue sur la hauteur pour créer des niveaux visibles de loin. Sur 60 cm de vitrine, utilise 2 
hauteurs espacées de 20 à 30 cm pour séparer les produits et donner du relief au plateau. 
  
Éclairage et couleurs : 
Choisis une lumière chaude autour de 3 000 K pour valoriser la couleur de la viande. 
Utilise des touches de couleur neutre comme kraft ou bois clair pour faire ressortir le 
produit principal. 
  
Finitions et propreté : 
Garde les surfaces nettes, remplace ou lave les éléments décoratifs chaque semaine et 
vérifie les traces alimentaires après chaque service. La propreté augmente la confiance 
des clients et la rotation produit. 
  
Astuce terrain : 
Pendant mon stage j'ai mis un petit plateau inclinable à 30° et j'ai vu la demande sur les 
préparations augmenter de 8 % en 10 jours, c'est souvent les petits détails qui font la 
différence. 
  

Élément Usage recommandé 



Plateau incliné Présenter 3 à 6 pièces, angle 20 à 35 degrés 

Pancarte prix Taille 10 à 15 cm, lisible à 2 m 

Herbes décoratives 1 bouquet par 80 cm de comptoir, lavable 

Papier kraft Sous-produits pour contraste, changer tous les 7 jours 

  

 3.   Mini cas concret et checklist : 
  
Contexte et objectif : 
Tu dois décorer une étagère de comptoir de 1,2 m pour promouvoir 4 préparations prêtes 
à cuire. L'objectif est d'augmenter les ventes de ces préparations de 10 % en 14 jours. 
  
Étapes et livrable : 

• Mesure l'espace et prends 2 photos avant l'intervention. 
• Installe 1 plateau incliné, 1 pancarte prix de 12 cm et 1 élément vert secifiable. 
• Prends 2 photos après installation et mesure la variation des ventes sur 14 

jours. 

Résultat attendu et livrable : 
Livrable attendu : 2 photos avant/après, une fiche d'1 page décrivant les éléments posés, 
et un suivi de ventes sur 14 jours montrant l'évolution en pourcentage. 
  
Exemple de résultat chiffré : 
Après installation simple, on attend une hausse de 8 à 15 % sur les produits ciblés en 2 
semaines, selon l'emplacement et l'affluence du magasin. 
  
Checklist opérationnelle : 
  

Tâche À vérifier 

Mesurer l'espace Longueur 1,20 m, profondeur disponible 

Installer plateaux Angle 20 à 35°, stabilité vérifiée 

Poser panneaux prix Hauteur lisible à 2 m, prix clair 

Contrôle hygiène Surfaces propres après chaque service 

Suivi ventes Comparer 14 jours avant/après, chiffrer l'écart 

  

 



Décore pour embellir sans gêner la sécurité alimentaire ni le travail. Reste simple, 
pense espace, hygiène et nettoyage quotidien. Choisis des matériaux lavables 
(bois laqué, inox, plastique alimentaire) et limite-toi à 1 à 3 éléments par zone pour 
garder le produit au centre. 

• Crée des niveaux visibles : 2 hauteurs sur 60 cm, espacées de 20 à 30 
cm. 

• Éclairage chaud autour de 3 000 K et couleurs neutres (kraft, bois clair) 
pour valoriser la viande. 

• Propreté : contrôle après chaque service, lavage ou remplacement 
hebdo des décors. 

• Mini plan : photos avant/après + suivi des ventes sur 14 jours pour 
mesurer l’impact. 

Avec un plateau incliné (20 à 35°) et une pancarte prix lisible, tu guides le regard et 
peux viser +8 à +15 % sur des produits ciblés. Les détails comptent, mais seulement 
s’ils restent propres et faciles à entretenir. 

   



Chapitre 3 : Mise en valeur de l’ensemble des pièces 
  

 1.   Organiser les zones et le parcours client : 
  
Objectif et public : 
Ton but est d'amener le client à voir, toucher et acheter les pièces importantes, tout en 
respectant l'hygiène et la sécurité. Pense aux familles, aux clients pressés et aux habitués 
fidèles. 
  
Zonage et cheminement : 
Définis trois zones claires : entrées et nouveautés, pièces phares au centre, et produits 
complémentaires près de la caisse. Un parcours fluide réduit les hésitations et augmente 
le panier moyen. 

• Zone 1 : nouveautés et promotions 
• Zone 2 : pièces phares et présentoirs centraux 
• Zone 3 : accompagnements et dernier mouvement près de la caisse 

Signalétique et cohérence : 
Utilise des panneaux clairs, uniformes et lisibles à 1,6 m de hauteur. La typographie simple 
et des couleurs cohérentes facilitent la décision d'achat et renforcent l'image 
professionnelle de la boutique. 
  
Exemple d'aménagement de parcours : 
Tu places les pièces BBQ côté soleil l'après-midi, les plats cuisinés près de la caisse et les 
pièces festives sur un podium central, ce qui guide 75% des clients vers l'ensemble des 
pièces exposées. 
  

 2.   Soigner l'éclairage et la présentation globale : 
  
Lumière et colorimétrie : 
Privilégie une lumière froide neutre sur les présentoirs, entre 800 et 1 500 lux, pour mettre 
en valeur la couleur des viandes. Evite les spots trop chauds qui dénaturent les tons 
naturels. 
  
Mise en scène des pièces : 
Regroupe les pièces par usage ou prix, crée des hauteurs différentes avec plateaux et 
supports, et utilise un point focal par îlot pour capter l'œil et faciliter le choix du client. 
  
Entretien et hygiène : 
La propreté visuelle augmente la confiance du client. Nettoie les vitrines toutes les 2 
heures, change les lames de coupe régulièrement et maintiens les surfaces sans traces 
pour préserver l'attractivité. 
  
Astuce éclairage : 



Place une bande LED au ras du produit pour créer un léger effet "halo", ça fait ressortir la 
texture sans fausser la couleur. 
  

Élément Pratique recommandée 

Éclairage 800 à 1 500 lux sur les présentoirs 

Hauteurs Varier 10 à 30 cm pour dynamiser 

Signalétique Lisible à 1,6 m, codes couleurs par gamme 

  

 3.   Optimiser la rotation et valoriser les pièces spéciales : 
  
Rotation et FIFO : 
Applique la règle FIFO pour limiter les pertes. Réorganise les présentoirs deux fois par jour, 
identifie les dates et mets les promotions sur les pièces proches de la limite de vente. 
  
Pièces à forte marge et cross-selling : 
Identifie 10 à 15 pièces qui rapportent le plus et place-les en avant. Propose 
accompagnements visibles à proximité, cela peut augmenter la vente additionnelle de 8 
à 12%. 
  
Mini cas concret : 
Contexte : boutique de 60 m² avec 25 références phares. Objectif : augmenter le panier 
moyen de 10% en 4 semaines. 
  
Étapes : réarrangement des îlots, création d'un podium central pour 5 pièces festives, 
pose de panneaux clairs, promotion ciblée en fin de journée. 
  
Résultat : hausse du panier moyen de 12% en 4 semaines, réduction des pertes de 18% 
grâce au FIFO. Livrable attendu : plan d'agencement à l'échelle 1:50, photos avant/après, 
et rapport de ventes hebdomadaire chiffré. 
  



 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
Tu remplaces deux présentoirs redondants par un podium central et déplaces 5 pièces à 
forte marge, ce qui augmente la visibilité et la rotation des produits en 10 jours. 
  
Check-list opérationnelle : 
  

Action Fréquence 

Vérifier l'éclairage des vitrines Chaque matin 

Contrôler les étiquettes et prix Avant l'ouverture 

Appliquer FIFO sur les présentoirs Deux fois par jour 

Nettoyage visuel des surfaces Toutes les 2 heures 

Analyser ventes et pertes Hebdomadaire 

  

 

Tu dois guider le client pour qu’il voie, touche et achète, sans sacrifier hygiène ni 
sécurité. Structure la boutique en zones et rends le choix évident. 

• Crée un parcours client fluide en 3 zones : nouveautés à l’entrée, 
pièces phares au centre, compléments près de la caisse. 



• Installe une signalétique lisible à 1,6 m : typographie simple, codes 
couleurs cohérents. 

• Soigne l’impact visuel : éclairage neutre 800 à 1 500 lux, hauteurs 
variées, vitrines propres (toutes les 2 heures). 

• Optimise la rotation avec la règle FIFO, réagence 2 fois par jour et mets 
en avant 10 à 15 pièces à forte marge avec du cross-selling. 

En combinant zonage, lumière et rotation, tu augmentes le panier moyen et tu 
réduis les pertes. Suis tes résultats chaque semaine pour ajuster rapidement. 

   



Vente, conseil et encaissement 
  
Présentation de la matière : 
En BP Boucher, la matière Vente, conseil et encaissement t’apprend à transformer ton 
savoir-faire en vente: Écouter la demande, proposer le bon morceau, donner des conseils 
de cuisson, et tenter 1 vente additionnelle. Je me souviens d’un camarade, il a progressé 
dès qu’il a cadré son accueil.  
  
Cette matière conduit à l’épreuve Vente client, une mise en situation orale et pratique de 
durée de 30 minutes, avec un coefficient de 4, notée sur 80 points. Tu es évalué en 
contrôle en cours au dernier trimestre de la 2e année, ou en examen ponctuel, face à un 
jury.  
  
Conseil : 
Pour réussir, entraîne-toi 3 fois par semaine, 20 minutes, en jouant le client et le vendeur. 
Prépare 10 fiches produit, avec arguments simples, conservation, et cuisson. Le jour J, 
parle lentement, et reste carré sur l’hygiène, c’est un piège classique.  
  
Avant l’épreuve, construis ton script:  

• Accueil et découverte du besoin 
• Argumentation et conseil culinaire 
• Encaissement, prise de congé 

Si tu perds le fil, reviens à 2 réflexes: Reformuler la demande, puis sécuriser la vente avec 
une proposition claire et un emballage propre, et tu finis sur une phrase de clôture simple. 
  

Table des matières 
  
Chapitre 1 : Accueil et écoute client  ......................................................................................................................  Aller 

      1.   Préparer un accueil professionnel  ...........................................................................................................  Aller 

      1.   Écoute active et gestion des besoins  ....................................................................................................  Aller 

Chapitre 2 : Conseils de cuisson et recettes  ...................................................................................................  Aller 

      1.   Conseils de cuisson essentiels  ...................................................................................................................  Aller 

      2.   Conseils pour expliquer aux clients  ........................................................................................................  Aller 

      3.   Recettes simples à proposer  ......................................................................................................................  Aller 

Chapitre 3 : Pesée, conditionnement, emballage  ......................................................................................  Aller 

      1.   Pesée et règles d'hygiène  ...............................................................................................................................  Aller 

      2.   Conditionnement et portionnage  ...........................................................................................................  Aller 

      3.   Emballage et traçabilité  .................................................................................................................................  Aller 

Chapitre 4 : Encaissement et suivi client  ..........................................................................................................  Aller 



      1.   Paiements et règles à respecter  ...............................................................................................................  Aller 

      2.   Tenue de caisse et documents  .................................................................................................................  Aller 

      3.   Suivi client et relances  .....................................................................................................................................  Aller 

Chapitre 5 : Fidélisation et animation du point de vente  ......................................................................  Aller 

      1.   Création et gestion de la fidélité  ...............................................................................................................  Aller 

      2.   Animation commerciale et merchandising  .....................................................................................  Aller 

      3.   Relation client après-vente et suivi  ........................................................................................................  Aller 



Chapitre 1 : Accueil et écoute client 
  

 1.   Préparer un accueil professionnel : 
  
Objectif et attitude : 
Ton objectif est d'installer confiance et clarté dès les premières secondes, montrer que tu 
es disponible et professionnel, pour fidéliser le client et faciliter la vente. 
  
Organisation du poste : 
Garde le comptoir propre, outils rangés et étiquettes visibles, pour que le client 
comprenne ton offre en 10 secondes et parte avec confiance. 

• Nettoyage quotidien du plan de travail 
• Étiquetage clair des pièces avec poids et prix 
• Placement logique des produits les plus vendus 

Messages clairs : 
Prépare 3 phrases courtes pour accueillir, proposer et conclure la vente, afin que ta 
communication soit rapide et facile à comprendre en situation de rush. 
  
Exemple d'accueil en boutique : 
Bonjour, je peux vous aider aujourd'hui ? Si tu sais déjà ce que tu veux, dis-le moi, je te 
prépare rapidement une suggestion adaptée. 
  

Phrase Quand l'utiliser 

Bonjour, bonjour À l'arrivée du client, dès 5 à 10 secondes 

Souhaitez-vous une recommandation ? Quand le client hésite entre plusieurs pièces 

Je vous prépare ça tout de suite Avant de préparer ou emballer la commande 

  

 1.   Écoute active et gestion des besoins : 
  
Techniques d'écoute : 
Regarde le client, hoche la tête et reformule en une phrase, cela montre que tu as 
compris sa demande et réduit les erreurs de commande en pratique. 
  
Questionnement efficace : 
Pose 3 à 4 questions simples pour cerner l'usage, le budget et le nombre de personnes, 
cela permet de proposer la bonne pièce et d'augmenter la satisfaction. 

• Pour quel repas ? 
• Combien de personnes ? 
• Préférence de cuisson ou budget ? 



Traitement des objections : 
Accueille l'objection sans te braquer, propose une alternative concrète et reprécise le 
bénéfice pour le client, souvent la vente se conclut rapidement ensuite. 
  
Exemple d'argument face à une objection prix : 
Si le client trouve le prix élevé, propose une pièce alternative moins grasse ou une 
promotion de la semaine, et calcule le coût au kilo pour comparaison. 
  
Cas concret : commande pour 8 personnes : 
Contexte : un client prépare un repas pour 8 personnes et demande une pièce à partager. 
Tu dois estimer le poids et proposer la présentation adaptée. 
  
Étapes : accueillir en moins de 10 secondes, questionner le nombre et la cuisson, proposer 
220 g par personne, préparer 1,76 kg arrondi à 1,80 kg, emballer et étiqueter. 
  
Résultat : vente de 1,80 kg à 12,50 € le kilo, total 22,50 €, client satisfait grâce au conseil 
adapté. Livrable : barquette pesée, étiquette poids et prix, fiche conseil cuisson 1 page. 
  
Astuce de stage : 
Note les demandes fréquentes dans un carnet, tu gagneras 20 à 30 secondes à chaque 
prise en se rappelant des préférences clients réguliers. 
  

Tâche Quand Pourquoi 

Saluer immédiatement Dès l'entrée du client Créer un contact positif 

Poser 3 questions clés Au début de l'échange Cibler le besoin rapidement 

Proposer une alternative En cas d'hésitation Conserver la vente 

Étiqueter et conseiller Avant remise au client Clarté et fidélisation 

  

 

Ton accueil doit créer confiance dès l’arrivée : tu salues vite, tu restes dispo et tu 
rends l’offre lisible en quelques secondes grâce à un poste clair et propre. Ensuite, 
tu mènes l’échange avec écoute active et reformulation pour éviter les erreurs et 
mieux conseiller. 

• Prépare 3 phrases courtes : accueillir, recommander, conclure (utile en 
rush). 

• Pose 3 à 4 questions simples et utiles (repas, personnes, cuisson, 
budget). 

• Gère une objection sans te braquer : propose une alternative et 
rappelle le bénéfice. 



Pour estimer une commande, compte environ 220 g par personne, arrondis, puis 
emballe et étiquette clairement. Note les demandes fréquentes : tu gagnes du 
temps et tu fidélises. 

   



Chapitre 2 : Conseils de cuisson et recettes 
  

 1.   Conseils de cuisson essentiels : 
  
Températures et temps de cuisson : 
Maîtriser les températures internes est essentiel pour la sécurité et la qualité. Pour le boeuf 
saignant viser 50-52°C, à point 60-65°C, bien cuit 70°C. Pour le poulet atteindre 74°C 
toujours. 
  

 
  
Repos et découpe après cuisson : 
Laisser reposer 5 à 15 minutes selon le morceau permet aux jus de se répartir, tu gagnes 
en tendreté et en goût. Coupe contre le fil pour assurer une belle texture. 
  
Contrôler la cuisson : 
Utilise un thermomètre fiable et prends la température au coeur de la pièce la plus 
épaisse. Pour une côte, vérifie à 2 ou 3 endroits pour être sûr. 
  
Astuce organisation : 
Chronomètre la cuisson et note les temps pour chaque pièce, tu gagneras 10 à 15 minutes 
par service en étant précis et cohérent. 
  

 2.   Conseils pour expliquer aux clients : 
  
Adapter selon le morceau : 



Explique simplement que la cuisson varie beaucoup selon la coupe. Un onglet reste 
tendre en cuisson courte, un paleron demande cuisson longue et humide pour s'attendrir. 
  
Conseils de cuisson pour débutants : 
Si le client débute recommande cuisson à feu moyen, huile neutre, et un thermomètre. 
Propose 3 réglages faciles, saignant, à point, bien cuit, et explique leurs différences. 
  
Exemple d'explication au client : 
Tu peux dire: pour un steak de 200 g cuit à point, chauffe la poêle 3 minutes de chaque 
côté puis laisse reposer 5 minutes, la viande restera juteuse. 
Je me souviens d'un dimanche où j'ai oublié de laisser reposer un rôti de 2,5 kg, il a rendu 
15% de jus et la dégustation a perdu en onctuosité. 
  

 3.   Recettes simples à proposer : 
  
Steak poêlé rapide : 
Pour un steak de 200 g, sale juste avant la cuisson, poêle chaude 2 à 3 minutes par face 
pour saignant, ajoute beurre et thym en fin pour arroser. 
  
Rôti au four pour 4 personnes : 
Prévois 700 g à 900 g par 4 personnes selon appétit. Rôtis 20 minutes par kilo à 180°C pour 
cuisson rosée, puis laisse reposer 15 minutes avant découpe. 
  
Hachis à emporter : 
Propose un hachis 100% boeuf en barquette de 300 g. Suggère cuisson douce 10 minutes 
pour garder jutosité, propose sauce maison à part pour conserver qualité. 
  
Exemple de recette : 
Rôti de porc 1,2 kg, assaisonner, cuire 25 minutes par kilo à 170°C, vérifier 68°C interne, 
laisser 10 minutes, découper en 12 tranches pour 6 personnes. 
  

Type Degré de cuisson 
Température 

interne 
Temps indicatif 

Boeuf 
steak 

Saignant, à point, 
bien cuit 

50-52°C, 60-65°C, 
70°C 

2 à 4 minutes par face selon 
épaisseur 

Boeuf rôti Rosé 60-65°C 20 minutes par kilo à 180°C 

Porc Cuit 68-70°C 25 minutes par kilo à 170-
180°C 

Agneau Rosé à bien cuit 60-70°C 18 à 25 minutes par kilo selon 
cuisson 

Volaille Bien cuite 74°C Enfourner 35 à 60 minutes 
selon poids 



Utilise ce guide en boutique pour conseiller rapidement, imprime une fiche par morceau 
et note les réglages de cuisson habituels pour gagner du temps au service et limiter les 
erreurs en période d'affluence. 
  

Tâche Fréquence Pourquoi 

Vérifier thermomètres Chaque matin Assurer fiabilité des températures de 
cuisson 

Noter temps par pièce Après chaque 
service 

Améliorer estimation des cuissons 
futures 

Étiqueter barquettes À chaque 
préparation 

Informer client sur poids et cuisson 
recommandée 

Contrôler température 
frigos 

2 fois par jour Garantir sécurité alimentaire 

Former nouveau 
stagiaire 

Dès l'arrivée Standardiser conseils donnés aux clients 

  
Mini cas concret : 
Contexte: pendant un stage on m'a demandé de préparer un rôti pour 12 personnes, poids 
demandé 3 kg, livraison prévue 18 h, composition simple pour organiser cuisson et 
découpe. 
  
Étapes : 
Étape 1: désosser et ficeler le rôti, étape 2: assaisonnement, étape 3: cuire 20 minutes par 
kilo à 180°C soit 60 minutes, étape 4: laisser reposer 15 minutes puis trancher. 
  
Résultat et livrable attendu : 
Livrable: 12 portions prêtes dans une barquette thermo, poids moyen 250 g par portion, 
note de cuisson et conseil client inclus, rendement final environ 85% du poids initial. 
  



 
  

 

Tu assures une cuisson régulière en suivant les températures internes, en 
contrôlant au coeur avec un thermomètre, puis en respectant le temps de repos et 
une découpe contre le fil. Adapte toujours tes conseils au morceau et au niveau du 
client. 

• Boeuf : 50-52°C saignant, 60-65°C à point, 70°C bien cuit ; volaille 74°C. 
• Organisation : chronomètre, note les temps par pièce, vérifie les 

thermomètres chaque matin. 
• Recettes simples : steak poêlé 2-3 min par face, rôti 20 min/kg à 180°C, 

hachis cuisson douce. 
• Conseil boutique : étiquette poids et cuisson, prépare une fiche par 

morceau. 

Si tu oublies le repos, tu perds du jus et de l’onctuosité. Avec une fiche claire et des 
repères fiables, tu gagnes du temps au service et tu limites les erreurs, même en 
période d’affluence. 

   



Chapitre 3 : Pesée, conditionnement, emballage 
  

 1.   Pesée et règles d'hygiène : 
  
Matériel et précision : 
Choisis une balance adaptée, avec précision 1 g ou 5 g selon la portion. Vérifie 
l'étalonnage chaque semaine et note-le sur la feuille de maintenance pour éviter des 
erreurs de vente ou des pertes. 
  
Procédé de pesée : 
Zero la balance avec la barquette vide, pose la viande puis lis le poids net. Fais toujours 
deux mesures si le client achète plus de 1 kg, pour garantir l'exactitude et éviter les 
réclamations. 
  
Hygiène et sécurité : 
Porte des gants propres, désinfecte la surface avant et après utilisation de la balance, et 
évite le contact direct entre produits crus et emballages déjà étiquetés. 
  
Exemple de contrôle quotidien : 
Le matin, tu testes la balance avec un poids témoin de 500 g, tu notes l'écart, puis tu 
procèdes à l'étalonnage si l'erreur dépasse 2 g. 
  

 2.   Conditionnement et portionnage : 
  
Choix des emballages : 
Privilégie des barquettes adaptées à la coupe et à la durée de conservation, choisis film 
alimentaire de qualité alimentaire et matériaux recyclables si possible pour répondre aux 
attentes clients. 
  
Techniques de portionnage : 
Utilise gabarits pour portions standards, par exemple 100 g, 200 g, 500 g. Portionner en 
série te fait gagner du temps, compte 2 à 3 min par lot de 10 pièces avec de 
l'entraînement. 
  
Contrôle qualité : 
Vérifie l'absence d'excès de sang, que la barquette est bien fermée et que le poids est 
conforme à l'étiquette, corrige toute nette différence supérieure à 5 g. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
En réorganisant la table et en préparant 4 barquettes vides à la fois, une équipe a réduit 
de 30% le temps de portionnage sur une matinée. 
  

Élément Avantage Inconvénient 

Barquette polystyrène Bonne protection Peu recyclable 



Barquette carton avec film Aspect durable Coût supérieur 

Sous-vide Allonge la conservation Nécessite machine 

  

 3.   Emballage et traçabilité : 
  
Étiquetage obligatoire : 
Mets la dénomination, poids net, prix au kilo, prix total, date de préparation, DLC ou DDM, 
adresse et numéro d'établissement. Une étiquette lisible évite litiges et amendes. 
  
Transport et conservation : 
Emballages scellés et véhicule réfrigéré à la bonne température, contrôle à l'expédition. 
Respecte la chaîne du froid, la température idéale est souvent entre 0 °C et 4 °C pour la 
viande fraîche. 
  

 
  
Traçabilité et documents : 
Conserve un registre avec lot, provenance, date et opérateur. En cas de rappel, pouvoir 
retrouver 1 lot en 24 heures peut limiter l'impact sanitaire et financier. 
  
Astuce de stage : 
Range les emballages selon un code couleur, cela réduit les erreurs de matériau et fait 
gagner jusqu'à 20% de temps lors des pics d'activité. 
  
Mini cas concret : 
Contexte : Un commerce doit préparer 200 barquettes de steak haché à 150 g pour une 
livraison du midi, avec étiquettes et date de préparation. 



  
Étapes : Pesée en série avec balance précision 1 g, mise sous film, étiquetage 
automatique, contrôle poids aléatoire 10% des barquettes. 
  
Résultat : 200 barquettes prêtes en 90 minutes, perte totale 1,2 kg de viande équivalent à 
0,8% du lot, conformité des étiquettes à 100%. 
  
Livrable attendu : Lot de 200 barquettes étiquetées, fichier Excel de traçabilité avec 
numéro de lot, poids moyen et nom de l'opérateur. 
  

Vérification Fréquence À faire si anomalie 

Étalonnage de la balance Quotidien Réétalonner et consigner 

Contrôle du scellage À chaque lot Reconditionner les unités suspectes 

Vérification des étiquettes Avant expédition Corriger et réimprimer 

Contrôle température Toutes les 4 heures Alerter le responsable et isoler le lot 

  
Erreurs fréquentes et conseils : 
Oublier d'enlever la tare ou mal sceller l'emballage provoque 90% des réclamations 
pratiques. Note toujours le nom de l'opérateur sur le registre, cela facilite la correction et la 
responsabilisation. 
  
Ressenti : 
J'ai souvent vu des élèves perdre 10 minutes au départ à cause d'une balance mal réglée, 
une vérification rapide au début de service évite ces pertes. 
  

 

Pour peser, conditionner et emballer sans erreur, tu dois sécuriser la mesure, 
l’hygiène, puis la traçabilité jusqu’à l’expédition. 

• Assure la précision de la balance : étalonnage régulier, note la 
maintenance, et refais une mesure au-delà de 1 kg. 

• Applique zéro et tare correcte : barquette vide, poids net, gants 
propres et surface désinfectée. 

• Optimise le portionnage : gabarits, travail en série, contrôle du scellage 
et des écarts de poids (corrige si trop grand). 

• Soigne l’étiquetage et la chaîne du froid : infos obligatoires, transport 
réfrigéré, registre pour retrouver un lot vite. 

Les oublis de tare ou un scellage faible génèrent la majorité des réclamations. Mets 
en place des contrôles simples (balance, étiquettes, température) et indique 
toujours l’opérateur pour corriger rapidement. 



   



Chapitre 4 : Encaissement et suivi client 
  

 1.   Paiements et règles à respecter : 
  
Types de paiements : 
Tu dois connaître chaque moyen utilisé en boutique, carte, espèces, chèque, virement, ou 
paiement mobile, et savoir expliquer au client les délais ou preuves délivrées pour chaque 
transaction. 
  
Règles et obligations : 
Fournis toujours un ticket ou une facture claire avec date, montant, TVA si applicable, et 
mode de paiement, et conserve les justificatifs pour la comptabilité et les contrôles 
éventuels. 
  
Remises en banque et fréquence : 
Fais en général 1 remise en banque par jour si ton chiffre est élevé, sinon au moins 1 à 2 
fois par semaine, et vérifie que le total correspond au journal de caisse. 
  
Astuce contrôle caisse : 
À la clôture, compte les espèces avant d'imputer les tickets CB, cela évite les erreurs et 
gagne en crédibilité auprès du responsable de stage. 
  

Moyen de 
paiement 

Avantage Inconvénient 

Carte bancaire Rapide et sûr Commission terminal, litiges 
possibles 

Espèces Pas de commission Risques et gestion physique 

Chèque Utilisé parfois pour grosses 
commandes 

Encaissement différé, risque 
d'impayé 

Virement Sécurisé pour commandes pro Délai selon banque 

  

 2.   Tenue de caisse et documents : 
  
Ouverture et clôture de caisse : 
Écris la caisse d'ouverture, note chaque opération pendant la journée, puis fais la clôture 
avec le total espèces, cartes, chèques et compare au journal de vente pour pointer les 
écarts. 
  
Rapprochement et écritures : 
Rapproche le total journalier avec les impressions du terminal et le journal de ventes, 
corrige les écarts en notant motif et personne responsable dans le cahier de caisse. 
  



Archivage et preuve de vente : 
Classe les tickets et factures par date et par type de paiement, conserve les pièces 10 ans 
pour la comptabilité, et rends les copies à l'expert comptable au rythme mensuel. 
  
Exemple de gestion quotidienne : 
Un boucher en stage notait les écarts quotidiens et réduisait les erreurs de caisse de 
presque 50% en 2 mois, simplement en appliquant une routine d'ouverture et de 
fermeture stricte. 
  

 3.   Suivi client et relances : 
  
Création et tenue d'un fichier client : 
Garde un fichier simple avec nom, téléphone, adresse, préférences, et historique d'achats, 
cela facilite le rappel, les promotions ciblées, et la traçabilité des commandes spéciales. 
  

 
Vérification précise de la tare pour éviter les réclamations clients 

  
Relances pour retard de paiement : 
Commence par un appel ou SMS après 7 jours, envoie un courrier si besoin au bout de 30 
jours, et conserve les preuves d'envoi, la relance polie récupère souvent 70% des sommes. 
  
Fidélisation et ventes additionnelles : 
Propose des cartes de fidélité, notes sur 3 mois permettent d'identifier 20% de clients 
réguliers qui génèrent souvent 50% du chiffre d'affaires, adapte tes offres selon leurs 
habitudes. 
  
Exemple de suivi client : 



Contexte : Petite boucherie avec 250 clients inscrits. Étapes : création d'un fichier Excel, 
envoi de 1 SMS de rappel de commande hebdomadaire, suivi impayés à J+7 et J+30. 
Résultat : réduction des impayés de 60% en 3 mois, récupération de 1 200 euros. Livrable 
attendu : fichier client de 250 lignes et modèle de message de relance. 
  
Astuce relation client : 
Prends 2 minutes après chaque vente importante pour noter préférence et coupe, ton 
travail au long terme facilitera les ventes additionnelles et la fidélité. 
  

Étape Action Fréquence 

Ouverture de 
caisse 

Compter espèces et initialiser 
journal 

Quotidienne 

Clôture Imprimer rapport et rapprocher Quotidienne 

Remise en 
banque 

Déposer espèces et chèques 1 fois par jour ou 2 fois par 
semaine 

Relance clients SMS, appel, courrier J+7 et J+30 

  

Check-list opérationnelle À faire 

Vérifier ouverture de caisse Compter espèces et noter écart 

Imprimer rapport CB Comparer au journal de ventes 

Classer justificatifs Ranger par date puis par type 

Mettre à jour fichier client Ajouter commandes et préférences 

Programmer relances J+7 pour retards, J+30 pour suivi 

  

 

Tu sécurises l’encaissement en maîtrisant les moyens de paiement courants et en 
expliquant délais et preuves au client. 

• Donne toujours un ticket ou facture claire (date, montant, TVA, mode) 
et garde les justificatifs. 

• Applique une routine de caisse quotidienne : ouverture notée, suivi des 
opérations, clôture en comparant espèces, CB, chèques au journal et 
aux tickets TPE. 

• Fais la remise en banque selon l’activité, archive tickets et factures 
(jusqu’à 10 ans) et mets à jour un fichier client simple pour fidéliser et 
relancer. 



Pour les retards, relance poliment à J+7 (SMS/appel) puis à J+30 (courrier) en 
gardant les preuves. Plus tu es rigoureux sur la caisse et le suivi client, plus tu réduis 
les écarts et les impayés. 

   



Chapitre 5 : Fidélisation et animation du point de vente 
  

 1.   Création et gestion de la fidélité : 
  
Objectif et public : 
L'objectif est de garder tes clients fidèles et d'augmenter la fréquence d'achat. Concentre-
toi sur les habitués, les commerces locaux et les clients de passage qui reviennent au 
moins 2 fois par mois. 
  
Outils pratiques : 
Choisis des outils simples et gratuits au début, puis évolue. Carte de fidélité papier, bon de 
réduction, fichier client Excel ou un petit CRM à 10-20 euros par mois pour 1 utilisateur. 

• Carte papier pour action immédiate 
• Fichier Excel pour suivi basique 
• Application ou CRM pour segmentation et relances 

  

Outil Usage Avantage 

Carte fidélité papier Coupon après X achats Coût nul, facile à déployer 

Fichier Excel Suivi des achats et relances Gratuit, exportable 

Application / CRM Segmentation et campagnes Automatisation, gain de temps 

  

 2.   Animation commerciale et merchandising : 
  
Plan simple : 
Planifie animations sur 1 à 4 semaines. Par exemple, une dégustation le weekend attire 10 
à 30 clients supplémentaires selon la zone. Fixe un objectif chiffré avant chaque action. 
  
Animations courtes : 
Préfère des animations de 2 à 4 heures pour limiter le coût et garder le flux client. Exemple, 
samedi matin 9h-12h, 1 vendeur dédié, 50 dégustations prévues. 
  
Exemple d'animation de dégustation : 
Une boucherie organise 4 samedis de dégustation, engage 1 vendeur à mi-temps, 
dépense 80 euros, et constate une hausse du panier moyen de 15% sur la période. 
  
Visuels et étalage : 
Un étalage clair augmente les ventes impulsives, montre les pièces phares et les 
promotions. Change le visuel toutes les 2 semaines pour renouveler l'intérêt des clients. 
  
Astuce organisation : 



Prépare 30 à 60 portions en 30 minutes avant l'ouverture pour être prêt dès l'arrivée des 
premiers clients et éviter la perte de temps pendant le service. 
  

 3.   Relation client après-vente et suivi : 
  
Procédure de suivi : 
Après l'achat, note les remarques clients et envoie un message ou un appel dans les 7 
jours pour vérifier la satisfaction. Ce petit geste fidélise et réduit les réclamations futures. 
  
Gestion des réclamations : 
Accueille la réclamation calmement, propose un geste commercial concret, par exemple 
un avoir de 5 à 10 euros ou un remplacement sous 48 heures. Note tout dans le dossier 
client. 
  
Fidélisation locale : 
Travaille avec 2 à 3 fournisseurs locaux et présente-les en vitrine. Offre 1 réduction croisée 
chaque trimestre pour attirer 20 nouveaux clients locaux. 
  
Exemple de mini cas concret : 
Projet: lancer une carte de fidélité sur 8 semaines pour augmenter la reprise cliente. Cible: 
clients réguliers et riverains. 

• Contexte: Boucherie de quartier, 400 clients par semaine, panier moyen 18 
euros. 

• Étapes: Collecte 120 emails en 4 semaines, distribution de 500 cartes papier, 
formation 2 heures de l'équipe. 

• Résultat: Augmentation de la fréquence d'achat +15% en 8 semaines, 30 
clients ont utilisé au moins 1 avantage. 

• Livrable attendu: Tableur Excel listant 120 clients, fichier de 2 colonnes, et 
rapport de 3 pages avec recommandations. 

  

Tâche Fréquence Objectif Responsable 

Vérifier stock pour 
animation 

Hebdomadaire Éviter ruptures durant 
animation 

Responsable 
magasin 

Saisir nouveaux 
contacts 

Quotidienne Atteindre 30 inscriptions 
par semaine 

Vendeur en poste 

Relance satisfaction Hebdomadaire Réduire réclamations de 
20% 

Responsable 
relation client 

Mise à jour visuel et 
vitrine 

Bi-
hebdomadaire 

Renouveler l'intérêt client Équipe magasin 

  



 

Pour augmenter la fréquence d’achat, cible tes habitués et ceux qui reviennent au 
moins 2 fois par mois, avec des outils simples et gratuits au début. 

• Démarre avec carte papier, puis Excel, puis un CRM si tu veux 
segmenter et relancer. 

• Planifie des animations courtes et chiffrées sur 1 à 4 semaines (2 à 4 
heures) et fixe un objectif avant chaque action. 

• Soigne l’étalage, mets en avant pièces phares et promos, et change les 
visuels toutes les 2 semaines. 

• Assure un suivi sous 7 jours, gère les réclamations calmement (avoir 
ou remplacement), et active des partenariats locaux. 

En combinant fidélité, animation et après-vente, tu crées des retours réguliers et tu 
limites les réclamations. Mesure chaque action pour ajuster vite ce qui marche. 

   



Technologie des viandes et produits carnés 
  
Présentation de la matière : 
En BP Boucher, Technologie des viandes te prépare à l’épreuve « Technologie 
professionnelle et sciences appliquées à l’alimentation, à l’hygiène, aux locaux et 
équipements et à l’environnement professionnel », notée avec un coefficient 7. En examen 
final, c’est une épreuve écrite de 3 heures, et elle peut aussi se passer en CCF en fin de 
formation. 
  
Tu y consolides: La lecture d’une carcasse, la traçabilité, la conservation au froid, 
l’étiquetage, et la logique des transformations. J’ai vu un camarade gagner 2 points juste 
en maîtrisant le vocabulaire pro et en donnant 1 justification claire à chaque réponse. 

• Qualité et maturation 
• Rendements et pertes 
• Préparations crues et cuites 
• Hygiène et sécurité 

Conseil : 
Planifie 2 séances de 20 minutes par semaine, pas plus au début. Fais 10 fiches simples, 
espèces, morceaux, températures, DLC, allergènes, et relis-les le soir, c’est court mais 
régulier. 
  
Entraîne-toi sur une étude de cas, en te chronométrant: 1 h 30 pour la partie technologie 
et 1 h 30 pour les sciences. Vise des réponses courtes, avec les bons mots, et justifie 
toujours avec 1 fait du dossier. 
  
Le piège fréquent, c’est de réciter sans relier au contexte. Avant d’écrire, souligne 3 infos 
du sujet et transforme-les en arguments. Le jour J, garde 10 minutes pour relire, corriger, et 
vérifier les unités. 
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Chapitre 1 : Espèces, catégories et qualité 
  

 1.   Les espèces et leurs caractéristiques : 
  
Principales espèces : 
Tu dois connaître surtout bœuf, veau, porc et agneau, leurs pièces principales et usages 
culinaires, cela te permet de conseiller le client et d'organiser les découpes en atelier 
efficacement. 
  
Anatomie et masse moyenne : 
Maîtrise les ordres de grandeur pour planifier la manutention et le stockage, par exemple 
bœuf 240-400 kg, porc 70-130 kg, veau 80-150 kg, agneau 12-25 kg. 
  
Qualité liée à l'espèce : 
La tendreté, la couleur et le taux de gras diffèrent selon l'espèce et l'âge, ces critères 
déterminent l'usage culinaire, le classement commercial et le tarif appliqué au kilo. 
  
Exemple d'identification d'une carcasse : 
À la réception, tu vérifies l'étiquette, la température, la conformation et tu compares le 
poids annoncé avec le poids réel pour éviter des écarts de facturation. 
  

Espèce 
Masse moyenne 

(kg) 
Usage courant Remarque qualité 

Bœuf 240-400 Braisé, grillé, pièces 
nobles 

Tendreté liée à l'âge et au 
persillage 

Veau 80-150 Tendres, rôtis, 
escalopes 

Couleur claire, faible gras 

Porc 70-130 Tranches, rôtis, 
charcuterie 

Contrôle gras et odeur primordial 

Agneau 12-25 Rôti, carré, gigot Saveur plus marquée selon 
l'alimentation 

  

 2.   Catégories commerciales et critères de qualité : 
  
Catégories et désignations : 
Apprends les désignations comme jeune bovin, vache, porc léger, agneau de lait, et les 
labels éventuels, ces mentions influencent les attentes clients et la stratégie de vente au 
kilo. 
  
Critères de qualité et notes : 



Évalue couleur, fermeté, odeur, présence d'hématomes et salubrité, note rapidement 
chaque lot pour orienter le stockage, la mise en rayon et éviter des réclamations 
coûteuses. 
  
Mini cas concret : contrôle qualité d'une livraison : 
Contexte : réception d'une livraison de 12 carcasses de porc, contrôle obligatoire en 30 
minutes pour valider conformité, tu appliques la fiche de contrôle lors de la dépose. 

• Étape 1 - Vérifier température et étiquetage, noter 12/12 pièces présentes. 
• Étape 2 - Peser un échantillon et comparer poids annoncé, écart accepté 

inférieur à 2%. 
• Étape 3 - Inspecter visuellement, rejeter 2 carcasses pour hématomes, soit 

17% du lot. 
• Résultat - Livrable : rapport signé indiquant 10 carcasses acceptées, poids 

total 1 000 kg, 2 carcasses rejetées avec photos. 

Exemple d'application en boutique : 
Un vendredi matin, tu reçois 6 carcasses d'agneau, tu sépares immédiatement les pièces 
à maturation rapide et tu étiquettes pour vente dans les 48 heures, cela réduit les pertes. 
  

Contrôle Action 

Température Mesurer à la réception, consigner dans le bon de livraison 

Poids Comparer au bordereau, tolérance 2% maximum 

Étiquetage Vérifier traçabilité, date d'abattage et origine 

Aspect visuel Rejeter pièces avec hématomes ou odeurs anormales 

Document de livraison Signer après vérifications, joindre photos si anomalies 

  
Astuce stage : 
Organise ta zone de réception avec 3 emplacements distincts pour accepté, à contrôler 
et rejeté, cela réduit les erreurs et les manipulations inutiles pendant les 15 à 30 premières 
minutes. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
En triant les carcasses dès la réception, une équipe a réduit le temps de mise en rayon de 
20%, et limité le gaspillage sur 2 semaines de réception intensive. 
  

 

Tu dois maîtriser les espèces clés (bœuf, veau, porc, agneau), leurs masses et leurs 
qualités pour bien découper, stocker et conseiller. La qualité selon l'espèce 



(tendreté, couleur, gras, âge) influence l'usage culinaire et le prix. À la réception, fais 
un contrôle rapide à la réception pour éviter erreurs et réclamations. 

• Vérifie température et étiquetage, puis conformation et salubrité 
(odeur, fermeté, hématomes). 

• Compare poids annoncé et réel avec une tolérance de 2% maximum. 
• Trie la zone en 3 flux : accepté, à contrôler, rejeté, et documente 

(rapport, photos). 

Les catégories commerciales (jeune bovin, agneau de lait, etc.) et les labels guident 
les attentes clients. En triant et en étiquetant dès l'arrivée, tu accélères la mise en 
rayon et tu réduis les pertes. 

   



Chapitre 2 : Anatomie utile (muscles, os, morceaux) 
  

 1.   Identification des muscles clés : 
  
Objectif et public : 
Ce point te permet de repérer rapidement les muscles qui donnent les meilleurs steaks, 
les pièces à rôtir et celles destinées au braisage, utile en atelier et en vente au comptoir. 
  
Les muscles qu'il faut connaître : 
Filet, longe, rumsteck, faux-filet, bavette, onglet, gîte, jarret, paleron et épaule sont des 
noms à maîtriser, chaque muscle a une utilisation et un mode de cuisson privilégié. 
  
Pourquoi c'est utile ? 
Repérer un muscle te fait gagner du temps à la découpe, réduit les pertes et te permet 
d'orienter le client selon la cuisson souhaitée, c'est économique et professionnel. 
  
Exemple d'identification : 
Devant une demi-carcasse, tu cherches le longissimus dorsi pour faire des faux-filets et 
entrecôtes, le psoas pour le filet, et la bavette le long de l'abdomen pour les grillades. 
  

Élément Localisation 
Découpe 

principale 
Recommandation de 

cuisson 

Filet (psoas) Longitudinal le long de 
la colonne lombaire 

Filet entier, 
tournedos 

Saignant ou rosé, cuisson 
courte 

Longe 
(longissimus 
dorsi) 

Parallèle à la colonne 
vertébrale 

Entrecôte, 
faux-filet 

Grillé ou poêlé, cuisson à 
souhait 

Rumsteck Vers l'arrière, sous la 
croupe 

Steak, rôti Saignant à bien cuit selon 
l'épaisseur 

Bavette Zone abdominale, 
muscle long et plat 

Steak grillé ou 
salade 

Grillé rapide, trancher 
contre le sens des fibres 

Jarret Bas de la patte, 
proche des os longs 

Jarret entier 
pour braiser 

Braisé long, cuisson douce 

  

 2.   Repères osseux et choix des découpes : 
  
Principaux repères osseux : 
La colonne vertébrale, les côtes, l'omoplate, l'humérus, le fémur et le tibia te servent de 
guide pour séparer quartiers et morceaux, ces repères réduisent les erreurs lors de la 
première découpe. 
  



Découper en fonction des os : 
La présence d'un os change l'usage du morceau, les côtes donnent des côtes à griller, le 
fémur génère jarrets et os à moelle, pense aux valorisations secondaires comme les os 
pour fonds. 
  
Comment limiter les pertes ? 
Prends ton couteau en respectant les lignes osseuses, garde une couverture de gras utile 
de 4 à 6 mm selon la vente, ces gestes te permettent d'augmenter ton rendement 
journalier. 
  
Exemple d'ancrage osseux : 
Pour séparer côte et longe, place ton point de référence entre la 5e et la 6e côte, coupe le 
long de l'arc costal en gardant le muscle propre pour les steaks. 
  

 
Séparation précise de la côte et de la longe en respectant les lignes osseuses 

  
Cas concret : 
Contexte : en atelier, tu dois préparer un colis de 20 kg de bœuf vendu au détail, objectif 
fournir steaks, rôtis et haché prêt à la vente. 
  



 
Respecter les repères osseux réduit les déchets et optimise le rendement 

  
Étapes : 

• Contrôler la carcasse et identifier la longe, le rumsteck et la bavette 
• Parer 20 kg en 12 steaks de 200 g et 4 rôtis de 1,2 kg 
• Transformer les restes en 12,8 kg de viande hachée, portionner et étiqueter 

Résultat et livrable attendu : 
Livrable : 12 steaks de 200 g, 4 rôtis de 1,2 kg, 12,8 kg de haché conditionné en barquettes 
de 500 g. Cible respectée pour distribution au comptoir. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
En s'appuyant sur ces repères, tu réduis les déchets de 10 à 15 pour cent sur un lot type, 
encore mieux si tu standardises l'épaisseur des steaks. 
  

 3.   Choisir les morceaux selon l'usage et la valorisation : 
  
Morceaux et valorisation commerciale : 
Classe les morceaux selon rentabilité, demande locale et mode de cuisson, le filet et 
l'entrecôte ont une forte marge, les morceaux braisés sont pratiques pour ventes en gros 
et plats cuisinés. 
  
Conseils pratiques en atelier : 
Organise ta table en zones : 1 zone pour parage, 1 pour découpe, 1 pour conditionnement. 
Un bon flux te fait gagner en productivité, vise 20 à 30 minutes pour transformer 10 kg 
selon ton niveau. 



  
Erreurs fréquentes et comment les éviter : 
Erreur fréquente : couper dans le sens des fibres pour des steaks, ce qui rend la viande 
dure. Astuce, trace le sens des fibres avant de trancher et coupe perpendiculairement. 
  
Astuce de stage : 
Au début, marque tes découpes au marqueur alimentaire pour visualiser les portions, 
cela évite de trop grosses unités qui pénalisent la vente en comptoir. 
  

 
Préparation de portions de viande hachée, respect des normes d'hygiène et de sécurité 

  

Tâche À vérifier 

Repérer le sens des fibres Couper perpendiculairement pour tendreté 

Épaisseur du gras Laisser 4 à 6 mm selon vente 

Marquer les portions Respecter poids et présentation 

Température de stockage Conserver entre 0 et 4 °C 

Traçabilité et étiquetage Poids, origine, date de transformation 

  
Petit retour d'expérience : 
Quand j'étais en apprentissage, apprendre les repères osseux m'a fait gagner 30 minutes 
par demi-carcasse sur les premières semaines, ça change tout pour tenir les cadences. 
  
Exemple de conseil pratique : 



Pour un faux-filet de 2,5 cm d'épaisseur, compte environ 250 g par pièce, c'est un bon 
repère pour faire des portions constantes et satisfaire les clients habitués. 
  

 

Tu dois repérer vite les muscles et les os pour choisir la bonne découpe, limiter les 
pertes et conseiller la cuisson. Maîtrise les muscles rentables (filet, longe, rumsteck, 
bavette) et ceux à braiser (jarret, gîte), puis appuie-toi sur la colonne, les côtes et 
l’omoplate pour séparer proprement. 

• Identifier les muscles clés pour associer morceau et cuisson (grillade, 
rôti, braisage). 

• Suivre les repères osseux et laisser 4 à 6 mm de gras pour améliorer le 
rendement. 

• Couper contre les fibres et standardiser les portions pour une viande 
plus tendre et une vente régulière. 

En atelier, organise ton flux (parer, découper, conditionner), étiquette et garde 0 à 4 
°C. Avec ces repères, tu gagnes du temps, tu réduis les déchets et tu proposes des 
pièces adaptées à chaque client. 
  

   



Chapitre 3 : Appellations et dénominations commerciales 
  

 1.   Principes de base des appellations : 
  
Définitions : 
Une appellation désigne le nom officiel ou traditionnel d'un produit, elle peut être protégée 
ou libre et renseigne le consommateur sur l'origine ou la composition du produit vendu. 
  
Réglementation et obligations : 
La dénomination de vente doit être claire, non trompeuse et conforme au code de la 
consommation, notamment pour les produits transformés où la liste d'ingrédients et le 
pourcentage obligatoire doivent apparaître. 
  
Pourquoi c'est utile ? 
Connaître ces règles te protège contre les réclamations clients et les sanctions, et rend 
ton rayon plus lisible, ce qui augmente la confiance et facilite la vente au comptoir. 
  
Exemple d'appellation obligatoire : 
Le terme "steak haché" implique des règles sur la teneur en viande et l'origine quand il est 
vendu préemballé, la fiche produit doit indiquer le pourcentage de viande et la catégorie 
d'animaux. 
  

 2.   Dénominations commerciales en boucherie : 
  
Morceaux et noms commerciaux : 
Les noms commerciaux comme bavette, onglet ou rôti correspondent à des découpe 
standards, mais la dénomination peut varier localement, il faut toujours relier le nom au 
morceau réel et à sa présentation. 
  
Produits transformés et étiquetage : 
Pour la charcuterie et les produits élaborés, l'étiquette doit préciser ingrédients, additifs, 
pourcentage de viande, date limite de consommation et conditions de conservation. 
  
Mentions trompeuses à éviter : 
Évite les termes qui suggèrent une origine protégée sans preuve, ou les expressions 
comparatives non justifiées, car elles peuvent entraîner un retrait produit et une amende. 
  
Exemple de nom commercial problématique : 
Appeler une saucisse "de Toulouse" sans respecter la recette ou l'origine peut générer une 
plainte, il vaut mieux préciser "recette inspirée de Toulouse" et indiquer le pourcentage 
viande. 
  

 3.   Cas pratique et outils pour le terrain : 
  
Mini cas concret - mise en rayon d'un nouveau saucisson sec : 



Contexte : tu dois introduire un saucisson sec artisanal en magasin, quantité 40 pièces, 
poids moyen 300 g, durée de maturation 30 jours, et il est vendu au comptoir. 
  
Étapes : 
1. Vérifier la recette et taux de viande revendiqué, 2. Rédiger la dénomination et la fiche 
produit, 3. Préparer étiquette avec ingrédients et DLUO, 4. Former l'équipe au discours 
commercial. 
  
Résultat et livrable attendu : 
Livrable : une fiche produit imprimée par lot indiquant ingrédients, pourcentage viande 80, 
date de transformation et DLUO à 60 jours, plus étiquettes pour 40 pièces prêtes à la 
vente. 
  
Exemple d'étiquette conforme : 
Nom : saucisson sec artisanal, Ingrédients : porc 80, sel, sucre, poivre, DLUO : 60 jours, Poids 
: 300 g, Origine : France. 
  

Appellation Critère principal Impact commercial 

Label Rouge Qualité supérieure garantie Prix plus élevé, meilleure image 

IGP Origine géographique 
contrôlée 

Argument marketing fort 

Dénomination 
libre 

Nom commercial non protégé Souplesse, risque juridique plus 
élevé 

  
Check-list opérationnelle : 
  

Élément Question à se poser 

Dénomination Le nom décrit-il précisément le produit ? 

Composition Le pourcentage de viande est-il indiqué ? 

Origine L'origine est-elle vérifiable et conforme ? 

Dates La DLUO ou DLC est-elle correctement affichée ? 

Communication Ton équipe connaît-elle le discours sur l'appellation ? 

  
Astuces pratiques : 
Prépare des fiches produits de 1 page par référence, renseigne poids moyen, ingrédients 
et conditions de conservation, et garde 1 exemplaire signée par le fournisseur pour éviter 
tout doute. 
  
Exemple d'astuce de stage : 



Lors d'un stage, j'ai vu qu'étiqueter 20 pièces en 10 minutes avec une checklist évite 90 de 
questions clients le premier week-end de vente. 
  

 

Une appellation est le nom officiel ou traditionnel d’un produit. Ta dénomination de 
vente doit rester claire et non trompeuse, surtout pour les produits transformés où 
l’étiquette prouve la composition. 

• Relie toujours le nom commercial du morceau (bavette, onglet, rôti) 
au morceau réel et à sa présentation, même si les noms varient selon 
les régions. 

• Pour les produits élaborés, indique ingrédients, additifs, pourcentage 
de viande, origine vérifiable, DLC ou DLUO et conditions de 
conservation. 

• Évite les mentions d’origine protégée ou comparatives non justifiées : 
risque de retrait et d’amende. 

Sur le terrain, utilise une fiche produit par référence et une checklist (dénomination, 
composition, origine, dates, communication). Former l’équipe au discours au 
comptoir sécurise tes ventes et renforce la confiance client. 

   



Chapitre 4 : Conservation, maturation, préparation à la vente 
  

 1.   Conservation et stockage des carcasses et morceaux : 
  
Principes de base : 
La conservation protège la qualité et la sécurité sanitaire des viandes en contrôlant 
température, hygrométrie et hygiène. Tu dois prioriser la chaîne du froid, la rotation et 
l'état des emballages pour limiter les pertes et risques. 
  
Températures et durées : 
Chaque produit a une plage idéale, par exemple froid positif entre 0 et 4 °C pour les 
pièces fraîches, surgélation à -18 °C pour conservation longue. Respecter ces repères 
évite proliférations bactériennes et pertes économiques. 
  
Hygiène et traçabilité : 
Note les dates d'entrée et de sortie, l'origine, et le poids. Un dossier simple pour chaque lot 
te permet de retrouver l'historique en moins de 2 minutes et de justifier une mise au rebut 
si nécessaire. 
  
Exemple d'organisation d'une chambre froide : 
Ranger les produits les plus fragiles en premier plan, utiliser des bacs percés pour évacuer 
les jus, et vérifier la température 2 fois par jour, matin et soir. 
  

Température Durée approximative Type de produit 

0 à 4 °C 3 à 7 jours Pièces désossées, steaks 

0 à 2 °C 7 à 21 jours Demi-carcasses, pièces à maturation 

-18 °C mois à années Produits surgelés 

  

 2.   Maturation et affinage : 
  
Objectif et mécanismes : 
La maturation améliore tendreté et goût par action enzymatique et perte d'eau contrôlée. 
Elle transforme fibres et collagène, rendant la viande plus savoureuse et valorisable en 
rayon, surtout pour le bœuf. 
  
Méthodes et durées : 
Tu as le choix entre maturation humide en emballage sous vide, et maturation sèche en 
chambre froide ventilée. Durées courantes : 7 à 21 jours humide, 14 à 35 jours sèche selon 
intensité recherchée. 
  
Signes de bonne maturation : 



Couleur, odeur douce, fermeté de la surface et diminution de l'humidité indiquent une 
maturation réussie. Une perte de poids de 8 à 15% est normale en maturation sèche, 
prévois la marge pour le prix de vente. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
Pour diminuer la perte, tu peux réduire la durée de 30% en passant d'une maturation 
sèche de 21 jours à une combinée de 10 jours humide puis 7 jours sèche, selon résultat 
souhaité. 
  

 
  
Mini cas concret : 
Contexte : maturation de 12 côtes à l'os, poids initial total 14,4 kg. Étapes : contrôle 
sanitaire, mise en chambre à 2 °C, humidité 80%, maturation 21 jours. Résultat : perte de 
12%, poids final 12,67 kg, qualité améliorée. Livrable attendu : fiche de maturation (date 
entrée, date sortie, température, poids avant et après, perte en %). 
  



 
  

 3.   Préparation à la vente et présentation : 
  
Découpe et portionnement : 
Adapte les portions au profil client, par exemple 200 à 300 g pour steak individuel, 1,2 kg 
pour côte entière. Un portionnement constant facilite l'étiquetage et réduit les erreurs de 
prix à la caisse. 
  
Étiquetage et information client : 
Indique poids, prix au kg, origine, mode de conservation et date limite de consommation. 
Une étiquette claire augmente la confiance et limite les retours, surtout pour produits 
maturés ou sous vide. 
  
Mise en vitrine et rotation des stocks : 
Place devant les pièces à vendre rapidement et mets la marchandise la plus ancienne 
devant, règle le plan de rotation pour ne pas dépasser les durées que tu as notées sur les 
fiches de lot. 
  
Astuce pratique : 
Prends 10 minutes chaque matin pour vérifier températures, état des emballages et dates. 
Cette routine évite souvent 70% des petites pertes en boutique. 
  
Exemple d'étiquetage pour une pièce maturée : 
Étiquette : Entrecôte maturée, Origine France, Poids 0,48 kg, Prix 28 €/kg, Date de mise en 
rayon 12/02, DLC 19/02, Méthode : maturation sèche 21 jours. 
  



Étape Action concrète 

Contrôle température Vérifier et noter matin et soir 

Rotation Placer les lots les plus anciens devant 

Étiquetage Poids, prix, origine, DLC 

Contrôle hygiène Nettoyage hebdomadaire, surfaces désinfectées 

Fiche lot Conserver fiche avec poids entrée/sortie et observations 

Anecdote personnelle : une fois, j'ai sauvé un lot en corrigeant un réglage de ventilation, 
j'ai réduit la perte et évité un retour client. 
  

 

Tu préserves qualité et sécurité en maîtrisant chaîne du froid stricte, hygiène, 
rotation et emballages, avec une traçabilité simple par lot. 

• Stockage : 0 à 4 °C (3 à 7 jours), 0 à 2 °C (7 à 21 jours), -18 °C pour le 
long terme, et contrôle matin/soir. 

• Maturation : maturation humide sous vide (7 à 21 jours) ou sèche 
ventilée (14 à 35 jours) pour tendre et goûteux ; en sèche, 8 à 15% de 
perte est normale. 

• Vente : portionnement régulier, étiquetage clair et complet (poids, 
origine, DLC, conservation) et mise en avant des lots les plus anciens. 

Avec une fiche lot (dates, poids entrée/sortie, température, pertes), tu justifies tes 
choix, limites les rebuts et tu valorises mieux les pièces maturées. Une routine de 10 
minutes par jour évite la majorité des petites pertes. 

   



Sciences appliquées (alimentation et équipements) 
  
Présentation de la matière : 
En BP Boucher, sur 2 ans, cette matière te fait comprendre ce qui se passe vraiment dans 
l’atelier: conservation, chaîne du froid, risques microbiologiques, et impact des gestes sur 
la qualité. Côté équipements, tu vois le fonctionnement, la sécurité et l’entretien du 
matériel. 
  
Cette matière conduit à l’épreuve technologie professionnelle et sciences appliquées, 
notée avec un coefficient de 7. En examen ponctuel, c’est un écrit de 3 h, souvent basé 
sur un cas concret. En CCF écrit, la durée officielle n’est pas indiquée, l’établissement 
planifie les situations. 
  
Je me rappelle d’un camarade qui perdait des points car il répondait trop “recette”. Le 
jour où il a relié ses choix à la température de stockage et au nettoyage du matériel, tout 
est devenu plus clair, et sa note a décollé. 
  
Conseil : 
Révise court mais souvent: 3 séances de 20 minutes par semaine. Fais-toi 1 fiche par 
thème, par exemple contamination croisée ou désinfection des surfaces, puis entraîne-
toi à justifier tes réponses en 2 lignes, comme à l’écrit. 
  
Pour progresser vite, fais 1 sujet en conditions réelles toutes les 2 semaines, minuteur en 
main. Avant de rendre, vérifie 3 choses: 

• Lis la consigne 
• Justifie avec un risque 
• Propose une action simple 

Et garde en tête que l’objectif, c’est de sécuriser le produit et ton poste, sans te perdre 
dans le détail. 
  

Table des matières 
  
Chapitre 1 : Transformation du muscle en viande  .....................................................................................  Aller 

      1.   Transformation post mortem et maturation  ....................................................................................  Aller 

      2.   Qualité hygiénique et conservation  .......................................................................................................  Aller 

Chapitre 2 : Microbes, altération, prévention  .................................................................................................  Aller 

      1.   Microbes et leur rôle dans l'altération  ...................................................................................................  Aller 

      2.   Signes d'altération et tests simples  .......................................................................................................  Aller 

      3.   Prévention pratique en boucherie  ..........................................................................................................  Aller 

Chapitre 3 : Froid, eau, énergie : bases des matériels  .............................................................................  Aller 

      1.   Fonctionnement et types d'équipements  ...........................................................................................  Aller 



      2.   Eau et entretien sanitaire  ..............................................................................................................................  Aller 

      3.   Énergie, maintenance et sécurités pratiques  .................................................................................  Aller 



Chapitre 1 : Transformation du muscle en viande 
  

 1.   Transformation post mortem et maturation : 
  
Physiologie du muscle : 
Le muscle stocke de l'ATP et du glycogène qui fournissent l'énergie après abattage. La 
consommation de ces réserves entraîne une baisse du pH, ce qui transforme le muscle en 
viande. 
  
Rigor mortis et pâleur : 
Le rigor mortis débute souvent entre 2 et 6 heures et se complète en 6 à 24 heures selon 
l'espèce et la température. Le pH chute rapidement, influençant la couleur et la fermeté. 
  
Maturation et tendreté : 
La maturation enzymatique assouplit les fibres, 7 à 21 jours étant courant pour le bœuf à 
2-4°C, mais 2 à 3 jours suffisent souvent pour le porc. La perte de masse est notable. 
  
Exemple de transformation concrète : 
Un demi-carcasse de bœuf maturée 10 jours à 3°C perd environ 3% de masse, gagne en 
tendreté, et demande un affinage contrôlé pour limiter le développement microbien. 
  

 
La maturation à 2-4°C améliore la tendreté, surveiller les conditions est essentiel 

  
Une fois en stage j'ai vu un colis refroidi trop rapidement devenir très dur, une erreur qu'on 
n'oublie pas et qui m'a appris l'importance du contrôle de température. 
  



 
Contrôler la maturation à 3°C pour optimiser la tendreté de la viande 

  

 2.   Qualité hygiénique et conservation : 
  
Température et hygiène : 
Le refroidissement rapide à 0-4°C limite la prolifération bactérienne, mais il faut éviter de 
descendre sous 10°C avant le rigor pour prévenir le cold shortening et la viande dure. 
  
Emballage et traçabilité : 
L'emballage sous vide prolonge la durée de vie à 14 à 21 jours pour le bœuf, le sous 
atmosphère modifiée offre 7 à 10 jours selon les conditions et la chaîne du froid. 
  
Contrôles et critères de qualité : 
Contrôle du pH à 24 heures, cible 5,3 à 5,8 pour le bœuf, examen de la couleur, odeur, 
texture et mesure de perte au goutte à goutte pour estimer la capacité de rétention d'eau. 
  
Astuce de terrain : 
Pense à calibrer ton pH-mètre avant chaque série de mesures, vérifie la température du 
frigo toutes les 4 heures et note tout écart sur le bon de traçabilité. 
  

Élément Valeur indicative Importance 

Température 0-4°C pour maturation Limiter bactéries, préserver tendreté 

pH à 24 heures 5,3 à 5,8 pour le bœuf Indice de qualité et défauts 

Durée de maturation 7 à 21 jours selon objectif Tendreté et saveur 



Perte de masse Environ 2% à 4% en 7 jours Impact sur rendement et prix 

  
Cas concret - préparation d'un lot maturé : 
Contexte - Préparer 20 kg de rumsteck maturé pour un restaurateur local, maturation 10 
jours à 3°C, puis livraison sous vide. L'objectif est de livrer 18,4 kg nets prêts à la cuisson. 
  
Étapes et résultat : 
Étapes - Abattage contrôlé, refroidissement à 3°C en 24 heures, maturation 10 jours, 
désossage et portionnage, emballage sous vide, étiquetage traçabilité. Résultat, perte 
totale 8%. 
  
Livrable attendu : 
Livrable attendu - 18,4 kg nets emballés sous vide, étiquettes avec numéro de lot, date 
d'abattage et durée de maturation, fiche de traçabilité signée remis au client. 
  

Tâche Fréquence Seuil acceptable Outils 

Vérifier 
température 

Toutes les 4 heures 0-4°C Thermomètre 
calibré 

Mesurer pH À 24 heures post 
mortem 

5,3-5,8 pH-mètre 
étalonné 

Contrôler hygiène À chaque rotation Surface propre, pas de 
résidus 

Visuel et check-list 

Vérifier 
emballage 

Avant expédition Vide sans fuite Test d'étanchéité 

Contrôler 
étiquetage 

Par lot Lot, date, maturation 
présents 

Scanner ou 
registre 

  

 

Après l’abattage, l’ATP et le glycogène s’épuisent, provoquant une baisse du pH qui 
fait passer le muscle à l’état de viande. Le rigor mortis arrive vite (2 à 24 h) et 
influence couleur et fermeté, puis la maturation enzymatique contrôlée améliore 
la tendreté (bœuf souvent 7 à 21 jours à 2-4°C). 
  

• Refroidis vite à 0-4°C, mais évite de passer sous 10°C avant le rigor 
pour limiter le cold shortening. 

• Surveille la chaîne du froid et l’hygiène; vérifie la température toutes les 
4 heures. 



• Contrôle pH à 24 h (bœuf 5,3 à 5,8), plus couleur, odeur, texture et perte 
au goutte à goutte. 

• Prolonge la conservation avec sous vide (bœuf 14 à 21 jours) et assure 
la traçabilité du lot. 

Anticipe les pertes de masse (environ 2% à 4% en 7 jours, parfois plus après 
découpe) dans ton rendement. Calibre ton pH-mètre et documente chaque écart: 
c’est ce qui sécurise la qualité et la livraison. 

   



Chapitre 2 : Microbes, altération, prévention 
  

 1.   Microbes et leur rôle dans l'altération : 
  
Principaux types de microbes : 
Les bactéries, les levures et les moisissures sont les acteurs. Certaines bactéries 
pathogènes provoquent des intoxications, d'autres altèrent la qualité organoleptique et la 
durée de vie des pièces de viande. 
  
Mécanismes d'altération : 
Les microbes produisent des enzymes et des gaz, dégradent protéines et lipides, 
changent la couleur, la texture et l'odeur. Ces réactions entraînent perte de valeur 
commerciale et risques sanitaires potentiels. 
  
Facteurs qui favorisent la croissance : 
Température, humidité, oxygène, pH et charge initiale influencent la vitesse de 
multiplication. Une coupure récente ou un matériel sale accélèrent la contamination et la 
prolifération dans l'atelier. 
  
Exemple d'altération dans l'atelier : 
Une pièce posée à 20°C pendant 4 heures voit ses colonies microbiennes augmenter de 
l'ordre de 1 000 fois, entraînant odeurs désagréables et dégradation de la texture. 
  

 2.   Signes d'altération et tests simples : 
  
Signes visuels et olfactifs : 
Couleur anormale, film visqueux, bulles dans l'emballage et odeur aigre ou putride sont 
signaux d'alerte. Cependant, l'absence d'odeur ne garantit pas l'innocuité sanitaire. 
  
Tests rapides en atelier : 
Ecouvillonnage de surface, lecture de température, test de pH et contrôles visuels 
réguliers donnent des indications en 15 à 60 minutes selon la méthode utilisée. 
  
Quand envoyer en laboratoire ? 
En cas de doute après tests rapides, d'intoxication suspectée ou de non conformité 
répétée, envoie 3 à 5 prélèvements représentatifs, les résultats arrivent généralement 
sous 48 à 72 heures. 
  

Microbe Caractéristique Signe observable 

Listeria 
monocytogenes 

Peut croître à basse 
température 

Souvent pas d'altération visible 

Staphylococcus 
aureus 

Produit des toxines 
thermostables 

Intoxication possible sans odeur 
particulière 



Moisissures Croissance visible en 
surface 

Taches colorées et feutrage 

  

 3.   Prévention pratique en boucherie : 
  
Hygiène et lutte contre la contamination croisée : 
Sépare clairement les zones de réception, découpe et préparation des produits prêts à 
consommer. Utilise codes couleurs, change gants entre tâches et évite le contact direct 
entre cru et cuit. 
  
Nettoyage, désinfection et validation : 
Réalise nettoyage manuel en trois étapes, rinçage et désinfection avec produit agréé. 
Respecte le temps de contact indiqué et effectue au minimum 1 validation 
microbiologique mensuelle sur surfaces critiques. 
  
Contrôle et traçabilité : 
Consigne températures, opérations de nettoyage et anomalies dans un registre 
quotidien. Un suivi hebdomadaire des relevés te permet d'agir avant que des non 
conformités ne deviennent des crises. 
  
Astuce de stage : 
Note systématiquement l'heure d'ouverture des enceintes froides, souvent la porte restée 
ouverte cause les écarts et t'a évité des pertes de l'ordre de 150 à 300 euros lors d'un 
stage. 
  
Cas concret : gestion d'une contamination en aire de découpe : 
Contexte : Un échantillon de surface dépasse le seuil interne, client se plaint d'odeur 
suspecte sur produits prêts à cuire. Il faut agir rapidement pour limiter pertes et risque 
sanitaire. 

• Étape 1 - Isolement : Retirer produits suspects et les placer en quarantaine. 
• Étape 2 - Nettoyage : Effectuer nettoyage complet en trois étapes et 

désinfection selon notice. 
• Étape 3 - Contrôle : Réaliser 3 écouvillonnages répartis sur la zone dans les 24 

heures. 
• Étape 4 - Suivi : Comparer résultats et décider remise en production ou 

destruction. 

Résultat : Après actions, réduction mesurée de la charge microbienne de l'ordre de 4 log 
sur zones critiques, seuil cible atteint inférieur à 100 UFC par cm2. 
  
Livrable attendu : Rapport synthétique avec 3 résultats d'écouvillonnage, photographie 
des zones nettoyées, liste des actions correctives et signature du responsable qualité. 
  

Contrôle Fréquence Seuil / action 



Relevé température chambre 
froide 

Quotidien Si >4°C, vérification immédiate et 
action 

Nettoyage plan de travail Après chaque 
service 

Désinfection si contact prolongé 
avec cru 

Contrôle microbiologique 
surface 

Mensuel Objectif  

Formation hygiène du 
personnel 

Trimestriel Mise à jour des gestes et 
procédures 

  

 

Les bactéries, levures et moisissures peuvent altérer la viande et parfois rendre 
malade. Leur croissance microbienne rapide dépend de la température, de 
l’humidité, de l’oxygène, du pH et de la charge initiale : à 20°C, 4 heures suffisent 
pour exploser les colonies. 

• Repère les signes d’altération : couleur anormale, film visqueux, bulles, 
odeur aigre ou putride (mais pas d’odeur ne veut pas dire sans risque). 

• Fais des tests rapides en atelier : écouvillonnage, température, pH, 
contrôles visuels. 

• Applique la prévention en boucherie : séparer cru et prêt à 
consommer, changer gants, nettoyer puis désinfecter avec temps de 
contact. 

• Trace tout (températures, nettoyage, anomalies) et valide au moins 
mensuellement les surfaces critiques. 

En cas de doute ou de non-conformités répétées, isole les produits, nettoie, 
recontrôle, puis envoie 3 à 5 prélèvements au laboratoire. Une routine stricte t’évite 
pertes économiques et risques sanitaires. 

   



Chapitre 3 : Froid, eau, énergie : bases des matériels 
  

 1.   Fonctionnement et types d'équipements : 
  
Principe simple : 
Un système frigorifique extrait la chaleur d'un local ou d'un produit en faisant circuler un 
fluide frigorigène, puis rejette cette chaleur via un condenseur. C'est utile pour garder la 
viande entre 0 °C et 4 °C. 
  
Équipements courants : 
Tu trouveras des chambres froides positives, négatives, vitrines réfrigérées, congélateurs 
et surgélateurs. Chaque matériel a un rôle précis pour conservation courte ou longue 
durée, présentation ou surgélation rapide. 
  
Températures cibles : 
D'après le ministère de la Santé, conserve les produits frais entre 0 °C et 4 °C, et les 
surgelés à −18 °C ou moins. Respecter ces ordres de grandeur évite la prolifération 
microbienne et les pertes. 
  

 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
En boucherie, placer les pièces préparées à +2 °C en chambre positive après découpe 
réduit les pertes de 30 % sur 7 jours si la remise en rayon est bien planifiée. 
  



 
  

Équipement Température cible Usage 

Chambre froide positive 0 °C à 4 °C Stockage produits frais 

Chambre froide négative −18 °C ou moins Surgélation et conservation longue 

Surgélateur rapide −30 °C à −40 °C Surgélation en quelques heures 

  

 2.   Eau et entretien sanitaire : 
  
Alimentation et pression : 
Assure-toi d'une arrivée d'eau potable fiable, avec une pression stable entre 2 et 4 bars 
pour laver les surfaces et les équipements. Une pression faible rend les lavages 
inefficaces et augmente les risques d'altération. 
  
Eau chaude sanitaire : 
L'eau chaude doit atteindre 60 °C au chauffe-eau pour limiter les germes, mais les 
lavages mains restent à 30 à 40 °C. Vérifie les thermostats et la légionelle lors des 
contrôles périodiques. 
  
Évacuation et adoucisseur : 
Un bon réseau d'évacuation évite les eaux stagnantes. Si l'eau est dure, un adoucisseur 
protège chaudières et lave-vaisselle, réduisant les interventions et la consommation 
d'énergie. 
  
Exemple de contrôle quotidien : 



Chaque matin, vérifie l'absence de fuites visibles, la température du chauffe-eau et la 
clarté de l'eau de rinçage, cela te fait gagner 10 à 15 minutes et évite des arrêts 
techniques coûteux. 
  

 3.   Énergie, maintenance et sécurités pratiques : 
  
Consommation et suivi : 
Note la consommation électrique journalière et mensuelle, les chambres froides 
représentent souvent 40 % de la facture. Un relevé simple permet d'identifier une 
surconsommation due à une fuite ou un dégivrage excessif. 
  
Maintenance préventive : 
Planifie des contrôles tous les 3 à 6 mois pour les joints, les ventilateurs, le fluide 
frigorigène et le dégivrage. Une maintenance préventive réduit les pannes de 70 % et 
prolonge la durée de vie du matériel. 
  
Sécurité électrique et gaz : 
Vérifie les disjoncteurs, les prises étanches et les tuyauteries gaz si tu as une chaudière. 
Respecte les consignes de sécurité, et fais intervenir un professionnel pour toute 
manipulation du fluide frigorigène. 
  
Mini cas concret : installation d'une chambre froide pour une petite boucherie : 
Contexte : boucherie besoin de 2 m3 de stockage à +2 °C pour 200 kg de produits prêts à 
la vente. Étapes : choix caisson, pose dalle isolée, raccordement électrique, mise en 
service et calibration du thermostat. Résultat : conservation stable à +2 °C, réduction du 
gaspillage de 15 % en 1 mois. Livrable attendu : rapport de mise en service de 5 pages 
avec relevés de température sur 7 jours et facture d'installation chiffrée à 5 800 euros. 
  



 
  
Exemple d'astuce de stage : 
Pour éviter la buée sur la vitrine, règle la porte pour qu'elle ferme sans forcer et nettoie le 
joint une fois par semaine, cela évite des pertes de froid inutiles. 
  

Vérification Fréquence Action 

Température chambre Quotidien Noter et signaler écarts 

Joint de porte Hebdomadaire Nettoyer et contrôler étanchéité 

Écoulement d'eau Hebdomadaire Dégager et désinfecter 

Alarmes et disjoncteurs Mensuel Tester et consigner 

  
Exemple de retour d'expérience : 
En stage, j'ai réparé un joint fissuré qui causait 20 % de surconsommation, la facture a 
baissé dès le mois suivant, c'était gratifiant et formateur. 
  

 

Un matériel froid extrait la chaleur via un fluide, puis la rejette au condenseur. 
Choisis l’équipement selon l’usage et respecte les températures : frais 0 à 4 °C, 
surgelés -18 °C ou moins, surgélation rapide -30 à -40 °C. 



• Assure une arrivée d’eau potable stable (2 à 4 bars) et une évacuation 
efficace, sans eaux stagnantes. 

• Règle l’eau chaude : 60 °C au chauffe-eau, lavage des mains 30 à 40 
°C, et surveille la légionelle. 

• Suis l’électricité : les froids pèsent souvent lourd, et une maintenance 
préventive régulière (3 à 6 mois) limite pannes et surconsommation. 

Au quotidien, note les températures, contrôle les joints et teste les sécurités. De 
petits réglages et un joint propre évitent pertes de froid, gaspillage et factures qui 
explosent. 

   



Hygiène, sécurité alimentaire et traçabilité 
  
Présentation de la matière : 
Dans le BP Boucher, Hygiène, sécurité alimentaire et traçabilité, c’est ta base pour 
travailler proprement, limiter les contaminations, et rester carré en cas de contrôle. Tu vois 
le PMS et HACCP, la chaîne du froid, le nettoyage-désinfection, et les documents de 
traçabilité, comme les lots, les étiquettes, la DLC. 
  
Cette matière conduit à l’épreuve Technologie professionnelle et sciences appliquées à 
l’alimentation, à l’hygiène, aux locaux et équipements et à l’environnement professionnel: 
Coefficient de 7, écrit de 3 heures en examen final, en 2 parties d’environ 1 h 30. En CCF, 1 
situation écrite au dernier trimestre, la durée n’est pas précisée. 
  
Conseil : 
Pour réussir, fais 3 séances de 25 minutes par semaine, et entraîne-toi sur des cas 
concrets, comme une rupture de froid ou un produit mal étiqueté. Un ami s’est fait piéger 
le jour de l’évaluation en oubliant une action corrective, alors qu’il avait les bonnes 
connaissances. 
  
Pour réviser vite et bien: Vise des automatismes, pas du par cœur. 

• Construis 2 fiches sur DLC, DDM, et allergènes 
• Refais 4 schémas, marche en avant, zones propre et sale 
• Rédige 3 mini procédures, réception, stockage, nettoyage 

Le jour J, lis le contexte comme une journée au labo, repère 3 risques, puis propose 2 
actions correctives simples avant de répondre. 
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Chapitre 1 : Bonnes pratiques d’hygiène 
  

 1.   Hygiène personnelle et tenue : 
  
Tenue et équipement : 
Porte toujours une tenue propre, blouse et charlotte, chaussures de sécurité propres. Les 
bijoux sont interdits pour éviter la contamination. Change la tenue si elle est souillée 
pendant le service. 
  
Hygiène corporelle : 
Lave-toi les mains au savon pendant au moins 30 secondes avant chaque préparation, 
après manipulation d'argent ou de déchets, et après chaque pause. Utilise du gel 
hydroalcoolique en complément si besoin. 
  
Comportements à risque : 
Ne mange pas, ne bois pas et ne fume pas en zone de préparation. Évite de porter des 
mouchoirs dans les poches, et signale toute coupure ou plaie immédiatement au 
responsable. 
  
Exemple d'application en boutique : 
Lors d'un service, un commis a changé de gants 10 fois en 4 heures, évitant la 
contamination croisée entre volailles et bœuf. Le responsable a noté la bonne pratique 
sur la fiche HACCP. 
  
Astuce du terrain : 
Garde toujours un petit bac avec 3 paires de gants propres à portée, ça m'a sauvé lors 
d'un service chargé. Cette habitude réduit les ruptures et les temps morts. 
  

Tâche Fréquence Responsable Critère de réussite 

Lavage des mains Avant chaque 
préparation 

Commis ou 
boucher 

Mains propres, pas 
de résidu visible 

Changement de 
gants 

Après chaque tâche ou 
contamination 

Opérateur Gants intacts et secs 

Nettoyage plan de 
travail 

Toutes les 2 heures Équipe Surface sans résidu 
alimentaire 

Contrôle 
températures 

Au moins 2 fois par jour Responsable Température 
conforme aux limites 

Enregistrement 
des lots 

À chaque réception Réceptionnaire Fiche complète avec 
date et poids 

Ce tableau te sert de checklist rapide à afficher au poste, modifiable selon l'organisation 
de l'atelier. Affiche-le visible et forme ton équipe à l'utiliser chaque semaine. 



  

 2.   Nettoyage, désinfection, stockage et traçabilité : 
  
Plan de nettoyage : 
Établis un planning journalier et hebdomadaire indiquant tâches, produits et 
responsables. Note la fréquence, par exemple nettoyage des plans de travail toutes les 2 
heures pendant le service. 
  
Produits et dilution : 
Choisis détergents et désinfectants adaptés, respecte les dilutions du fabricant et les 
temps de contact. Note que l'eau de rinçage doit être potable pour éviter toute 
contamination. 
  
Stockage des produits et matières premières : 
Range séparément viandes crues et produits prêts-à-consommer, utilise un stockage à 
température contrôlée. Étiquette les lots avec date d'arrivée et date limite d'utilisation 
pour limiter le gaspillage. 
  
Traçabilité opérationnelle : 
Garde un registre simple avec fournisseur, date réception, poids et numéro de lot. En cas 
de non-conformité, tu peux retracer un lot en moins de 2 minutes si les infos sont 
correctement notées. 
  
Exemple de traçabilité : 
Un artisan a retrouvé un lot suspect en 90 secondes grâce au registre, rappelant 12 kg de 
viande. Le fournisseur a fourni la facture et la cause a été identifiée rapidement. 
  
Astuce du terrain : 
Numérote tes étiquettes avec un code simple date-fournisseur-atelier, cela réduit les 
erreurs et permet de retrouver un lot en moins d'une minute pendant une urgence. 
  

Élément Détail 

Contexte Un atelier constate une odeur suspecte après réception, 30 kg de viande 
concernée 

Étapes Isoler 30 kg, vérifier étiquettes, contacter fournisseur, analyser 1 
échantillon, décider rappel 

Résultat Rappel de 12 kg commercialisés, 18 kg retenus au froid, pas de cas 
sanitaire déclaré 

Livrable 
attendu 

Rapport d'incident 1 page, fiche HACCP mise à jour, émargement du 
rappel, délai d'action 24 heures 

  

 



Pour limiter les contaminations, tu relies ton hygiène perso, le nettoyage et la 
traçabilité à des gestes simples et réguliers. 

• Porte une tenue propre complète (blouse, charlotte, chaussures), sans 
bijoux, et change si c’est souillé. 

• Fais un lavage des mains 30 secondes aux moments clés, change de 
gants après chaque tâche et signale toute plaie. 

• Suis un plan de nettoyage avec fréquences, produits, responsables, en 
respectant les dilutions fabricant et le temps de contact. 

• Sépare cru et prêt-à-consommer, étiquette les lots et vise une 
traçabilité en 2 minutes via un registre simple. 

Affiche une checklist au poste et forme l’équipe pour que ces routines deviennent 
automatiques. En cas d’incident, tu isoles le lot, vérifies les infos et agis vite pour 
éviter tout risque sanitaire. 

   



Chapitre 2 : Nettoyage et désinfection 
  

 1.   Comprendre produits et méthodes : 
  
Objectif et public : 
Le but est d'éliminer salissures visibles et micro-organismes invisibles pour garantir 
sécurité alimentaire et qualité de la viande dans l'atelier, surtout aux postes de découpe 
et de préparation. 
  
Choix des produits : 
Utilise détergents pour enlever graisses et protéines, puis désinfectants adaptés au 
contact alimentaire. Respecte toujours dilution, compatibilité surface et temps de contact 
indiqué par le fabricant. 
  
Sécurité et équipement de protection : 
Porte gants résistants, lunettes et tablier lors de manipulations chimiques, change les 
gants entre zones sales et propres, et stocke produits séparés des denrées pour éviter 
risques. 
  
Exemple d'application : 
Sur une grille de refroidissement, applique détergent chaud 45°C pendant 10 minutes, 
rince à l'eau claire, puis passe le désinfectant et respecte 5 minutes de contact avant 
séchage. 
  

 
Contrôler la température des produits garantit leur sécurité alimentaire 

  



Élément Type Concentration 
Temps de 

contact 

Surfaces alimentaires 
inox 

Chloré ou peracétique 0,5 à 1% selon 
fabricant 

5 à 10 minutes 

Bois et planches Produits non agressifs Conforme fabricant 10 à 15 minutes 

Sols et drains Dégraissant puis 
désinfectant 

2 à 5% pour 
dégraissant 

5 à 15 minutes 

  

 2.   Organiser le nettoyage en atelier : 
  
Plan simple : 
Établis un plan zone par zone, en allant du propre vers le sale, et indique produit, dilution, 
matériel et temps pour chaque tâche afin d'éviter contamination croisée et perte de 
temps. 
  
Fréquence et horaires : 
Programme opérations quotidiennes pour surfaces et machines, hebdomadaires pour 
zones difficiles et mensuelles pour dégraissage profond, ajuste la fréquence en fonction 
du volume d'activité. 
  
Contrôles et traçabilité : 
Tiens fiches de nettoyage signées chaque jour indiquant produit, dilution, opérateur et 
heure, et archive ces fiches 1 an pour répondre aux audits et aux exigences clients. 
  
Astuce organisation : 
Regroupe tâches similaires pour limiter changements de tenue et prépare dilutions la 
veille pour gagner 10 à 15 minutes chaque matin pendant les pics d'activité en boutique. 
  

 3.   Vérifier efficacité et gérer non conformités : 
  
Méthodes de contrôle : 
Utilise contrôle visuel, test ATP pour salissures organiques et prélèvements 
microbiologiques sur équipements critiques, avec planning hebdomadaire et 
enregistrement des résultats pour suivi. 
  
Erreurs fréquentes : 
Évite dilutions incorrectes, temps de contact trop courts, rinçage insuffisant et nettoyage 
à froid sur graisses séchées, erreurs observées chez 60% des apprentis en formation 
initiale. 
  
Exemple de mini cas : 



Contexte: chambre froide viande de 10 m3 avec accumulation de graisse sur étagères et 
sol. Étapes: vidange, démontage des étagères, dégraissant à 2% pendant 15 minutes, 
brossage, rinçage, désinfection 5 minutes. 
  

 
  
Résultat: réduction visible de graisse, ATP avant 450 RLU et après 30 RLU. Livrable: fiche 
d'intervention signée, mesures ATP et photos horodatées, intervention complète en 2 
heures. 
  
Une fois en stage, j'ai oublié de rincer un bac et l'inspecteur a relevé résidu chimique, j'ai 
retenu l'importance du rinçage immédiat. 
  

Tâche Fréquence Indicateur 

Plan de travail Après chaque 
utilisation 

Visuel propre, ATP < 50 RLU 

Équipements de 
découpe 

Fin de journée Fiche signée et prélèvement 
hebdomadaire 

Sols et drains Quotidien Absence de dépôts visibles 

Chambre froide Hebdomadaire ATP et photos avant/après 

  

 



Tu nettoies pour enlever les salissures et tu désinfectes pour réduire les micro-
organismes, afin d’assurer la sécurité alimentaire en atelier. 

• Choisis détergent puis désinfectant contact alimentaire, respecte la 
dilution correcte, la compatibilité des surfaces et le temps de contact. 

• Protège-toi: gants, lunettes, tablier, change de gants entre zones, et 
stocke les produits loin des denrées. 

• Organise un plan du propre vers le sale, définis fréquences (quotidien, 
hebdo, mensuel) et assure une traçabilité quotidienne avec fiches 
signées et archivées. 

Vérifie l’efficacité par visuel, tests ATP et prélèvements, et corrige vite les erreurs 
(rinçage, dosage, nettoyage à froid). En cas de non-conformité, documente l’action 
et refais le contrôle. 

   



Chapitre 3 : Contrôle températures et conservation 
  

 1.   Contrôler les températures en atelier : 
  
Objectif et enjeux : 
Contrôler les températures protège la santé des consommateurs, évite des pertes 
économiques et garantit la qualité des produits. C'est un pilier de la sécurité alimentaire 
en boucherie, simple à mettre en place au quotidien. 
  
Matériel et vérifications : 
Munis-toi d'un thermomètre sonde étanche, d'un enregistreur de températures et d'un 
thermomètre d'ambiance. Vérifie la calibration au point de glace (0°C) au moins 1 fois par 
semaine et après tout choc mécanique. 
  

 
  
Pratiques quotidiennes : 
Fais au minimum 2 relevés par jour pour chaque cellule froide, contrôle à la réception et 
après refroidissement. Note l'heure, la température, l'opérateur et toute action corrective 
pour garder une traçabilité claire. 
  
Astuce pratique : 
Place la sonde au centre de la charge, pas près de la porte. En stage, ça m'a permis de 
détecter une panne nocturne et sauver environ 50 kg de viande. 
  

 2.   Conserver les produits selon leur nature : 
  



Températures cibles : 
D'après le ministère de la Santé, les produits périssables doivent être stockés à 4°C 
maximum en froid positif, les produits surgelés à −18°C ou moins, et le maintien au chaud 
à 63°C minimum pour la sécurité. 
  

 
  
Durées maximales de conservation : 
Utilise des durées indicatives pour limiter les risques, par exemple viande hachée 24 à 48 
heures au froid, pièces découpées 3 à 5 jours, produits cuits 3 jours. Étiquette avec date et 
heure pour le FIFO. 
  

Élément 
Température 

cible 
Durée max indicative 

Viande hachée 4°C maximum 24 à 48 heures 

Pièces 
désossées 

4°C maximum 3 à 5 jours 

Produits cuits 4°C maximum 3 jours 

Produits surgelés −18°C ou moins Durée selon produit, habituellement plusieurs 
mois 

  
Gestion des produits ouverts : 
Après ouverture d'un emballage sous vide ou d'un colis, consomme ou transforme le 
produit dans les 24 heures si manipulé, ou respecte la durée indiquée par le fournisseur. 
Évite les remises en vrac non identifiables. 



  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
En découpant les colis en barquettes de 5 kg plutôt que stocker en gros, on a réduit les 
pertes de 20% sur 200 kg traités par semaine, soit environ 40 kg sauvés 
hebdomadairement. 
  

 
  

 3.   Traçabilité et contrôles documentés : 
  
Enregistrements obligatoires : 
Consigne toutes les températures, la localisation, l'heure, l'opérateur et l'action réalisée. 
Garde les enregistrements lisibles et horodatés, et conserve-les au moins 1 an pour 
faciliter audits et vérifications internes. 
  
Actions correctives et non conformités : 
Si une température est hors limite, isole le lot, évalue le risque microbiologique, décide de 
la transformation ou de la mise au rebut, note la décision et informe le responsable. Agis 
vite pour limiter les pertes. 
  
Exemple de cas pratique : 
Contexte : boucherie réceptionnant 150 kg hebdomadaires. Incident : cellule froide 
enregistrée à 8°C pendant 3 heures, 60 kg exposés. Étapes : isolement 60 kg, contrôle 
cœur, transformation de 40 kg en produit cuit sous 24 heures, destruction 20 kg. Résultat : 
pertes réduites à 20 kg, économie de 40 kg sauvés. Livrable attendu : fiche incident datée, 
rapport d'action corrective et modification de la procédure de fermeture. 
  



 
  
Checklist opérationnelle : 
  

Tâche Fréquence Responsable 

Relevé température cellule froide 2 fois par jour Opérateur de matin et soir 

Contrôle à la réception À chaque livraison Réceptionnaire 

Calibration thermomètre 1 fois par semaine Responsable hygiène 

Vérification alarmes et enregistreurs 1 fois par semaine Technicien 

Traitement non conformité À chaque événement Responsable magasin 

  

 

Le contrôle des températures est ta sécurité alimentaire quotidienne : il protège le 
client, la qualité et ta marge. Équipe-toi (sonde étanche, enregistreur, thermomètre 
d’ambiance) et calibre au point de glace 0°C chaque semaine ou après choc. 

• Fais 2 relevés/jour par cellule + contrôle à la réception et après 
refroidissement, avec relevés horodatés (heure, opérateur, action). 

• Respecte les cibles : froid positif 4°C max, surgelé -18°C ou moins, 
maintien au chaud 63°C min. 



• Gère les durées et l’étiquetage, applique la règle FIFO datée et traite les 
ouverts sous 24 h si manipulés. 

Si ça dépasse les limites, lance des actions correctives rapides : isole le lot, évalue 
le risque, transforme ou jette, puis documente. Garde les enregistrements au moins 
1 an pour les audits. 

   



Chapitre 4 : Traçabilité, origine, étiquetage 
  

 1.   Gérer la traçabilité en atelier : 
  
Principes de base : 
La traçabilité relie chaque produit à son lot, son fournisseur et ses étapes de 
transformation, elle sert à retracer l'origine en cas de problème sanitaire ou de 
réclamation client. 
  
Documents à tenir : 
Tiens à jour un bon de réception, une fiche lot et le registre de transformation, ces 
documents doivent être lisibles et disponibles lors des contrôles officiels ou d'un retrait 
produit. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
Sur un lot de 100 kg de bœuf haché, j'ai enregistré 3 numéros de lot fournisseur et 
découpé en 4 lots internes, cela a permis un rappel ciblé en moins de 12 heures. 
  

 2.   Origine et mentions obligatoires : 
  
Quelles informations afficher : 
Pour la viande fraîche, affiche le type d'animal, le pays d'abattage ou d'élevage selon la 
réglementation, la découpe, la date de préparation et la durée de conservation ou la DLC. 
  
Mentions utiles pour le client : 
Ajoute le mode de cuisson recommandé, des conseils de conservation et l'origine locale 
quand c'est le cas, cela rassure le client et valorise le produit. 
  
Grille pratique pour l'étiquetage : 
Avant mise en rayon, vérifie ces éléments essentiels pour éviter un rappel ou une non 
conformité lors du contrôle sanitaire par les autorités compétentes. 
  

Élément Question à se poser 

Type d'animal Est-ce clairement indiqué bœuf, porc, agneau ou volaille ? 

Pays d'origine Le pays d'abattage et/ou d'élevage est-il présent et 
compréhensible ? 

Date et DLC La date de préparation et la DLC sont-elles lisibles et 
correctes ? 

Numéro de lot Le lot permet-il d'identifier rapidement l'origine en cas 
d'incident ? 



Informations 
commerciales 

Poids, prix, conseils de cuisson et mentions valorisantes sont-
elles correctes ? 

  
Utilise cette grille dans ta fiche de contrôle avant mise en rayon, elle évite les oublis et 
facilite les vérifications lors des visites sanitaires ou des clients exigeants. 
  

 3.   Étiquetage pratique et erreurs fréquentes : 
  
Organisation en boutique : 
Place les étiquettes sur le film ou la barquette, vérifie l'adéquation avec le bon de 
préparation, et change toute étiquette dès qu'un produit est remballé ou transformé. 
  
Erreurs fréquentes et comment les éviter : 
Les erreurs courantes sont étiquette manquante, mauvaise date, absence d'origine, et lot 
non renseigné, pour éviter cela, vérifie à chaque étape et forme ton équipe sur les 
exigences. 
  
Astuce organisation : 
Prépare un cahier de suivi du matin en 5 minutes, note 5 vérifications essentielles comme 
DLC, origine, poids, lot et fournisseur, cela sauve souvent une journée au service. 
  
Exemple de cas concret : 
Dans mon stage, gestion d'un retrait produit sur 60 kg de viande hachée, j'ai tracé 3 
fournisseurs, isolé 12 barquettes, et informé 2 clients professionnels, le rappel a pris moins 
de 24 heures. 
  
Étapes: retrouver lots, imprimer fiches, bloquer stock, prévenir fournisseur et client, 
résultat: retrait ciblé et rapport écrit livré en 1 jour. 
  
Livrable attendu: fiche lot détaillée avec numéro, bon de retrait scanné, liste de 12 
barquettes, et rapport d'incident de 1 page archivé pour 1 an. 
  
Check-list opérationnelle : 
  

Action Fréquence Responsable 

Vérifier étiquettes et DLC Quotidien Boucher en charge 

Contrôler concordance lot/fournisseur À chaque réception Réceptionnaire 

Mettre à jour registre de transformation Après transformation Opérateur 

Archivage des fiches et bons Hebdomadaire Responsable qualité 

Simuler un rappel produit Tous les 6 mois Équipe entière 

  



 

La traçabilité relie chaque produit à son lot, son fournisseur et ses étapes, pour agir 
vite en cas d’alerte. Garde des preuves claires pour les contrôles et les retraits. 

• Tiens à jour bon de réception, fiche lot et registre de transformation. 
• Sur l’étiquette, assure mentions obligatoires viande : type d’animal, 

pays, date de préparation, DLC, numéro de lot. 
• Évite les erreurs : étiquette manquante, mauvaise date, origine 

absente, lot non renseigné, et remplace l’étiquette après remballage. 

Utilise une grille de contrôle avant mise en rayon et un cahier de suivi rapide (DLC, 
origine, poids, lot, fournisseur). En cas de retrait, retrouve les lots, bloque le stock, 
informe, et archive un rapport : tu limites l’impact et restes conforme. 

   



Chapitre 5 : Gestion des non-conformités 
  

 1.   Detection et enregistrement des non-conformités : 
  
Détection immédiate : 
Surveille les produits, l'emballage et les températures pour repérer toute anomalie. Note 
l'heure, la quantité et le personnel impliqué, pour garder une preuve solide et exploitable. 
  
Enregistrement et preuve : 
Consigne chaque non-conformité dans le registre ou logiciel dédié, avec photo et 
étiquette, pour assurer la traçabilité. Garde les éléments physiques au minimum 48 
heures. 
  
Priorisation selon risque : 
Classe la non-conformité en niveau 1, 2 ou 3 selon risque sanitaire et volume concerné. 
Agis en priorité sur les niveaux 1 et 2, dans les 24 heures. 
  

Niveau Critère Action immédiate 

Niveau 1 Risque sanitaire élevé ou produit 
prêt-à-vendre 

Isoler et retrait immédiat du lot 

Niveau 
2 

Anomalie localisée sans danger 
immédiat 

Contrôles renforcés et action corrective 
sous 24 heures 

Niveau 
3 

Non respect de procédure sans 
enjeu sanitaire 

Correction locale et suivi documentaire 

Ce tableau t'aide à décider rapidement si isoler, détruire ou relabler un lot. En boucherie, 
la rapidité évite contamination croisée et perte financière importante. 
  

 2.   Analyse et action corrective : 
  
Identifier la cause racine : 
Utilise la méthode des 5 pourquoi ou un diagramme d'Ishikawa pour remonter à l'origine. 
Note étapes, matériel et personnes, cela évite de répéter la même erreur. 
  
Mesures correctives immédiates : 
Isoler le produit, arrêter la préparation si nécessaire et nettoyer la zone. Documente 
chaque action et demande signature du responsable, pour que tout soit traçable et 
auditable. 
  
Plan d'action et responsable : 
Rédige un plan clair avec tâches, délais et responsables assignés. Vérifie l'avancement 
chaque semaine, et conserve le plan fermé en dossier pour audit futur. 
  
Exemple d'un mini cas concret : 



Contexte: Un lot de 12 kg de viande hachée présentait odeur anormale à la réception. 
Étapes: isolement, test organoleptique, revue température et fournisseur contacté. 
Résultat: destruction de 12 kg, coût estimé 120 euros, et action corrective appliquée sous 
48 heures. Livrable: fiche non-conformité signée et rapport de 2 pages. 
  
Remarque pratique : 
Dans ton dossier, garde toujours la fiche signée et les photos. Lors d'un audit, ces preuves 
réduisent le temps de vérification et montrent que tu maîtrises le risque. 
  

 3.   Prévention et suivi : 
  
Vérification de l'efficacité : 
Mesure l'efficacité des actions après 7 jours et 30 jours selon gravité. Note indicateurs 
comme taux de retour produit ou nouvelles non-conformités pour ajuster le plan. 
  
Communication et traçabilité : 
Informe immédiatement le responsable, le fournisseur et, si nécessaire, la direction. 
Archive tous les documents liés à la non-conformité, dates et signatures, pour garantir 
traçabilité complète. 
  
Formation et retour d'expérience : 
Partage l'erreur lors d'une réunion courte de 15 minutes avec l'équipe. Intègre la leçon 
dans la formation initiale et mets à jour les consignes en 72 heures. 
  
Astuce de stage : 
Prends des photos et note les numéros de lot avant toute intervention. Ces preuves t'ont 
souvent sauvé lors d'audits, crois-moi, ça évite de longues disputes. 
  
Voici une check-list rapide à utiliser sur le terrain. Cocher chaque action t'aide à garder 
rigueur et à gagner du temps lors d'une non-conformité. 
  

Action Quand Responsable 

Isoler le lot Immédialement Opérateur 

Prendre photos et étiquette Avant intervention Opérateur 

Remplir fiche non-conformité Dans les 24 heures Responsable 

Mettre en place action corrective Sous 48 à 72 heures Responsable 

  

 

Dès qu’une anomalie apparaît, tu la repères et tu notes heure, quantité et 
personnes pour une preuve solide. 



• Tu consignes tout (registre ou logiciel), avec photo et étiquette, et tu 
gardes l’échantillon 48 h pour une traçabilité complète. 

• Tu fais la priorisation par risque (N1 à N3) : N1 isole et retire, N2 corrige 
sous 24 h, N3 corrige et documente. 

• Tu cherches la cause (5 pourquoi ou Ishikawa), tu agis tout de suite, 
puis tu lances un plan d’action clair avec responsables. 

Informe vite, archive signatures, et vérifie l’efficacité à J7 et J30. 

   



Gestion économique et financière de l’activité 
  
Présentation de la matière : 
En BP Boucher, cette matière t’apprend à piloter l’activité au quotidien, du calcul des 
coûts à la fixation du prix de vente, avec la TVA, la casse, la marge et le suivi des stocks. 
Elle conduit à l’épreuve Gestion appliquée: Une étude de cas écrite, coefficient 4, sur une 
durée de 2 heures, en CCF ou en examen final.  
  
Tu passes aussi un oral sur dossier professionnel, coefficient 3, sur 30 minutes, avec un 
dossier d’au moins 10 pages hors annexes et 2 activités analysées. Un ami a débloqué sa 
note quand il a commencé à chiffrer ses pertes, au lieu de raconter seulement sa journée.  
  
Conseil : 
Fais simple et régulier: 20 minutes, 4 fois par semaine, pour revoir les méthodes et refaire 
les calculs sans stress. Le duo qui rapporte vite, c’est marge et rendement, surtout quand 
tu es pressé au labo et que tu veux rester précis.  
  
Entraîne-toi avec 1 mini étude de cas chronométrée par semaine, et vérifie toujours ces 3 
points: 

• Prix de vente 
• Marge 
• TVA 

Pour l’oral, commence ton dossier dès la 1re année, garde des tableaux et des preuves, 
puis répète 2 fois avec un camarade. Le piège: Parler beaucoup et oublier de justifier tes 
chiffres, donc annonce tes résultats, puis explique ton choix.  
  

Table des matières 
  
Chapitre 1 : Calcul des rendements et pertes  ...............................................................................................  Aller 

      1.   Calculer le rendement  ......................................................................................................................................  Aller 

      2.   Calculer les pertes et interpréter  .............................................................................................................  Aller 

Chapitre 2 : Définition des prix (marges, charges)  ....................................................................................  Aller 

      1.   Calculer la marge et types de marge  ...................................................................................................  Aller 

      2.   Charges et impact sur le prix  .....................................................................................................................  Aller 

      3.   Fixer le prix de vente en pratique  .............................................................................................................  Aller 

Chapitre 3 : Suivi achats, stocks, factures  ........................................................................................................  Aller 

      1.   Gérer les achats et relations fournisseurs  ..........................................................................................  Aller 

      2.   Organiser et contrôler les stocks  .............................................................................................................  Aller 

      3.   Suivre les factures et la trésorerie  ...........................................................................................................  Aller 

Chapitre 4 : Indicateurs simples (CA, résultat)  .............................................................................................  Aller 



      1.   Comprendre le chiffre d'affaires  ................................................................................................................  Aller 

      2.   Comprendre le résultat (bénéfice ou perte)  ...................................................................................  Aller 

      3.   Utiliser ces indicateurs au quotidien  .....................................................................................................  Aller 



Chapitre 1 : Calcul des rendements et pertes 
  

 1.   Calculer le rendement : 
  
Définition et utilité : 
Le rendement mesure la quantité de viande utile obtenue après préparation, exprimée en 
pourcentage. En boucherie, il sert à fixer les prix, piloter les commandes et maîtriser le 
coût matière. 
  
Formule et étapes : 
Formule de base, rendement = (poids net après préparation / poids initial) × 100. Étapes, 
peser la carcasse, appliquer la préparation standard, peser le produit fini puis calculer le 
pourcentage. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
Sur 1 000 kg de carcasses, un rendement initial de 65% donne 650 kg de viande. En 
améliorant le désossage tu passes à 67%, soit 20 kg de viande en plus sur la même 
quantité. 
  

Indicateur Formule Interprétation 

Rendement de 
carcasse 

(Poids carcasse après 
préparation / Poids entrant) × 
100 

Permet de comparer efficacités 
entre espèces et opérateurs 

Rendement 
commercial 

(Poids vendu / Poids entrant) × 
100 

Montre la part réellement mise en 
vente au prix plein 

Taux de perte (Poids perdu / Poids entrant) × 
100 

Indique les pertes à corriger lors 
du suivi 

  

 2.   Calculer les pertes et interpréter : 
  
Types de pertes : 
On distingue pertes physiques, pertes commerciales et pertes liées à la préparation. 
Physiques, ce sont os et déchets. commerciales, parures non valorisées. préparation, 
erreurs de portionnement ou de stockage. 
  
Formule et suivi : 
Taux de perte = (poids perdu / poids entrant) × 100. Suivi hebdomadaire avec fiche de 
traçabilité permet d'identifier points critiques et postes à améliorer, par exemple 
désossage ou portionnement. 
  
Mini cas concret : 
Contexte, une boucherie traite 600 kg par semaine et observe 8% de pertes soit 48 kg. 
Objectif, réduire à 5% en 4 semaines via formation et standardisation des opérations. 



• Étape 1, mesurer poids entrant et pertes sur 1 semaine pour établir la base. 
• Étape 2, standardiser les coupes et former l'équipe pendant 2 semaines. 
• Étape 3, suivre hebdomadairement et ajuster les techniques. 

Résultat attendu, baisse des pertes de 8% à 5% soit économie de 18 kg par semaine. 
Livrable attendu, tableau comparatif hebdomadaire indiquant poids entrant, poids vendu, 
taux de perte et gain estimé. 
  
Astuce pratique : 
Note toujours le poids avant et après chaque préparation pendant 2 semaines, tu verras 
les écarts rapidement et tu pourras agir sur les gestes qui coûtent cher. 
  
Je me rappelle la première fois où j'ai noté tout, on a gagné 12 kg en une semaine juste en 
changeant un geste simple. 
  
Check-list opérationnelle : 

• Peser systématiquement poids entrant et poids fini pour chaque lot. 
• Standardiser les étapes de préparation et noter les écarts. 
• Former l'équipe sur le désossage et le portionnement en 1 à 2 séances. 
• Calculer rendement et taux de perte chaque semaine et cibler 1 action 

d'amélioration. 
• Conserver un livrable simple, tableau hebdomadaire avec poids et taux. 

  

 

Le calcul du rendement mesure la viande utile après préparation : rendement = 
(poids net / poids entrant) × 100. Il sert à fixer les prix et piloter le coût matière. Les 
pertes se suivent avec : taux de perte = (poids perdu / poids entrant) × 100, en 
distinguant pertes physiques, commerciales et de préparation. 

• Pèse avant/après chaque étape pour fiabiliser tes chiffres. 
• Compare rendement de carcasse, rendement commercial et taux de 

perte. 
• Standardise les coupes et forme l'équipe pour gagner des kilos. 
• Suis un tableau hebdomadaire (entrant, vendu, pertes, gain). 

Un petit gain de rendement (ex. 65% à 67%) ou une baisse des pertes (8% à 5%) 
crée vite une économie mesurable. Mets en place un suivi régulier, identifie le poste 
critique (désossage, portionnement, stockage) et applique une action simple par 
semaine. 

   



Chapitre 2 : Définition des prix (marges, charges) 
  

 1.   Calculer la marge et types de marge : 
  
Marge brute : 
La marge brute mesure la différence entre le prix d'achat et le prix de vente, elle sert à 
couvrir les charges et dégager un bénéfice. Exprime-la en euros et en pourcentage. 
  
Marge nette : 
La marge nette prend en compte toutes les charges, y compris les frais de personnel et 
les impôts. Elle montre ce qui reste réellement dans la caisse après tout paiement. 
  
Taux de marge : 
Calcule le taux de marge en divisant la marge par le prix d'achat, multiplie par 100. C'est 
utile pour comparer produits et décider des promotions ou augmentations. 
  
Exemple de calcul de marge : 
Tu achètes 1 kg de steak à 8 €, tu le vends à 14 €. Ta marge brute est 6 €, soit 75 % sur le 
coût d'achat, ce qui permet de couvrir charges et bénéfices. 
  

 2.   Charges et impact sur le prix : 
  
Charges fixes et variables : 
Les charges fixes sont loyers, amortissements, abonnements, elles ne varient pas avec le 
volume. Les charges variables suivent l'activité, par exemple emballages et matières 
premières. 
  
Calcul du seuil de rentabilité : 
Le seuil de rentabilité indique quand ton chiffre d'affaires couvre toutes les charges. 
Calcule-le avec charges fixes divisées par taux de marge sur coût variable. 
  
Cas des produits perdants : 
Certains produits peuvent avoir une marge négative après promotions ou pertes. 
Identifie-les en caisse et limite leur vente ou revoie le prix d'achat avec le fournisseur. 
  
Astuce de stage : 
Pendant mon stage, une erreur de calcul de marge a fait perdre 150 € en 2 jours, j'ai 
appris à vérifier deux fois les étiquettes et les tarifs fournisseurs. 
  

Élément Montant Commentaire 

Prix d'achat 8 € Coût matière pour 1 kg 

Prix de vente 14 € Prix conseillé au client 

Marge brute 6 € 14 € - 8 €, soit 75 % sur coût 



Part charges fixes 1,50 € Estimation par kg selon répartition annuelle 

Marge nette estimée 4,50 € Marge brute moins part charges fixes 

  

 3.   Fixer le prix de vente en pratique : 
  
Méthodes de tarification : 
Tu peux utiliser marge sur coût, coefficient multiplicateur ou prix psychologique. Choisis 
selon clientèle, concurrence et saisonnalité, par exemple multiplier le coût par 1,75 pour 
tester rentabilité. 
  
Erreurs fréquentes et conseils : 
Ne te base pas seulement sur la concurrence, négliger les pertes et le gaspillage est 
courant. Note les DLC, surveille rendement et ajuste le prix si la marge fond. 
  
Mini cas concret et livrable : 
Contexte : boucherie de quartier vendant steak haché. Étapes : calculer coût matière, 
répartir charges fixes, fixer prix, tester 4 semaines. Résultat : hausse marge nette de 0,90 € 
par kg après ajustement. 
  
Livrable attendu : feuille Excel listant coût d'achat, prix de vente, marge brute et nette par 
article, simulation de sensibilité sur ±10% du prix, résumé de 1 page avec décision prise. 
  

 
  
Check-list opérationnelle : 



• Vérifier quotidiennement prix d'achat fournisseurs. 
• Calculer marge brute pour chaque produit vedette. 
• Répartir charges fixes sur volume estimé mensuel. 
• Tester modification de prix pendant 2 à 4 semaines. 
• Documenter résultat dans un fichier Excel simple. 

  

 

Tu fixes tes prix avec la marge brute et nette : la brute couvre les charges, la nette 
montre ce qu’il reste. Suis le taux de marge (marge / prix d’achat x 100) pour 
comparer tes articles. 

• Distingue charges fixes et variables et répartis les fixes sur ton volume 
estimé. 

• Calcule le seuil de rentabilité : charges fixes / taux de marge sur coût 
variable. 

• Repère les produits perdants (promo, pertes) et ajuste le prix ou le 
fournisseur. 

Vérifie deux fois étiquettes et tarifs fournisseurs, et intègre pertes, DLC et gaspillage. 
En testant un prix quelques semaines et en notant tes marges dans Excel, tu 
améliores la rentabilité. 

   



Chapitre 3 : Suivi achats, stocks, factures 
  

 1.   Gérer les achats et relations fournisseurs : 
  
Objectif et priorités : 
L'objectif est d'assurer un approvisionnement régulier en produits frais, au meilleur coût, 
en limitant les ruptures et en maîtrisant la qualité. Priorise fournisseurs fiables et délais 
courts. 
  
Processus de commande : 
Passe des commandes claires avec référence produit, quantité et date de livraison. Utilise 
bons de commande écrits, note les conditions et confirme par téléphone si besoin. 
  
Outils et documents : 
Garde un fichier fournisseurs, tarifs et conditions à jour. Un tableau simple Excel ou un 
logiciel gratuit suffit pour suivre prix, remises et fréquences de livraison. 
  
Exemple de commande groupée : 
Tu regrouperas les commandes de boeuf et veau pour la semaine, réduire 2 livraisons à 1, 
économiser 60 euros de transport par mois et faciliter la réception. 
  

 2.   Organiser et contrôler les stocks : 
  
Règles de rotation et FIFO : 
Applique FIFO systématiquement, vends d'abord les produits les plus anciens. Fixe une 
rotation cible de 3 à 7 jours selon le produit, surtout pour la viande fraîche. 
  
Contrôles journaliers : 
Fais un contrôle quotidien visuel et température pour chaque vitrine, note anomalies et 
prends mesures immédiates. Un contrôle prend 5 à 10 minutes par vitrine. 
  
Gestion des pertes et DLC : 
Calcule les pertes chaque semaine en euros et en kilos. Vise une baisse des pertes de 2 
points en trois mois, par meilleure commande et promotions ciblées. 
  
Exemple de réduction des pertes : 
Chez un commerce, pertes mensuelles 8%, soit 1 800 euros. On a réduit les commandes, 
appliqué FIFO et fait contrôles hebdomadaires. 
  
Résultat en 2 mois, pertes à 3% et économie d'environ 1 125 euros par mois. Livrable 
attendu: rapport chiffré et tableau de suivi hebdomadaire. 
  

 3.   Suivre les factures et la trésorerie : 
  
Réception et vérification des factures : 



Vérifie immédiatement quantité, prix et conditions. Contraste facture avec bon de 
livraison et commande. Note écarts et fais un retour fournisseur dans les 48 heures. 
  
Rapprochement facture bon de livraison : 
Le rapprochement évite surpaiement. Marque factures validées et conserve justificatifs 3 
ans pour contrôle fiscal. Un rapprochement prend généralement 10 à 20 minutes. 
  
Suivi des paiements et trésorerie : 
Planifie paiements selon escompte et besoins de trésorerie. Garde une réserve de 1 500 à 
3 000 euros pour imprévus et anticipe paiements fournisseurs sur 30 jours. 
  
Astuce pratique : 
Classe les factures par mois, numérote-les et conserve une copie numérique. Je me 
souviens en stage, une facture oubliée a coûté 200 euros, depuis je ne lâche plus ce rituel. 
  

Élément Fréquence Objectif Responsable 

Inventaire physique Hebdomadaire Rotation 3 à 7 jours Toi 

Vérification DLC Quotidienne 100% conformité Toi 

Rapprochement factures Hebdomadaire 0 écarts > 5 euros Comptable 

Suivi pertes Mensuel Pertes < 5% Toi 

Paiements fournisseurs Mensuel Respect 30 jours Gérant 

  

 

Tu sécurises un approvisionnement régulier en travaillant avec des fournisseurs 
fiables, des délais courts et des commandes précises (référence, quantités, date). 
Appuie-toi sur des bons de commande écrits et un fichier tarifs et conditions à jour. 

• Stocks : applique une rotation FIFO stricte, vise 3 à 7 jours de rotation, 
contrôle chaque vitrine (visuel + température) tous les jours. 

• Pertes : mesure chaque semaine en euros et kilos, vise moins de 5% via 
ajustement des commandes et promos ciblées. 

• Factures : fais le rapprochement facture livraison, signale tout écart 
sous 48 h, conserve les justificatifs 3 ans. 

Planifie les paiements sur 30 jours, profite des escomptes si ta trésorerie le permet, 
et garde une réserve (environ 1 500 à 3 000 euros). Avec un suivi simple mais 
régulier, tu réduis ruptures, surpaiements et pertes. 

   



Chapitre 4 : Indicateurs simples (CA, résultat) 
  

 1.   Comprendre le chiffre d'affaires : 
  
Définition simple : 
Le chiffre d'affaires correspond à la somme des ventes réalisées sur une période, 
exprimée en euros. Pour toi au comptoir, c'est l'addition de tous les produits vendus sur la 
journée ou le mois. 
  
Calcul pas à pas : 
Pour calculer le CA prends le prix de vente moyen multiplié par la quantité vendue. Par 
exemple, 120 kg vendus à 12 €/kg donnent 1 440 € sur une semaine. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
En voyant que les trayons se vendaient mal, j'ai proposé un pack promotionnel deux 
semaines, ce qui a fait monter le CA hebdomadaire de 1 440 € à 1 680 €, soit +17%. 
  

 2.   Comprendre le résultat (bénéfice ou perte) : 
  
Définition utile : 
Le résultat se calcule en soustrayant les charges totales du chiffre d'affaires. Si le CA est 
supérieur aux charges, tu as un bénéfice, sinon une perte. C'est l'indicateur de la santé 
financière. 
  
Calcul simplifié : 
Formule simple, résultat = CA - charges. Par exemple, si le CA mensuel vaut 12 000 € et les 
charges 8 500 €, le résultat net est 3 500 € de bénéfice. 
  
Interprétation rapide : 
Un résultat positif permet d'investir, de payer dividendes ou rembourser un emprunt. Un 
résultat négatif impose d'agir vite, réduire charges variables ou augmenter ventes ciblées. 
  

 3.   Utiliser ces indicateurs au quotidien : 
  
Suivi régulier : 
Note le CA par jour et par tranche horaire, et calcule le résultat mensuel. Un tableau 
simple chaque semaine t'aide à repérer les jours forts et faibles, pour ajuster les 
commandes. 
  
Actions correctives : 
Si le résultat baisse, commence par analyser ventes et charges variables. Par exemple, 
diminuer les pertes de 10% peut augmenter le résultat mensuel de quelques centaines 
d'euros rapidement. 
  
Mini cas concret : 



Contexte : une boutique avec CA mensuel moyen 10 000 € constate -5% sur 2 mois. 
Étapes : 1) mesurer ventes par produit sur 4 semaines, 2) lancer promo ciblée 2 semaines 
sur 3 produits, 3) revoir commandes fournisseurs. 
  
Résultat : augmentation du CA mensuel à 10 900 €, gain de 900 €, réduction des invendus 
de 20%. Livrable attendu : fiche d'analyse 1 page comparant 4 semaines avant/après et 
recommandations chiffrées. 
  

Indicateur Formule Interprétation 

Chiffre d'affaires Prix de vente × Quantité 
vendue 

Mesure de l'activité commerciale sur la 
période 

Résultat Chiffre d'affaires − Charges 
totales 

Indique bénéfice ou perte, santé 
financière 

CA moyen par 
jour 

CA période ÷ Nombre de 
jours ouvrés 

Permet d'anticiper commandes et 
main d'oeuvre 

  
Checklist opérationnelle : 

• Noter le CA quotidien à la fermeture, conserver 4 semaines d'historique. 
• Comparer CA hebdomadaire et CA mensuel pour détecter tendances. 
• Calculer le résultat mensuel en listant toutes les charges payées. 
• Faire un point rapide tous les 15 jours avec le chef pour ajuster commandes. 
• Préparer un livrable simple : tableau CA/charges/ résultat et 

recommandations (1 page). 

Astuce de stage : 
Tenir un cahier de ventes quotidien t'a aidé à repérer qu'un rayon perdait 30% de sa 
marge à cause des invendus, ce qui a permis d'ajuster les portions et améliorer le résultat. 
  
Exemple pratique : 
Sur une semaine type, analyser 7 jours de CA permet de décider si une promo de 2 
semaines vaut le coût. Si promo augmente CA de 15% et couvre coût promo, elle est 
rentable. 
  

 

Tu pilotes l’activité avec 2 indicateurs simples : le chiffre d'affaires (prix de vente x 
quantités) et le résultat mensuel (CA - charges). Le premier mesure tes ventes, le 
second dit si tu gagnes ou perds de l’argent. 

• Suis le CA par jour et tranche horaire pour repérer jours forts/faibles. 



• Calcule le résultat en listant toutes les charges, surtout les charges 
variables. 

• Si ça baisse, teste une action ciblée (promo, commandes, réduction 
des pertes) et mesure avant/après. 

Garde 4 semaines d’historique et fais un suivi régulier avec une fiche d’1 page CA, 
charges, résultat et décisions. Tu ajustes plus vite et tu limites les invendus. 

   



Environnement juridique et management d’équipe 
  
Présentation de la matière : 
En BP Boucher, la matière Environnement juridique et management d’équipe te sert à 
bosser dans un cadre clair, sans te faire piéger. Tu relies le contrat de travail, les horaires, 
la sécurité, et la vie d’équipe à ce que tu vis en entreprise.  
  
Cette matière conduit à un écrit de 2 heures, avec un coefficient de 4. En centre habilité, 
tu passes un CCF écrit pendant l’année, sinon tu as un examen ponctuel écrit de 2 
heures.  
  
Un ami a marqué des points en racontant un planning d’équipe simple et un recadrage 
calme face à un retard. Je me suis dit que ça récompensait enfin du réel.  
  
Conseil : 
Fais 2 séances de 20 minutes par semaine, et transforme chaque notion en situation de 
magasin, comme une embauche, une pause oubliée, ou un conflit au comptoir. 

• Apprends 6 mots clés du droit du travail 
• Rédige 2 réponses courtes avec 1 exemple 

Le jour de l’écrit, fais un plan en 2 parties, puis illustre avec 1 exemple précis de boucherie, 
et garde 5 minutes pour relire, c’est souvent là que tu récupères des points. 
  

Table des matières 
  
Chapitre 1 : Statut et obligations professionnelles  .....................................................................................  Aller 

      1.   Statut et responsabilités  .................................................................................................................................  Aller 

      2.   Obligations professionnelles et déontologie  ...................................................................................  Aller 

Chapitre 2 : Droit du travail de base  .....................................................................................................................  Aller 

      1.   Les contrats de travail  .......................................................................................................................................  Aller 

      2.   Temps de travail et rémunération  ..........................................................................................................  Aller 

      3.   Santé, discipline et rupture du contrat  ................................................................................................  Aller 

Chapitre 3 : Organisation du travail et consignes  ......................................................................................  Aller 

      1.   Organisation quotidienne et planning  ..................................................................................................  Aller 

      2.   Donner des consignes claires et sûreté  ..............................................................................................  Aller 

      3.   Suivi, contrôle qualité et gestion des imprévus  .............................................................................  Aller 



Chapitre 1 : Statut et obligations professionnelles 
  

 1.   Statut et responsabilités : 
  
Statut juridique : 
Tu peux exercer comme salarié en boutique, comme artisan patron ou comme travailleur 
indépendant en vente directe. Chaque statut change tes droits, ta protection sociale et 
ton régime fiscal. 
  
Contrats de travail : 
Les contrats fréquents sont le CDI, le CDD et le contrat d'apprentissage. L'apprentissage 
dure généralement 1 à 3 ans, il combine travail en entreprise et formation en centre. 
  
Obligations liées à la profession : 
Tu dois respecter les règles d'étiquetage, de traçabilité et d'hygiène. Les températures de 
conservation sont cruciales, frigo à +4°C et congélation à -18°C, note les contrôles. 
  

 
  
Exemple d'embauche : 
Un atelier embauche un apprenti pour 24 mois, tutorat en boutique et 1 jour par semaine 
en centre. L'organisation permet 35 heures hebdomadaires et une progression visible 
après 12 mois. 
  

Type de contrat Durée courante Points clés 



CDI Durée indéterminée Protection sociale complète, 
préavis en cas de départ 

CDD Durée limitée, 
renouvellements possibles 

Motif et date de fin obligatoires 

Contrat 
d'apprentissage 

1 à 3 ans Alternance travail/centre, 
rémunération progressive 

  

 2.   Obligations professionnelles et déontologie : 
  
Hygiène et sécurité : 
La méthode HACCP impose de prévenir les dangers, documenter les points critiques et 
contrôler les températures plusieurs fois par jour. Porte une tenue propre, protège les 
denrées et limite la contamination croisée. 
  
Astuce hygiène : 
Note quotidiennement la température du frigo, consigne visible et signée chaque matin. 
Un carnet simple réduit les risques et facilite les contrôles sanitaires. 
  
Respect des règles commerciales : 
Affiche clairement les prix au kilo, indique l'origine et la date limite de consommation. La 
pesée doit être exacte, ne masque pas les défauts du produit pour éviter litiges et 
sanctions. 
  
Protection sociale et formation : 
Ton employeur cotise pour la sécurité sociale, la retraite et la prévoyance si tu es salarié. 
Demande les attestations et profite des formations obligatoires, elles peuvent durer 1 à 3 
jours. 
  
Exemple d'intervention hygiène : 
Contexte: boucherie de 4 salariés constatait 5 non conformités par mois lors d'un 
contrôle. Étapes: formation 2 heures, mise en place de cahier température, vérification 
matin et soir. 
  
Résultat: les non conformités sont tombées à 1 par mois après 2 mois, soit une réduction 
de 80%. Livrable: tableau de bord mensuel et rapport de conformité signé. 
  

Tâche Fréquence Objectif 

Contrôle température frigo Quotidien Maintenir à +4°C ou moins 

Vérification tenue 
professionnelle 

Quotidien Éviter contamination croisée 



Traçabilité des lots À chaque 
livraison 

Pouvoir remonter l'origine 
rapidement 

Affichage des prix Hebdomadaire Transparence client 

Formation hygiène Annuel Maintenir conformité 
réglementaire 

  
Petit ressenti: sur mon premier stage, noter les températures chaque jour m'a vraiment 
évité des soucis avec l'inspection, c'est simple et efficace. 
  

 

Ton statut juridique et fiscal (salarié, artisan patron, indépendant) change tes 
droits et ta protection sociale. Côté emploi, tu rencontres surtout CDI, CDD et 
contrat d'apprentissage (1 à 3 ans, alternance entreprise/centre). 

• Respecte étiquetage et traçabilité : origine, DLC, lots, prix au kilo, pesée 
exacte. 

• Applique l’HACCP : tenue propre, prévention des contaminations, points 
critiques documentés. 

• Contrôle et note les températures : frigo à +4°C ou moins, congélation 
à -18°C. 

• Pense aux cotisations et à la formation : attestations, sessions 
obligatoires courtes. 

Des relevés quotidiens simples (températures signées) réduisent fortement les 
non-conformités et te sécurisent en cas de contrôle. En restant rigoureux sur 
l’hygiène et la transparence client, tu évites litiges et sanctions. 

   



Chapitre 2 : Droit du travail de base 
  

 1.   Les contrats de travail : 
  
Types et durée : 
Il existe principalement trois contrats utiles pour une boucherie, le CDI pour la stabilité, le 
CDD pour l'intérim ou saisonnalité, et l'apprentissage pour se former en alternance. 
  
Mentions obligatoires : 
Un contrat doit préciser le poste, la rémunération, la durée du travail, la période d'essai 
éventuelle et le lieu de travail, ces éléments protègent à la fois toi et l'employeur. 
  
Période d'essai : 
La période d'essai permet d'évaluer les compétences, sa durée varie souvent de 1 à 3 mois 
selon le niveau, et elle peut être renouvelée seulement si c'est prévu par le contrat. 
  
Exemple d'utilisation d'un CDD saisonnier : 
Tu engages une personne pour 3 mois en renfort de Noël, tu rédiges un CDD indiquant 
dates, salaire horaire et motif saisonnier, ainsi la durée et la fin sont claires pour tous. 
  

 2.   Temps de travail et rémunération : 
  
Durée légale et horaires : 
La durée légale en France est de 35 heures par semaine, mais en boucherie tu peux 
souvent avoir des amplitudes longues, il faut respecter les temps de repos et pauses 
obligatoires. 
  
Heures supplémentaires et majorations : 
Les heures au-delà de 35 heures sont majorées, les 8 premières heures supplémentaires 
sont souvent majorées à 25 pour cent, puis à 50 pour cent au-delà, note bien ces calculs 
pour la paie. 
  
Bulletin de paie et éléments du salaire : 
La fiche de paie doit détailler le salaire brut, les heures normales, les heures 
supplémentaires, les primes, les congés payés acquis, et le net à payer, garde-la 
soigneusement pour tes preuves. 
  
Astuce calcul paie : 
Lorsque tu vérifies une fiche de paie, recalcule les heures supplémentaires avec le taux 
indiqué, une erreur courante en stage est d'oublier la majoration des heures de 
dimanche. 
  

Contrat Durée type Quand l'utiliser 

CDI Indéterminée Embauche stable en boucherie 



CDD Définit par contrat Renfort saisonnier ou remplacement 

Apprentissage 1 à 3 ans Formation en alternance pour le BP 

  

 3.   Santé, discipline et rupture du contrat : 
  
Hygiène et sécurité au travail : 
La sécurité est essentielle en boucherie, port de protection, entretien des machines, et 
formation sont obligatoires, une blessure non déclarée peut compromettre ta validation 
de stage. 
  
Sanctions disciplinaires : 
Les règles internes doivent être écrites, les avertissements et sanctions doivent respecter 
une procédure, tu dois toujours être informé des faits reprochés avant toute sanction. 
  
Procédures de licenciement et départ : 
Le licenciement suit un calendrier précis avec convocation, entretien et notification écrite, 
le respect des délais et motifs est contrôlé par l'inspection du travail si besoin. 
  
Exemple d'overtime à calculer pour la paie : 
Un salarié payé 12€ brut heure effectue 10 heures supplémentaires dans le mois, 8 heures 
à +25 pour cent donnent 120€ et 2 heures à +50 pour cent donnent 36€, total heures sup 
156€ brut. 
  
Mini cas concret : 
Contexte : Une boucherie a 1 employé à 35 heures qui fait 10 heures supplémentaires en 
décembre pour préparer les fêtes, l'employeur doit chiffrer et payer ces heures 
correctement sur la fiche de paie. 
  
Étapes : 

• Noter jours et heures de présence 
• Calculer 8 heures à +25 pour cent et 2 heures à +50 pour cent 
• Ajouter le montant au brut et justifier sur la fiche de paie 

Résultat et livrable attendu : 
Livrable : fiche de paie mensuelle indiquant 10 heures sup, montant heures sup 156€ brut, 
total brut mis à jour, et un récapitulatif signé par l'employé, document utile en cas de 
contrôle. 
  

Checklist terrain Action rapide 

Vérifier le contrat à l'embauche S'assurer des mentions obligatoires 

Contrôler les heures travaillées Tenir un registre hebdomadaire 



Respecter hygiène et sécurité Former et prévoir EPI 

Vérifier la fiche de paie Recalculer heures sup et primes 

Archiver les documents Conserver contrats et bulletins 5 ans 

  
Astuce stage : 
Garde toujours une copie de ton contrat et de tes bulletins, ça m'a évité une grosse 
confusion sur une prime non payée durant mon apprentissage. 
  

 

En boucherie, tu jongles surtout entre CDI, CDD et apprentissage. Ton contrat doit 
être clair, car il cadre tes droits et obligations, notamment sur le temps de travail et 
la paie. 

• Vérifie les mentions obligatoires du contrat : poste, salaire, durée, lieu, 
période d’essai (renouvelable seulement si prévu). 

• Au-delà de 35 h, applique les majorations d’heures supplémentaires : 
souvent +25 % puis +50 %. 

• Contrôle ta fiche de paie détaillée (brut, primes, heures sup, congés) et 
conserve les preuves. 

• Respecte la sécurité au travail : EPI, machines, formation, et 
procédures disciplinaires/rupture encadrées. 

Note tes horaires, recalcule les heures sup (y compris dimanches) et archive 
contrats et bulletins. Ces réflexes évitent les litiges et te protègent en cas de 
contrôle. 

   



Chapitre 3 : Organisation du travail et consignes 
  

 1.   Organisation quotidienne et planning : 
  
Plan simple : 
Tu prépares la journée la veille, avec les quantités à découper, les commandes à préparer 
et les priorités clients. Un planning clair réduit les pertes et améliore la réactivité du point 
de vente. 
  
Rôles et responsabilités : 
Attribue 1 responsable par zone : préparation, découpe, caisse, mise en rayon. Indique les 
remplaçants et la personne de contact pour chaque période de 4 heures ou quart de 
journée. 
  
Routines hygiène et sécurité : 
Planifie des interventions courtes de nettoyage toutes les 2 à 3 heures, vérifie 
températures et EPI, note les contrôles sur la feuille de propreté accessible à toute 
l'équipe. 
  
Astuce organisation : 
Fais un briefing de 10 à 15 minutes chaque matin, fixe 3 objectifs clairs pour la journée, cela 
évite les malentendus et limite les erreurs en découpe. 
  

 2.   Donner des consignes claires et sûreté : 
  
Formulation simple : 
Donne des consignes courtes et actionnables, par exemple "préparer 12 kg de steaks 
hachés pour 9h30" plutôt qu'une instruction vague. Vérifie la compréhension en 
demandant la reformulation. 
  
Fiches opératoires et affichages : 
Rédige des fiches courtes pour les tâches répétitives : découpe, portionnage, étiquetage. 
Affiche les règles de sécurité et températures proches des postes de travail. 
  
Briefing et débriefing : 
Le briefing du matin fixe les priorités, le débriefing du soir liste les imprévus et les 
améliorations. Ces retours prennent 10 à 20 minutes et font gagner du temps la semaine 
suivante. 
  
Exemple d'organisation d'une livraison : 
Contexte : livraison de 120 kg viande à 7h00, équipe 3 personnes. Étapes : tri 15 minutes, 
contrôle température 5 minutes, découpe prioritaire 60 minutes, mise en rayon 25 
minutes. Résultat : rayons prêts pour l'ouverture à 8h00. 
  

Tâche Durée estimée Priorité Responsable 



Réception livraison 20 minutes Haute Responsable matin 

Découpe prioritaire 60 minutes Haute Boucher 

Mise en rayon 25 minutes Moyenne Employé rayon 

  

 3.   Suivi, contrôle qualité et gestion des imprévus : 
  
Contrôles quotidiens : 
Note températures, dates limites et anomalies sur un cahier de traçabilité chaque jour. Un 
contrôle rapide de 5 minutes par point de stockage suffit pour détecter un problème dès 
le matin. 
  
Traçabilité et documents : 
Garde les bons de livraison, étiquettes et opérations sur 7 jours ou plus selon procédure 
interne. Assure-toi que les étiquettes indiquent poids, origine et date de préparation. 
  
Réactivité et priorisation : 
En cas d'imprévu, hiérarchise les actions : sécurité, produits périssables, services clients. 
Délègue immédiatement les tâches non critiques pour libérer un équipier sur l'urgence. 
  
Exemple de gestion d'un produit non conforme : 
Un lot de 30 kg présente une anomalie d'odeur. Tu retires 30 kg, notes lot et fournisseur, 
informe le responsable et stockes le lot en quarantaine. Résultat : risque sanitaire limité, 
traçabilité sauvegardée. 
  

Checklist opérationnelle Fréquence Responsable 

Briefing matinier 10 à 15 minutes Chaque jour Gérant ou chef 

Contrôle températures et frigos Toutes les 4 heures Opérateur 

Vérification étiquetage produit Avant mise en rayon Employé rayon 

Nettoyage rapide des postes Toutes les 3 heures Toutes personnes présentes 

Compte rendu du jour Chaque soir Responsable de service 

  
Mini cas concret : optimisation d'une préparation pour service du midi : 
Contexte : boutique de quartier, pic de clientèle à 12h, équipe 3 personnes. Étapes : 
planification 15 minutes, préparation pré-cuite 45 minutes, mise en rayon 20 minutes, 
gestion commandes spéciales 10 minutes. Résultat : baisse de 25% du temps d'attente en 
point de vente. Livrable attendu : fiche de préparation journalière avec quantités (kg) et 
horaires précis. 
  

 



Pour gagner du temps et limiter les erreurs, tu prépares ta journée la veille avec un 
planning clair, des priorités clients et des quantités précises. 

• Définis un responsable par zone (préparation, découpe, caisse, rayon) 
+ remplaçants par tranche de 4 heures. 

• Donne des consignes actionnables, fais reformuler, et utilise des fiches 
opératoires affichées (découpe, étiquetage, températures). 

• Assure la traçabilité quotidienne : contrôles rapides (températures, 
DLC, anomalies), documents conservés, et priorisation en cas 
d’imprévu (sécurité puis périssables). 

Cadence ton équipe avec un briefing matin (3 objectifs) et un débriefing soir pour 
noter imprévus et améliorations. Ces routines, plus le nettoyage régulier, rendent le 
point de vente plus réactif et plus sûr. 

   



Qualité et développement durable 
  
Présentation de la matière : 
En BP Boucher, Qualité et développement durable te fait maîtriser l'hygiène, la traçabilité, 
la gestion du froid, et les gestes qui limitent le gaspillage. 
  
Cette matière conduit à l'épreuve Technologie professionnelle et sciences appliquées, 
coefficient de 7. Tu as un écrit de 3 h, 2 parties de 1 h 30, en CCF ou en examen final. 
Session 2026: 19 mai 2026, 14 h-17 h. 
  
En atelier, un camarade a perdu des points pour une fiche de contrôle oubliée. 
  
Conseil : 
Fais 2 séances de 20 minutes par semaine. Entraîne-toi sur des études de cas, car tu dois 
analyser et justifier. 
  
Tiens un mini lexique de 20 mots, traçabilité, DLC, plan de nettoyage, températures. Le 
jour de l'écrit, repère 2 risques, propose 2 actions et 1 contrôle, tu gagnes vite 2 ou 3 points. 
  

Table des matières 
  
Chapitre 1 : Protocoles qualité et contrôles internes  .................................................................................  Aller 

      1.   Principes et outils essentiels  .........................................................................................................................  Aller 

      2.   Mise en oeuvre en boutique  ........................................................................................................................  Aller 

Chapitre 2 : Choix de fournisseurs responsables  ........................................................................................  Aller 

      1.   Définir des critères de sélection clairs  ...................................................................................................  Aller 

      2.   Évaluer et auditer les fournisseurs  ..........................................................................................................  Aller 

      3.   Consolider la relation et formaliser les engagements  .............................................................  Aller 

Chapitre 3 : Réduction des déchets et gaspillage  .....................................................................................  Aller 

      1.   Optimiser les achats et la gestion des stocks  .................................................................................  Aller 

      2.   Organiser la découpe et le poste pour minimiser les pertes  ...............................................  Aller 

      3.   Valoriser les déchets et suivre les indicateurs  ...............................................................................  Aller 

Chapitre 4 : Sécurité au travail : gestes et EPI  ................................................................................................  Aller 

      1.   Gestes et postures  ...............................................................................................................................................  Aller 

      2.   Équipements de protection individuelle (EPI)  .................................................................................  Aller 

      3.   Procédures, accidents et prévention collective  ............................................................................  Aller 

Chapitre 5 : Ergonomie et aménagement du poste  .................................................................................  Aller 

      1.   Organisation du poste et flux  .......................................................................................................................  Aller 

      2.   Adaptation au corps et postures  .............................................................................................................  Aller 



      3.   Environnement et équipements  ...............................................................................................................  Aller 



Chapitre 1 : Protocoles qualité et contrôles internes 
  

 1.   Principes et outils essentiels : 
  
Pourquoi un protocole qualité ? 
Un protocole qualité te donne des règles claires pour garantir la sécurité sanitaire et la 
constance des produits, il limite les risques, facilite les formations et protège la clientèle et 
l'entreprise au quotidien. 
  
Haccp résumé : 
L'HACCP identifie les dangers, définit les points critiques, fixe des limites et décrit les 
actions de surveillance. Tu dois connaître 7 étapes et retenir 3 éléments clés, surveillance, 
enregistrement et action corrective rapide. 
  
Documents et traçabilité : 
Fiches produits, bons de livraison, étiquetage, registres de température et fiches 
d'autocontrôle forment la mémoire de la boutique, chaque document doit être conservé 
au minimum 6 mois ou selon les obligations. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
En réorganisant la zone de désossage et en standardisant les températures de stockage, 
une boutique a réduit le temps de préparation de 20% et les rejets liés à la décongélation 
de 40%. 
  

Élément contrôlé Limite recommandée Fréquence 

Température chambre froide 0 à 4 °C 2 fois par jour 

Température vitrine 0 à 4 °C Avant ouverture et à midi 

Nettoyage des plans Surface visuellement propre Après chaque utilisation 

  

 2.   Mise en oeuvre en boutique : 
  
Contrôles quotidiens et enregistrements : 
Programme 2 relevés de température par jour, un contrôle visuel des stocks et une 
vérification hebdomadaire des dates limites. Note tout dans le registre, date, heure, valeur 
et responsable pour chaque contrôle effectué. 
  
Actions correctives et non-conformités : 
Si une température dépasse la limite, isole le lot, note l'incident, jette ou reconditionne 
selon la procédure et alerte le responsable. Un délai d'action de 2 heures est une bonne 
pratique pour limiter les risques. 
  
Audit interne et amélioration continue : 



Prévoyez un audit interne mensuel et un bilan trimestriel des écarts. Mesure l'indicateur 
taux de non-conformité, vise moins de 2% d'écarts et crée des actions correctives pour 
chaque écart constaté. 
  
Exemple de cas concret : 
Contexte : Une boutique de 3 salariés constatait 6 rejets par mois pour température 
inadaptée. Étapes : 1. Mise en place d'un check-list matinale et vesper, 2. Formation de 2 
heures sur les gestes et les enregistrements, 3. Remplacement d'un thermostat 
défectueux. Résultat : Les rejets sont passés de 6 à 1 par mois, soit une réduction de 83%. 
Livrable attendu : fichier Excel de suivi avec 90 jours d'enregistrements, colonne date, 
heure, température, nom du contrôleur et action corrective. 
  

 
  
Astuce de stage : 
Prépare ton carnet de contrôle à l'avance et range-le près de la chambre froide, tu 
gagneras 5 à 10 minutes par jour et tu limiteras les oublis. 
  
Checklist opérationnelle : 
Voici un tableau simple pour t'aider sur le terrain, imprime-le et affiche-le près des 
équipements. 
  

Tâche Fréquence Responsable Critère 

Relevé température 
chambre froide 

Matin et soir Employé en poste 0 à 4 °C 



Contrôle dates limites Quotidien Responsable 
boutique 

Aucun produit 
périmé exposé 

Nettoyage plan de travail Après chaque 
service 

Personnel en 
rotation 

Surface propre et 
sèche 

Vérification étiquetage Chaque 
préparation 

Préparateur Nom, DLC, origine 
renseignés 

  
Mini anecdote : 
Lors de mon stage, j'ai oublié un contrôle une fois et j'ai compris qu'une vérification simple 
évitait des complications avec le fournisseur, depuis je ne zappe jamais le registre. 
  

 

Un protocole qualité clair sécurise tes produits, réduit les risques et facilite la 
formation. Avec l’HACCP, tu repères les dangers, fixes des limites et assures la 
surveillance et enregistrement pour agir vite. 

• Assure la traçabilité : fiches produits, bons, étiquetage, registres (à 
conserver au moins 6 mois selon les obligations). 

• Fais des contrôles réguliers : températures (0 à 4 °C), propreté, stocks 
et dates limites, et note date, heure, valeur, responsable. 

• Gère les écarts : isole le lot, documente, jette ou reconditionne, alerte 
sous 2 heures avec des actions correctives rapides. 

Planifie un audit interne mensuel et un bilan trimestriel pour viser moins de 2% de 
non-conformités. Une checklist près des équipements t’aide à ne rien oublier et à 
gagner du temps au quotidien. 

   



Chapitre 2 : Choix de fournisseurs responsables 
  

 1.   Définir des critères de sélection clairs : 
  
Qualité et traçabilité : 
Choisis des fournisseurs capables de prouver l'origine des viandes et les conditions 
d'élevage. Demande certificats, numéros d'abattage et fiches traçabilité pour chaque lot, 
c'est indispensable pour ta sécurité et celle des clients. 
  
Prix et volume : 
Évalue les prix sur 3 mois et la capacité à livrer des volumes réguliers. Préfère des 
fournisseurs qui peuvent assurer au moins 80 kg par semaine si ta boutique travaille 
localement, pour éviter les ruptures. 
  
Responsabilité environnementale et sociale : 
Vérifie pratiques d'élevage, usage d'antibiotiques et conditions de travail. Favorise les 
producteurs locaux quand possible, cela réduit les transports et renforce la qualité perçue 
en boutique. 
  
Exemple d'évaluation de critères : 
Tu compares deux éleveurs, A et B. A fournit certificats bio et livre 100 kg/semaine, B est 
moins cher mais sans traçabilité. Tu privilégies A pour limiter les risques sanitaires et 
renforcer ton image. 
  

Élément Question à se poser Poids 

Traçabilité Peut-il fournir certificats et fiches lot par lot 40 

Capacité Volume hebdomadaire garanti 25 

Prix Compétitif sur 1 à 3 mois 20 

Pratiques durables Respect environnemental et bien-être animal 15 

  

 2.   Évaluer et auditer les fournisseurs : 
  
Visite et questions prioritaires : 
Planifie une visite d'au moins 1 heure chez le fournisseur. Regarde locaux, hygiène et 
conditions d'élevage. Pose 6 à 8 questions précises sur abattage, transports et stockage 
pour vérifier la cohérence des réponses. 
  
Tests et échantillons : 
Demande échantillons sur 2 semaines pour tester goût, textures et conservation. Note 
pertes et taux de rebut. Si plus de 5 de chaque lot est rejeté, remets en cause le choix du 
fournisseur. 
  



Audit écrit et fréquence : 
Mets en place un audit écrit tous les 12 mois et un contrôle ponctuel si problèmes. Garde 
comptes rendus et notes pour justifier tes choix et améliorer relations professionnelles. 
  
Exemple d'audit terrain : 
Lors d'un audit chez un petit abattoir, tu constates défauts de stockage. Tu demandes un 
plan d'action sous 30 jours, avec preuve de réparation, sinon tu changes de fournisseur. 
  
Mini cas concret : 
Contexte : 
Tu gères une boutique qui vend 300 kg de viande par mois et cherches un fournisseur 
local pour 60 % de tes besoins afin de réduire empreinte carbone. 
  
Étapes : 

• Contacte 3 éleveurs locaux et demandes fiches traçabilité et prix pour 180 
kg/mois 

• Organise visites de 1 heure et prends 2 échantillons par fournisseur pendant 2 
semaines 

• Note qualité, taux de rebut et coûts totaux 

Résultat : 
Tu choisis l'éleveur B qui livre 200 kg/mois, avec 2 % de rebut et un coût inférieur de 8 % 
par rapport à la moyenne. 
  
Livrable attendu : 
Un tableau comparatif chiffré montrant prix par kg, volume garanti, taux de rebut et score 
traçabilité. Ce document doit servir de preuve en cas de contrôle. 
  

 3.   Consolider la relation et formaliser les engagements : 
  
Contrat et clauses essentielles : 
Rédige un contrat simple qui précise délai de livraison, qualité attendue, modalités de 
retour et pénalités. Inclue clause traçabilité et obligation d'informer en cas de rappel 
sanitaire. 
  
Suivi et indicateurs : 
Met en place 4 indicateurs de suivi, par exemple délai moyen de livraison, taux de 
conformité, taux de rebut et nombre d'incidents par trimestre. Note résultats et partage 
avec le fournisseur. 
  
Renégociation et diversification : 
Prévois une révision annuelle des tarifs et conserve au moins 2 fournisseurs pour les 
références clés afin de limiter les risques de rupture et préserver la marge de ta boutique. 
  
Exemple d'indicateur : 



Tu mesures délai moyen de livraison sur 3 mois et constates une amélioration de 15 % 
après discussions et ajustements logistiques. 
  

Tâche Fréquence Indicateur 

Contrôle réception À chaque livraison Taux conformité (%) 

Audit fournisseur Annuel Rapport écrit 

Évaluation qualité Mensuel Taux rebut (%) 

Révision tarifaire Annuel Écart prix (%) 

  
Check-list opérationnelle : 

• Vérifie fiche traçabilité dès la première livraison 
• Teste échantillons pendant 2 semaines avant engagement 
• Consigne les anomalies dans un registre de non-conformité 
• Planifie audit annuel et visites surprise 
• Garde au moins 2 fournisseurs pour références critiques 

Exemple de conseil terrain : 
En stage, j'ai vu qu'un bon relationnel permet souvent d'obtenir des délais réduits le matin, 
alors prends le temps de rencontrer le chauffeur et le producteur. 
  

 

Pour choisir des fournisseurs responsables, fixe des critères de sélection clairs : 
qualité, prix, volumes, et impact environnemental et social. Exige une traçabilité lot 
par lot (certificats, fiches, infos d’abattage) et vérifie la capacité à livrer 
régulièrement. 

• Visite le site (au moins 1 h) et pose des questions ciblées sur hygiène, 
transport et stockage. 

• Teste des échantillons 2 semaines et surveille le taux de rebut (au-delà 
de 5 %, alerte). 

• Formalise un contrat avec clauses et suis des indicateurs (conformité, 
délais, incidents), avec audit écrit annuel. 

Conserve des preuves chiffrées (tableau comparatif, comptes rendus) pour 
sécuriser tes choix. Diversifie avec au moins 2 fournisseurs clés pour éviter les 
ruptures et mieux négocier. 

   



Chapitre 3 : Réduction des déchets et gaspillage 
  

 1.   Optimiser les achats et la gestion des stocks : 
  
Objectif : 
Limiter les pertes liées aux produits périssables en ajustant les commandes, en contrôlant 
les dates limites et en priorisant l'utilisation des pièces proches de la DLUO pour réduire le 
gaspillage. 
  
Méthodes pratiques : 

• Mettre en place un inventaire quotidien rapide à l'ouverture et à la fermeture. 
• Utiliser la règle du premier entré, premier sorti pour les frigos et réserves. 
• Réduire la taille des commandes sur les produits à rotation lente, augmenter 

la fréquence si besoin. 

Exemple d'optimisation des achats : 
Une boutique passe de 1 commande hebdomadaire à 2 petites commandes, ce qui 
diminue le produit périmé d'environ 15% et améliore la fraîcheur des étals. 
  

 2.   Organiser la découpe et le poste pour minimiser les pertes : 
  
Plan simple : 
Un poste bien organisé évite les pertes: définis zones pour la découpe, le conditionnement 
et le tri des chutes, et limite le temps de manipulation pour préserver la qualité. 
  
Bonnes pratiques : 

• Découper selon des gabarits pour réduire les chutes inutiles. 
• Former l'équipe à des gestes efficients pour limiter les erreurs et les rebuts. 
• Collecter les trimmings séparément pour valorisation ou transformation. 

Astuce pratique : 
Pendant ton stage, note 3 erreurs fréquentes de découpe, puis entraîne-toi 15 minutes par 
jour sur ces gestes pour gagner en précision et réduire les chutes. 
  

Action Fréquence Indicateur 

Inventaire ouverture Quotidien Taux de rupture 0 à 5% 

Contrôle dates Hebdomadaire Produits proches DLUO ≤ 7 jours 

Formation découpe Mensuel Réduction des chutes 10 à 30% 

  

 3.   Valoriser les déchets et suivre les indicateurs : 
  



Options de valorisation : 
Tri et valorisation te permettent de transformer des pertes en recettes. Pense à la vente 
de hachis, la fabrication de préparations maison, et au compostage ou collecte pour 
méthanisation. 
  
Indicateurs et suivi : 
Mesure en poids hebdomadaire les déchets non vendables, calcule le pourcentage par 
rapport à la matière entrante, et vise une réduction initiale de 10 à 20% sur 3 mois. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
Un boucher commence à transformer 75% des trimmings en hachis vendu à 6 €/kg, 
réduisant les déchets de 15 kg par semaine et générant 90 € supplémentaires 
hebdomadaires. 
  

 
  

Type de déchet Action possible Résultat attendu 

Parures et 
trimmings 

Hachis, saucisse maison Conversion 60 à 80% en produit 
vendu 

Os et cartilage Vente à transformateur, 
bouillons 

Revenu complémentaire ou zéro 
déchets 

Emballages sales Tri sélectif, compactage Réduction volume de 30% à 50% 

  
Mini cas concret métier : 
Contexte : 



Un atelier de quartier traite 250 kg de viande par semaine, générant 25 kg de trimmings. 
Objectif, réduire de 60% les pertes valorisables en 8 semaines. 
  
Étapes : 

• Mettre en place une zone de collecte séparée pour trimmings et os. 
• Créer une recette simple de hachis, évaluer prix de vente à 6 €/kg. 
• Former l'équipe 2 heures sur la préparation et l'étiquetage. 

Résultat chiffré : 
Après 8 semaines, trimmings valorisés passent de 25 kg à 10 kg par semaine, soit 15 kg 
transformés vendus à 6 €/kg, générant 90 € de chiffre d'affaires hebdomadaire. 
  
Livrable attendu : 
Fiche hebdomadaire de traçabilité montrant poids entrant, poids valorisé, perte nette et 
revenu généré, actualisée chaque semaine pendant 8 semaines. 
  
Check-list opérationnelle sur le terrain : 
  

Tâche Fréquence Responsable 

Pesée des déchets Hebdomadaire Responsable production 

Tri des trimmings Quotidien Equipe de découpe 

Mise à jour fiche traçabilité Hebdomadaire Chef de boutique 

Vérification étiquetage Avant vente Vendeur 

  
Erreurs fréquentes et conseils : 
Ne pas séparer les déchets dès la découpe entraîne contamination et pertes. Mesure 
simple, pese systématiquement 1 semaine sur 4 pour établir une ligne de base et fixer des 
objectifs réalistes. 
  
Pourquoi c'est utile ? 
Réduire les déchets améliore ta marge, diminue les coûts de collecte et renforce l'image 
du commerce, pour des gains visibles souvent dès 4 à 8 semaines après mise en place. 
  
Une petite anecdote de stage, je me rappelle d'une semaine où on a transformé une 
erreur de découpe en best-seller improvisé, et tout le monde y a gagné. 
  

 

Tu réduis le gaspillage en agissant sur trois leviers : achats, découpe, valorisation. 
Vise moins de périmés, moins de chutes, et transforme un maximum de pertes en 
ventes grâce au tri et au suivi. 



• Fais un inventaire quotidien rapide, applique premier entré premier 
sorti et adapte la taille ou la fréquence des commandes selon la 
rotation. 

• Optimise un poste de découpe organisé : gabarits, gestes entraînés, et 
collecte séparée des trimmings pour éviter la contamination. 

• Mets en place un suivi des indicateurs : pesée hebdomadaire, % 
déchets vs matière entrante, objectif -10 à -20% en 3 mois. 

Valorise parures, os et emballages (hachis, saucisse, bouillons, tri). En 4 à 8 
semaines, tu peux gagner en marge, baisser les coûts de collecte et améliorer 
l’image du commerce. 

   



Chapitre 4 : Sécurité au travail : gestes et EPI 
  

 1.   Gestes et postures : 
  
Présentation générale : 
Les gestes et les postures sont essentiels en boucherie pour éviter coupures et troubles 
musculo-squelettiques. Adopte de bonnes habitudes dès le premier jour pour travailler 
plus longtemps sans douleur. 
  
Technique de coupe : 
Tiens ton couteau fermement et coupe en glissant la lame contre la planche, pas vers toi. 
Garde la main d'appui à plat pour éloigner les doigts de la trajectoire de coupe. 
  
Manutention des carcasses : 
Pèse et organise avant de soulever, utilise un chariot pour tout élément supérieur à 20 kg. 
Plie les genoux, garde le dos droit et rapproche la charge du corps pour limiter la fatigue. 
  
Erreurs fréquentes : 
Les erreurs courantes sont couteau émoussé, mauvaise prise, gestes rapides et stockage 
désordonné des outils. Corrige ces points, tu réduiras les risques et gagneras 5 à 10 
minutes par poste. 
  
Exemple d'optimisation de la coupe : 
Affûte ton couteau chaque matin et passe le fusil toutes les 2 heures. Résultat mesurable, 
1 minute gagné par découpe, 30 minutes économisées par service, moins de fatigue au 
poignet. 
  

 2.   Équipements de protection individuelle (EPI) : 
  
Epi obligatoires et recommandations : 
En boucherie, tu dois porter gants anti-coupure, tablier résistant, chaussures de sécurité 
et lunettes si projection possible. Respecte les consignes de l'entreprise et remplace si l'EPI 
est endommagé. 
  
Choix des gants : 
Privilégie des gants certifiés niveau 3 à 5 selon la norme de résistance aux coupures. Un 
gant inadapté te donne une fausse sécurité, vérifie bien l'étiquette avant l'achat. 
  
Entretien et remplacement : 
Nettoie et sèche ton EPI après chaque service, vérifie coutures et protections. Remplace 
gants ou tablier dès signes d'usure, idéalement tous les 6 à 12 mois selon usage intensif. 
  
Rangement et hygiène : 
Range ton EPI propre dans un casier ventilé et loin des produits chimiques. Un rangement 
organisé évite contaminations et te fait gagner 2 à 3 minutes au démarrage du poste. 



  

Équipement Usage Remplacement recommandé 

Gants anti-coupure Protection lors de la découpe Tous les 6 à 12 mois ou après 
dommage 

Tablier 
imperméable 

Protection contre liquides et 
projections 

Tous les 12 mois ou si déchirure 

Chaussures de 
sécurité 

Protection contre 
écrasement et glissades 

Contrôle semestriel, 
remplacement selon l'usure 

Lunettes/visière Protection contre projections Remplacer si rayées ou fissurées 

  

 3.   Procédures, accidents et prévention collective : 
  
Que faire en cas de coupure grave ? 
Arrête l'activité, compresse la blessure, relève ton collègue si nécessaire et alerte le 
responsable. Si saignement important, appelle les secours, et assure un suivi administratif 
immédiat. 
  
Signalement et suivi : 
Remplis la déclaration d'accident du travail dans les 24 heures, note circonstances et outil 
utilisé. Le signalement protège le salarié et permet d'identifier actions correctives 
rapidement. 
  
Prévention collective : 
Mets en place plans de rotation pour limiter gestes répétitifs, organise formations de 30 à 
60 minutes tous les 6 mois, et installe équipements d'aide mécanique quand c'est 
possible. 
  
Mini cas concret : 
Contexte : petite boucherie de quartier, 1 employé principal et 1 apprenti. Étapes : audit 
sécurité 1 jour, remplacement gants et formation 2 heures, mise en place d'un chariot. 
Résultat : baisse des incidents de 40% en 3 mois. Livrable attendu : rapport d'audit de 3 
pages et plan d'action chiffré avec coût estimé 450 euros. 
  



 
  
Exemple de procédure en cas de coupure : 
Un apprenti se coupe légèrement, applique compression, signale l'incident et change de 
gant. Le responsable note l'événement et programme une courte remise à niveau sur la 
tenue du couteau. 
  

Tâche Fréquence À vérifier 

Affûtage 
couteaux 

Chaque matin et toutes les 2 
heures 

Tranchant, absence 
d'ébréchures 

Contrôle EPI Hebdomadaire Usure, propreté, conformité 

Rotation postes Mensuelle Durée, tâches répétitives 

Formation 
sécurité 

Tous les 6 mois Présence, thèmes couverts 

  
Astuce terrain : 
En stage, je notais chaque incident mineur sur un carnet, cela m'a aidé à repérer 3 tâches 
répétitives à corriger et à proposer une solution simple au patron. 
  

 

En boucherie, ta sécurité repose sur des gestes et postures maîtrisés et des EPI 
adaptés. Coupe en faisant glisser la lame sur la planche, garde la main d’appui à 
plat, et organise la manutention (chariot au-delà de 20 kg). Un couteau bien affûté 
réduit les efforts et les risques. 



• Porte les EPI obligatoires : gants anti-coupure (niveau 3 à 5), tablier, 
chaussures, lunettes si projections. 

• Entretiens et remplace : nettoyage après service, contrôle hebdo, 
changement dès usure (souvent 6 à 12 mois). 

• En cas de coupure grave : stop, compression, alerte, puis déclaration 
d’accident sous 24 h. 

Mets aussi en place rotation des postes et formations semestrielles pour limiter la 
répétition. Note les incidents mineurs pour repérer ce qui doit être corrigé 
rapidement. 

   



Chapitre 5 : Ergonomie et aménagement du poste 
  

 1.   Organisation du poste et flux : 
  
Plan simple : 
Organise ton poste pour limiter les déplacements inutiles, réduire les allers-retours et 
gagner du temps. Un bon plan diminue la fatigue et augmente ta cadence sans 
compresser la sécurité ou la qualité. 
  
Flux et positions : 
Place la table de découpe entre la zone de réception et la vitrine, de façon linéaire. Ainsi tu 
limites les croisements, tu gagnes environ 10 à 15 secondes par pièce manipulée en 
moyenne. 
  
Espaces de stockage : 
Range les couteaux, emballages et barquettes à portée de main, en quinconce. Réserve 
un espace froid à moins de 2 mètres de la découpe pour éviter les trajets prolongés avec 
viande exposée. 
  
Exemple d'aménagement d'un poste de découpe : 
Tu places la table à 95 cm de hauteur, reçoit la caisse à droite, et la balance près de la 
vitrine. Résultat, réduction du temps de service de 12% en 3 semaines. 
  

 2.   Adaptation au corps et postures : 
  
Hauteur des plans : 
Adapte la hauteur de la table à ta taille, idéalement entre 90 et 95 cm pour la découpe 
debout. Une hauteur correcte prévient la fatigue dorsale, surtout si tu fais 6 à 8 heures 
debout par jour. 
  
Pauses et rotations : 
Prévois des rotations entre tâches toutes les 60 à 90 minutes quand c'est possible, pour 
changer les sollicitations musculaires. Même 5 minutes de pause active réduisent la 
tension accumulée. 
  
Outils et prise en main : 
Choisis des manches ergonomiques et des couteaux bien affûtés, ils réduisent l'effort 
nécessaire de 20% à 30% selon ton ressenti. Un bon affûtage est souvent négligé en début 
de journée. 
  
Astuce organisation : 
En stage, j'affûtais trois couteaux avant l'ouverture, ça évitait les interruptions et gardait le 
rythme pendant toute la matinée. 
  

 3.   Environnement et équipements : 



  
Éclairage et température : 
Privilégie un éclairage uniforme à 500 lux sur la zone de travail pour bien voir les pièces et 
éviter les erreurs de coupe. Maintiens la zone de travail entre 4 et 7 °C pour la sécurité 
sanitaire. 
  

 
  
Bruit et ventilation : 
Réduis les sources de bruit proches, installe une ventilation qui évacue les odeurs et la 
vapeur, tout en évitant des courants d'air directs sur la viande. Un environnement calme 
aide à rester concentré. 
  
Maintenance et rangement : 
Planifie un nettoyage et une vérification des équipements chaque jour, et une 
maintenance plus poussée toutes les 4 semaines. Un équipement entretenu limite les 
pannes et les arrêts de production. 
  
Exemple d'optimisation d'un processus de production : 
Dans une petite boutique, réorganiser la chaîne de réception, découpe et mise en vitrine a 
réduit le temps de préparation de 18% et les pertes de produit de 5% en 30 jours. 
  
Mini cas concret : 
Contexte : boutique de quartier avec 2 employés, forte affluence le samedi matin. Étapes : 
observation de 3 jours, proposition de réagencement, test sur 4 semaines. Résultat : gain 
de 15% sur le temps de découpe, réduction de 6% du gaspillage. 
  
Livrable attendu : 



Plan de poste au format papier et numérique, liste d'actions priorisées avec 5 points, et un 
tableau de suivi hebdomadaire montrant temps de découpe et taux de perte en 
pourcentage. 
  

Élément Question à se poser Fréquence Responsable 

Hauteur de 
table 

Est-elle adaptée à ta 
taille? 

À l'embauche et 
après 6 mois 

Responsable 
boutique 

Affûtage Les couteaux coupent-ils 
sans forcer? 

Chaque matin Opérateur 

Éclairage La zone est-elle bien 
visible? 

Hebdomadaire Responsable 
maintenance 

Rangement Les outils sont-ils 
accessibles et étiquetés? 

Chaque jour Équipe 

  
Conseils pratiques : 
Fais une photo avant/après de chaque réagencement et note le temps de préparation 
sur 7 jours. Ces chiffres te permettront d'objectiver les gains et de convaincre le 
responsable. 
  
Erreurs fréquentes : 
Ne pas mesurer les temps avant l'intervention, ignorer l'avis des salariés, et ne pas 
formaliser le livrable. Ces erreurs empêchent d'évaluer l'efficacité et de pérenniser les 
améliorations. 
  
Ressenti personnel : 
Quand j'ai changé la disposition de ma table de découpe, j'ai tout de suite senti moins de 
fatigue en fin de service, et les clients ont remarqué une meilleure présentation. 
  

 

Optimise ton poste pour réduire déplacements, fatigue et pertes, sans sacrifier la 
sécurité ni la qualité. 

• Adopte un plan de poste linéaire (réception, table, vitrine) et garde le 
froid à moins de 2 m : tu évites les croisements et peux gagner 10 à 15 s 
par pièce. 

• Prépare tes outils à portée et affûte chaque matin : tu forces moins et 
tu gardes un rythme régulier. 

• Régle la hauteur 90 à 95 cm, alterne les tâches toutes les 60 à 90 min, 
et vise 500 lux, 4 à 7 °C, avec nettoyage quotidien et maintenance 
mensuelle. 



Mesure avant/après (photos et temps sur 7 jours) pour objectiver les gains. 
Formalise un plan et des actions prioritaires, sinon l’amélioration ne tient pas dans 
le temps. 
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