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Certificat de spécialisation (MC)
 VENTE-CONSEIL EN BOUCHERIE

Les enjeux de formation et de certification

Séminaire national du 1er février 2024
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Les enjeux de formation et de certification du certificat de spécialisation Vente-
conseil en boucherie14h00 – 15h30 

Quelles modalités pédagogiques pour répondre aux enjeux de formation ? présentation 
par les membres du groupe de travail à partir du guide d’accompagnement 
pédagogique repère pour la formation
Agnès Cottet Dumoulin, Hervé Beuvant

Échanges avec la salle

15h30-16h45
Quelles modalités de certification pour répondre aux enjeux du nouveau diplôme ?
EP1 : Approvisionnement et mise en valeur des espaces de vente
EP2 : Mise en œuvre, personnalisation et développement de la relation client

Retour sur la mise en œuvre du CAP Boucher 
Membres du groupe de travail

Échanges avec la salle

16h45-17H00
Conclusion
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LES MEMBRES DU GROUPE DE TRAVAIL

Contribution à la rédaction du référentiel - Guide repère et outils pour la 
formation :
Membres Professionnels
Christophe IP YAN FAT
Meilleur Ouvrier de France
Estelle INGARGIOLA, professionnelle - FCD
Commerce et distribution

CFBCT
Anne-Marie JASNOT
Directrice de la formation et des ressources humaines
Pascal CLAVEL
Président de la commission formation - Vice-président groupe de travail RH

Membres enseignants - Formateurs
Alain DUMORA - Professeur (Éducation nationale)
Sandra CHELBI – Professeure (Éducation nationale) 
Xavier LORTHIOS - Formateur (CFAIE)

Dominique CATOIR - IGESR
Anaïs LAMATY - DGESCO Chargée d’ingénierie des diplômes  

Agnès COTTET-DUMOULIN IEN, Hervé BEUVANT IEN, Anne CHARRIERAS IEN

Remerciements 
 Ressources CFBCT -  INTERBEV – La  Viande.fr
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LA PROGRESSION PÉDAGOGIQUE

Stratégie d’enseignement 
Une mise à plat du référentiel indispensable 

Les différents blocs concourent à l’acquisition des   
compétences globales et opérationnelles  du cœur de métier

Une répartition  des enseignements à s’approprier en 
équipe la mise en place d’un schéma prévisionnel de travail 
ou plus communément la progression pédagogique. 

Un cadre pédagogique lisible par tous qui permet au professeur ou 
formateur d’aborder plus aisément ou de manière plus cohérente des 
concepts ou savoirs associés mais également pour les apprenants.

Une acquisition des apprentissages complémentaire au quotidien entre les 
disciplines générales et les enseignements professionnels. 
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Une progression « spiralaire ». Un processus continu qui suppose une 
reprise constante de ce qui est déjà acquis et une complexification 
progressive. « Pour apprendre, les retours sur le déjà vu sont nécessaires 
pour en prendre une meilleure vue et aller plus loin ».

Pour une progression spiralaire de l'apprentissage - Sylvie Queval, maître de conférences honoraire en philosophie de l'éducation, Université de Lille 3
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Des compétences transversales 
de l’enseignement général déjà 
acquises en formation (CAP).
 Compétences à développer 

au cœur 
des enseignements en vente-

conseil en boucherie

• Lire, comprendre et présenter des textes 
documentaires

• Rendre compte, à l’oral ou à l’écrit, d’une 
expérience en lien avec le métier

• Construire et exprimer une argumentation 
cohérente et étayée en s’appuyant sur les 
repères et les notions du programme

• Rendre compte d’une démarche, d’un résultat, 
à l’oral ou à l’écrit en utilisant des outils et un 
langage appropriés

• Appliquer une méthode d’analyse d’une 
situation de la vie professionnelle ou 
quotidienne et d’une documentation

• Communiquer à l’écrit et à l’oral avec une 
syntaxe claire et un vocabulaire technique 
adapté

Les compétences 
transversales 

véritable levier dans les 
apprentissages 

Le formateur doit s’autoriser à proposer des activités 
et des supports variés qui captent l’attention de 
l’apprenant et le rend acteur de ses apprentissages 

Transversalité sur les pôles 
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Éviter les répétitions et venir en complémentarité   

Stratégie d’enseignement

Quelle répartition entre les formateurs ? 
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LA PROGRESSION PÉDAGOGIQUE
Stratégie d’enseignement
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Transversalité sur les pôles

Compétences opérationnelles des pôles I et II 
susceptibles de  faire l’objet de calculs appliqués

Missions ou travaux confiés à l’apprenant dans le cadre de 
la formation

● Contrôler et consigner les températures des équipements Interpréter des écarts, rendre compte

● Appliquer les protocoles de nettoyage et de désinfection, en 
mettant en œuvre des pratiques respectueuses de l’environnement Calculer un dosage, un pourcentage, convertir

● Contrôler qualitativement et quantitativement les denrées, produits, 
préparations et fournitures présents dans les espaces de vente et en 
réserve et prendre les mesures nécessaires
● Renseigner les documents d’inventaire

Identifier :
-les objectifs et enjeux de l’inventaire physique quotidien 
-les moyens et outils pour réaliser l’inventaire physique 
-les outils de suivi de stocks

● Participer aux commandes
Identifier les documents et supports relatifs aux commandes de 
produits et à leur réception : bon de commande, bon de livraison, 
documents de transport de marchandises

● Calculer un prix de vente et appliquer une réduction
● Renseigner et apposer les étiquettes en tenant compte de la 
dénomination du produit tout au long de l’activité

Identifier les composantes du prix de vente : prix d’achat, TVA, 
marge commerciale
Appliquer un coefficient multiplicateur
Calculer un prix après réduction commerciale
Calculer une marge commerciale
Mentionner les prix obligatoires, les prix au kilo

● Réaliser les opérations préparatoires à l’ouverture de caisse Contrôler le fond de caisse 

● Réaliser les opérations liées à l’encaissement en utilisant les 
différents modes de paiement Rendre la monnaie dans des situations de vente

Illustration des calculs/gestion appliquée (liste non exhaustive)
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R1 
 

Septembre COMMERCIALISER LE PORC 

R2 
 

Octobre COMMERCIALISER LE VEAU 

R3 Novembre COMMERCIALISER LE BŒUF I 

                                                                             Possibilité de réaliser une vitrine I 

R4 Décembre COMMERCIALISER LES VOLAILLES 

R5 Janvier COMMERCIALISER LES PRODUITS CHARCUTIERS 

R6 Février COMMERCIALISER L’AGNEAU 

                                                                               Possibilité de réaliser une vitrine II 

R7 Mars COMMERCIALISER LES PRODUITS TRAITEURS 

R8 Avril COMMERCIALISER LE BŒUF II 

R9 Mai COMMERCIALISER LES  PRODUITS PRÉPARATIONS 
BOUCHÈRES 

R10 Juin 
COMMERCIALISER LES PRODUITS 

COMPLÉMENTAIRES  
Possibilité de réaliser une rotation en vitrine III 

R11 Juin 
 

préparation à la certification 
 

* Répartition 
approximative 
des 400 heures 
de formation 
dans le cadre 
de 
l’apprentissage. 
Entrée 
pédagogique 
possible  par 
thématique sur 
un cycle  de 
rotation  
mensuelle 

*Cependant, les centres de 
formation organiseront la 
progression en fonction de 
leurs contraintes  sur les 
approvisionnements. 
Convention du centre avec 
une entreprise tierce pour un 
prêt de viande,  
autoconsommation en 
interne sur self ou 
redistribution sur les autres 
sections du centre de 
formation (charcuterie, 
traiteur, formations en 
restauration). 

PROPOSITION  DE DÉROULEMENT SUR  UN CYCLE  DE 11/12 ROTATIONS  EN 
CENTRE DE FORMATION *
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Illustration d’une séquence hebdomadaire sur la 
thématique « commercialiser le veau » en rotation 2

① Mettre à plat des 
contenus  

④ Sélectionner des ressources, réaliser des 
supports en fonction des choix pédagogiques visés. 
Exemple (création d’une l’étude de cas sur la 
thématique du veau).  

② Établir une 
progression annuelle 

③ Mettre en œuvre un 
brainstorming collectif sur la 
stratégie pédagogique et 
l’animation de la séquence ou 
rotation
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Des études de cas 

Illustration d’une séquence hebdomadaire sur la 
thématique « commercialiser le veau » en rotation 2
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Des études de cas 

Illustration d’une séquence hebdomadaire sur la 
thématique « commercialiser le veau » en rotation 2

Une poursuite de la réflexion lors du retour en 
entreprise et/ou dans le cadre de la PFMP
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⑤ Choisir les compétences à traverser et 
s’interroger sur la traçabilité des apprentissages

Illustration d’une séquence hebdomadaire sur la 
thématique « commercialiser le veau » en rotation 2
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Illustration d’une séquence hebdomadaire sur la 
thématique « commercialiser le veau » en rotation 2

⑥ Synthèse hebdomadaire sur la rotation 2 des 
limites de connaissances abordées en lien avec 
les compétences opérationnelles sur la 
thématique « commercialiser le veau »



Inspection générale de l’éducation, du sport et de la recherche 17

Proposer des situations d’apprentissage construites en scénarios avec une entrée sous forme de missions 
qui permettent à l’apprenant de découvrir différents contextes, différents espaces commerciaux de vente de 
produits alimentaires. L’équipe enseignante s’attachera à ancrer les apprentissages au plus proche de la 
réalité, tant par le choix des missions que par le choix des supports (documents supports, ressources en 
ligne).  

Illustration d’une séquence hebdomadaire sur la 
thématique « commercialiser le veau » en rotation 2
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88 ·  Reconnaitre et nommer les pièces et morceaux de 
détail des différentes espèces carnées
91 ·  Identifier les acteurs de la filière de l’élevage et des 
viandes : élevage, mise en marché des animaux, 
transformation des viandes, commercialisation des viandes
92 ·  Définir les signes officiels d’identification de la 
qualité et de l’origine
98 ·  Citer les conditions de réussite pour réaliser : un 
désossage adapté à la demande du client, un parage adapté 
à la destination culinaire du produit
97 ·  Identifier les règles et protocoles applicables à la 
manipulation, la transformation des produits et à l’utilisation 
des matériels
99 ·  Citer les conditions de réussite pour réaliser la 
finition adaptée au produit : coupe de côte, épluchage dans 
le respect de la matière, piéçage, façonnage réguliers, 
bardage, lardage, ficelage, bridage. 
93 ·  Caractériser les types de cuisson : cuisson avec 
brunissement,  cuisson sans brunissement, cuisson 
combinée
94 ·  Caractériser les modes de cuisson : avec 
brunissement : rôtir, griller ou sauter, sans brunissement : 
pocher dans un liquide ou une matière grasse, combinés : 
ragoût ou braisé

Savoirs associés liés au 
secteur d’activité 

boucherie

« commercialiser le veau » 
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104 ·  Identifier : les principales techniques 
de promotion et d’animation, la réglementation 
applicable aux promotions et aux animations, 
les facteurs d’ambiance
105 ·  Identifier : le rôle du système 
d’information commerciale (SIC) et son utilité 
dans le cadre de la mise en œuvre d’une 
animation commerciale, les règles applicables 
au traitement et à l’utilisation des données 
personnelles collectées sur le client (RGPD)
106 ·  Identifier :les différents canaux de la 
communication digitale et leurs spécificités et 
avantages, la réglementation en matière de 
communication digitale, les bonnes pratiques 
de communication digitale, les risques pour la 
responsabilité juridique de l’entreprise et du 
salarié, la notion de respect du droit à l’image 
et du droit à la vie privée, les risques liés à 
l’utilisation des données personnelles ou à 
l’exploitation de l’identité personnelle et les 
contraintes légales, la notion de e-réputation
107 ·  Identifier les facteurs d’atmosphère 
des espaces numériques de communication
92 ·  Définir les signes officiels 
d’identification de la qualité et de l’origine

Savoirs associés liés au secteur d’activité de 
la  commercialisation « commercialiser le veau » 
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76.  les enjeux de la communication, la 
communication écrite et orale, la 
communication verbale et non verbale, les 
supports visuels, audiovisuels et   
numériques de communication, les outils de 
communication commerciale, les objectifs 
de la communication commerciale
77 ·  Identifier les outils propres à la vente 
de produits en boucherie :
78 ·   Identifier les différentes méthodes de 
vente : vente de contact,   vente visuelle, 
vente à distance

Communication

« commercialiser le veau » 

Illustration des compétences et savoirs associés à traverser sur la rotation R2  
 « commercialiser le veau » 

en lien avec compétences relatives à la communication 
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59 ·  Identifier les composantes du prix 
de vente : prix d’achat, TVA,  marge 
commerciale

60 · Appliquer un coefficient 
multiplicateur

61 ·  Calculer un prix après réduction 
commerciale

62 · Calculer une marge commerciale

Calculs/Gestion 
appliquée

Illustration des compétences et savoirs associés à traverser sur la rotation R2 
 « commercialiser le veau » 

  en lien avec   les compétences relatives à la gestion appliquée et calculs commerciaux  
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Des modules spécifiques

Par ailleurs, le 
programme 

national 
Promojeunes 

finance 
également des 

stages à 
destination des 

apprentis
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Le portfolio numérique dans la formation

https://creg.ac-versailles.fr/la-tracabilite-des-competences-pour-les-eleves-a-besoins-educatifs-particuliers
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Le portfolio numérique
Un outil, une démarche

La valorisation d’un  
parcours et des 

acquis de l’expérience

Un outil pour l’élève 
(formation tout au long de 

la vie)

Un outil au service de la 
relation avec le tuteur / 
maitre d’apprentissage

La pédagogie de 
l’alternance
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Un exemple de structuration d’un 
portfolio  appliqué au CS VCB 
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Des exemples de ressources à collecter dans le portfolio
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Des exemples de ressources à collecter dans le portfolio
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Comment l’apprenant témoigne de son apprentissage ? 

En réalisant une analyse réflexive

- L’analyse réflexive peut être réalisée sous forme d’interview avec la 
collaboration d’un camarade

- L’ analyse réflexive peut être réalisée sous forme d'interview avec 
l'enseignant

- L’analyse réflexive peut être réalisée à l’écrit à partir d’une fiche d’activité
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La fiche d’activité pour guider l’apprenant lors de son analyse 
réflexive

EXEMPLE: 



NATURE DES TRAVAUX PROFESSIONNELS AU FIL DE LA FORMATION
à SERA MOBILISÉ DANS LE CADRE DE LA CERTIFICATION 

Écrits (compte-rendu, dossier documentaire, fiche 
descriptive…) 

Travaux Numériques

Visuels (supports de présentation, affiches, photos 
d’une mise en scène de produits…) 

Vidéos (compte-rendu ou analyse d’une activité, 
d’un événement organisé…)

Enregistrements audio (compte-rendu, enregistrement 
d’une création…)

1. En établissement de formation
2. En Période de formation en 

entreprise
3. En projet pédagogique

Pôle 1 (CCF ou ponctuel)   « Cette épreuve prend 
appui sur la constitution par le candidat d’un 
portfolio numérique qu’il réalise au fur et à mesure 
de sa formation. Le contenu du portfolio permet au 
candidat de présenter des travaux professionnels 
réalisés en entreprise et en établissement de 
formation et d’expliciter les travaux qu’il a 
sélectionné.  Il peut être diversement constitué… »

Pôle 2 (CCF) Le contrôle en cours de formation est 
conduit à partir des travaux professionnels du 
candidat réalisés durant le cycle de formation, à la 
fois en entreprise et en établissement de formation. 



TROIS QUESTIONNEMENTS POUR TROIS ENJEUX

Comment…  

Faire émerger la 
compétence ?

Permettre à l’évaluateur 
d’appréhender le contexte ?

Garder la trace des travaux ?

Mettre en place les 
conditions pour que 

l’élève puisse verbaliser 
son expérience et 

analyser sa pratique (écrit, 
oral…)

L’élève recense les éléments 
éclairants (contexte, activité 

réalisée, les consignes 
données, les tâches 

effectuées, les outils ou 
supports utilisés, les 

contraintes et difficultés, 
résultats…)

Un support de 
valorisation organisé des 

travaux les plus 
représentatifs : portfolio 

numérique 
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Le numérique au service de la 
professionnalisation et des 

apprentissagesDes réseaux sociaux devenus incontournables...

Et des usages qui s’apprennent
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CERTIFICAT DE SPÉCIALISATION
VENTE-CONSEIL EN BOUCHERIE

MODALITÉS DE CERTIFICATION
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 Mention complémentaire de niveau 3

Spécialité

 « Vente-conseil en boucherie »

Scolaire
(établissement public et privé sous contrat)

Apprentissage
(CFA habilité au CCF ou CFA porté par un EPLE, 
GRETA ou GIP-FCIP assurant toute la formation 

théorique

Formation professionnelle continue
(établissement public)

Scolaire
(établissement privé hors contrat)

Apprentissage
(CFA non habilité au CCF)

Formation professionnelle continue
(établissement privé)

Enseignement à distance

Candidats justifiant de trois années d’activités 
professionnelles

Épreuves Unité Coef. Mode Mode Durée

UNITÉS PROFESSIONNELLES

EP 1 – Approvisionnement 
et mise en valeur des 
espaces de vente

UP 1 6 CCF1
Ponctuel 

Oral
25 min

EP 2 – Mise en œuvre, 
personnalisation et 
développement de la 
relation client

UP 2 8 CCF 
Ponctuel

Pratique et oral

30 min 

(dont 10 min d’oral) 

1 Contrôle en Cours de Formation

Annexe IV b – Règlement d’examen
Spécialité « Vente-conseil en boucherie » de mention complémentaire (niveau 3)



Domaine des Activités Professionnelles Épreuves 

ÉPREUVE EP1 :
Approvisionnement et mise en 
valeur des espaces de vente

Pôle 1
Approvisionnement et mise en valeur 
des espaces de vente

• Organisation et entretien des espaces 
de vente

• Valorisation de l’assortiment des 
produits 

Unités 

UP1

Pôle 2
Mise en œuvre, personnalisation et 
développement de la relation client

• Conseil et vente au client
• Participation au développement de la 

relation client

ÉPREUVE EP2 :
Mise en œuvre, personnalisation et 
développement de la relation client

UP2

Coeff. 6

Coeff. 8



Épreuves 

ÉPREUVE EP1 :
Approvisionnement et mise en valeur des espaces de vente

Cette épreuve prend appui sur la constitution par le candidat d’un portfolio numérique qu’il réalise au fur et 
à mesure de sa formation. Le contenu du portfolio permet au candidat de présenter des travaux 
professionnels réalisés en entreprise et en établissement de formation et d’expliciter les travaux qu’il a 
sélectionné. Il peut être constitué 
§ document, 
§ photographie, 
§ vidéo, 
§ enregistrement audio ou tout type de support) 

 fournit des traces des activités professionnelles réalisées. L’activité et le contexte de ces travaux sont 
précisés.

Les supports présents dans le portfolio doivent couvrir obligatoirement les compétences globales 
présentées dans le tableau à suivre. 



Épreuves 

ÉPREUVE EP1 :
Approvisionnement et mise en valeur des espaces de vente

Les travaux présentés peuvent être en lien avec d’autres compétences du pôle 1. Une même activité professionnelle peut illustrer 
plusieurs compétences. Un tableau récapitulatif regroupe les compétences opérationnelles décrites dans le portfolio du candidat.

Compétences globales Compétences opérationnelles correspondantes
Organiser le poste de travail -Contrôler la propreté de l’environnement de travail et des matériels

-Mettre en service les matériels et préparer les fournitures de conditionnement 
-Contrôler le bon fonctionnement des matériels et équipements
-Contrôler et consigner les températures des équipements

Entretenir les espaces de travail, de 
vente et les matériels  

-Appliquer les protocoles de nettoyage et de désinfection, en mettant en œuvre des 
pratiques respectueuses de l’environnement
-Compléter les documents de traçabilité des nettoyages

Préparer les produits pour la mise en 
vente

-Identifier les produits à mettre en rayon
-Effectuer les opérations techniques préalables à la mise en vente des produits 
-Disposer les produits dans les contenants adaptés
-Mettre en œuvre la rôtisserie et mettre en cuisson les viandes, volailles et garnitures

Implanter et mettre en valeur 
l’assortiment des produits

-Implanter les produits dans le respect de la réglementation, de la stratégie 
commerciale de l’entreprise, et des spécificités des produits vendus 
-Mettre en valeur et présenter les produits
-Aménager et mettre en scène les espaces de vente

Appliquer les règles d’étiquetage -Calculer un prix de vente et appliquer une réduction
-Renseigner et apposer les étiquettes en tenant compte de la dénomination du 
produit tout au long de l’activité

Maintenir en état marchand le rayon -Réapprovisionner les denrées, produits et préparations ; réorganiser le rayon et la 
rôtissoire tout au long de l’activité
-Détecter et retirer les produits non commercialisables en l’état
-Valoriser les morceaux de viande et les fausses coupes
-Anticiper les ruptures potentielles de produits et rendre compte



ÉPREUVE EP1 :
Approvisionnement et mise en valeur des espaces de vente

Mode CCF  

Proposition de 
note  pour le Jury 

académique

IEN veille au bon 
déroulement  de 

l’ensemble du processus 

Portfolio numérique + 
autres supports 

travaillés au cours de la 
formation



Un exposé (10 minutes maximum)  
Présentation oralement le contexte de l’entreprise dans lequel il a été formé 

Présentation de  deux activités issues de son portfolio.  Ces deux activités sont choisies par la commission d’évaluation. 
Le candidat s’appuie sur son portfolio et peut se munir d’un support ou document de son choix exploitable le jour de l’épreuve. 

+ 
Un entretien (15 minutes)  

La commission d’évaluation questionne le candidat sur la base des activités développées dans le cadre de la formation. Ce questionnement amène le 
candidat à démontrer la maîtrise des compétences du bloc 1 « Approvisionner et mettre en valeur l’espace de vente », 

 qu’il s’agisse des compétences abordées dans le portfolio ou de toute autre compétence du bloc 1. 
 

ÉPREUVE EP1 :
Approvisionnement et mise en valeur des espaces de vente

Mode Ponctuel oral 
(25 minutes) 

Proposition de 
note  pour le Jury 

académique



Épreuves 

ÉPREUVE EP2 :
Mise en œuvre, personnalisation et développement de la relation client

1. Objectifs et contenu de l’épreuve 

Cette épreuve vise à apprécier l’aptitude du candidat à mobiliser ses compétences acquises et les 
savoirs associés dans le cadre de situations professionnelles relevant du pôle 2 

« Mise en œuvre, personnalisation développement de la relation client »

2. Critères d’évaluation

L’évaluation des acquis du candidat s’appuie sur les compétences opérationnelles et les résultats 
attendus correspondant aux activités professionnelles du pôle 2 :
• Conseil et vente au client ;
• Participation au développement de la relation client.



ÉPREUVE EP2 :
Mise en œuvre, personnalisation et développement de la relation client

Mode CCF  

* Le portfolio peut 
servir  également 
pour collecter les 

travaux  réalisés  sur 
l’année de formation 

sur le pôle EP2 

*

L’IEN veille au bon 
déroulement  de 

l’ensemble du processus 

Proposition de 
note  pour le Jury 

académique



ÉPREUVE EP2 :
Mise en œuvre, personnalisation et développement de la relation client

Mode PONCTUEL  

Proposition de note  
pour le Jury 
académique

20 Minutes 
En magasin, une 
phase de vente-

conseil 
significative, 
réelle, ou à 

défaut simulée

10 minutes 
Une phase d’entretien

le candidat doit réaliser des techniques de 
transformation, finition et conditionnement 
du bloc de compétences 2, dont, à minima, les 
techniques suivantes : piécer un steak, couper 
une côte, trancher un produit de charcuterie à 
la trancheuse et ficeler un rôti..

par un questionnement 
approprié, la commission 
d’évaluation conduit le 
candidat à expliciter les 
activités réalisées durant la 
première partie et à 
démontrer plus largement la 
maîtrise des compétences du 
bloc de compétences 2. 
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L’évaluation des acquis (EP1 et EP2)

LES PALIERS DE COMPÉTENCES
Objectif identifier le profil de l’apprenant à travers son palier d’évolution

Palier 1 NA
*

Palier 2 ED
**

Palier 3 AC
***

Palier 4 EX
****

• Non acquis,  les 
résultats sont très 
inférieurs aux 
exigences. 
Absence totale de 
maîtrise.

• Les écarts 
observés 
compromettent 
totalement les 
activités et l’ acte 
final.

•  Les règles 
relatives à l’hygiène 
et à la sécurité 
appliquées par le 
candidat sont 
incompatibles avec 
les exigences et la 
réglementation 
liées au métier.   

• En difficulté, les 
résultats sont en 
dessous des 
exigences.  Les écarts 
observés 
compromettent 
l’activité  

          ou l’acte final.
• Les aléas de l’activité 

professionnelle ne 
sont pas résolus.

• Acquis, les résultats 
sont conformes aux 
exigences. 

• Les écarts 
perfectibles constatés 
n’entravent les 
activités et l’acte final. 

• Les problèmes sont 
résolus dans les 
contextes variés de 
l’activité 
professionnelle

• Expert, la maîtrise 
est très 
satisfaisante. Les 
résultats obtenus 
sont supérieurs 
aux exigences. 

• Les problèmes 
sont résolus dans 
des contextes 
imprévisibles de 
l’activité 
professionnelle 

Le contexte professionnel

L’activité réalisée, les consignes 
données, les tâches effectuées, 
les outils ou supports utilisés… 

Les contraintes, obstacles 
rencontrés et la gestion de ces 

aléas

Le résultat obtenu

Le degré de guidance 

Pour fonder le positionnement sur un palier de compétences, l’évaluateur doit disposer des travaux professionnels 
et d’informations complémentaires qui engagent l’apprenant dans une pratique réflexive : 
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La grille d’évaluation
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Du CCF « continué » 

Tout au long du cursus de formation, les situations 
professionnelles abordées en centre de formation, les 
périodes d’alternances en entreprise, offrent la possibilité 
de traverser à plusieurs reprises et selon différents 
degrés de difficultés des compétences inhérentes au 
métier pour lequel les apprenants se forment. 

Il est nécessaire, pour la réussite de ce dispositif 
continué de s’équiper de bons outils de suivis, tel qu’un 
tableau de bord de compétences, pour consigner au fil 
de l’eau le niveau d’acquisition des compétences de 
chaque apprenant. Ce dernier permettra de finaliser 
plus aisément les grilles CCF des pôles 1&2.  
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Retour sur le CAP boucher

Morceaux de 
coupe 3 Séparer 4 Parer 6 Barder 7 Ficeler

Complexité ▪▪▪▪ ▪▪▪ ▪▪▪ ▪▪ ▪▪

RAQUETTE
Radius, cubitus 

(olécrane), os du 
carpe

Scapulum 
humérus

Dessus de 
palette, jumeau (à 
bifteck, à pot au 

feu), paleron, 
macreuse (à rôtir, 

à pot au feu)

Dessus de 
palette

Macreuse à 
rôtir

Jumeau à 
bifteck Macreuse à rôtir Rosbif

Complexité ▪▪ ▪▪▪▪ ▪▪ ▪▪▪▪ ▪▪▪ ▪▪ ▪▪ ▪▪

Complexité ▪▪▪▪ ▪▪▪ ▪ ▪▪▪▪ ▪▪

Complexité ▪▪▪▪ ▪▪▪ ▪▪▪▪ ▪▪▪ ▪ ▪▪▪▪ ▪▪ ▪▪▪▪ ▪▪▪▪

Complexité ▪▪ ▪▪ ▪▪ ▪▪▪▪ ▪▪▪▪ ▪▪▪▪ ▪▪▪▪

Complexité ▪▪▪ ▪ ▪▪

Complexité ▪▪▪ ▪▪▪ ▪▪ ▪▪▪▪ ▪▪▪▪ ▪▪ ▪▪▪ ▪▪▪

Complexité ▪▪ ▪▪▪ ▪▪▪ ▪▪▪ ▪▪ ▪▪▪▪ ▪▪▪▪ ▪▪ ▪▪▪ ▪▪▪

1 Couper 2 Désosser  5 Éplucher

BŒ
UF

AV
 5

COLLIER BC Basse côte
Vertèbres 
cervicales

 Vertèbres 
dorsales, parties 

de côtes

Pièce parée et 1er 

talon 

▪▪▪

Jambe avec os   

▪▪

AR
T 

8

ALOYAU DEH Levée de filet

Collier, basse 
côtes et 1er talon

Pièce parée

Bavette de 
flanchet  Filet

Séparer les 
bavettes,rumstea
k, aiguillette de 

rumsteak et 
aiguillette baronne

Bavette à pot 
au feu

Bavette 
d'aloyau, 

aiguillette de 
rumsteak

Bavette de 
flanchet, 
aiguillette 
baronne 

En rosbif ou 
tournedos

▪▪▪▪

ALOYAU Levée de filet Hanche

Vertèbres 
dorsales (3), 

parties de côtes 
(3) vertèbres 
lombaires (6)

Vertèbres 
dorsales (3), 

parties de côtes 
(3) vertèbres 
lombaires (6)

Séparer les 
bavettes

Bavette à pot 
au feu

Bavette 
d'aloyau

Aiguillette 
baronne

Aiguillette 
baronne

Aiguillette 
baronne

Aiguillette 
baronne

MILIEU DE 
TRAIN

 Vertèbres 
dorsales, parties 

de côtes

Le dessus de 
côte

Dessus de côte

HANCHE Coxal (ilium)/ 
sacrum

Aiguillette 
baronne  

Aiguillette de 
rumsteck, 
rumsteak

Aiguillette 
baronne 

Aiguillette de 
rumsteck Rumsteck

Semelle 
(rond de 
gite, gite 

noix, 
aiguillette 
baronne) 

Rôtis  Rôtis 

Semelle 
(rond de 
gite, gite 

noix, 
aiguillette 
baronne) 

Rôtis  Rôtis 

▪▪

CUISSE (BCUH) Jambe avec os   Hanche
Coxal, sacrum, 
fémur, rotule, 

tibia, os du tarse

Tende de tranche, 
tranche, semelle, 

araignée, 
rumsteak, 

aiguillette de 
rumsteak et 

aiguillette baronne

CUISSE (BCU) Jambe avec os   
Coxal (ischium), 

fémur, rotule, 
tibia, os du tarse

Tende de tranche, 
tranche, semelle, 

araignée

Jarret, gite 
nerveux de gite 

Tende de 
tranche à rôtir 

(dessus de 
tranche, poire, 

merlan)

Tranche 
(plat, rond, 
mouvant) 

Aiguillette de 
rumsteak

Tranche 
(plat, rond, 
mouvant) 

Aiguillette de 
rumsteak

Jarret, gite 
nerveux de gite 

Tende de 
tranche à rôtir 

(dessus de 
tranche, poire, 

merlan)

BŒUF

Morceaux de 
coupe 3 Séparer 4 Parer 6 Barder 7 Ficeler

Complexité ▪▪▪ ▪▪▪ ▪▪▪

Complexité ▪▪▪ ▪▪▪ ▪▪ ▪▪▪ ▪▪▪

Complexité ▪▪▪▪ ▪▪ ▪▪▪▪ ▪▪▪ ▪▪▪

Complexité ▪▪ ▪▪ ▪▪▪ ▪▪ ▪▪

PALETTE Palette Rôtis

Complexité ▪ ▪▪
GIGOT Gigot entier Gigot entier

Complexité ▪▪▪▪ ▪▪▪

Complexité ▪▪▪ ▪▪ ▪▪▪

▪▪▪

VE
AU

ÉPAULE Scapulum , humérus

CUISSEAU Coxal, sacrum, fémur, rotule

Noix (noix 
pâtissière, sous-

noix) Quasi, 
Bavettes, Tête de 

filet

Noix (noix 
pâtissière, sous-

noix) Quasi, 
Bavettes, Tête de 

filet

Bavettes

▪▪▪

COLLIER BC Vertèbres 
cervicales

Vertèbres 
dorsales et 

parties de côtes

Rôtis et 
paupiettes

Rôtis et 
paupiettes

Épaule Rôti Rôti 

Collier côtes 
découvertes

Côtes 
découvertes Rôti à braiser

Filet mignon Échine- Carré - 
Filet Rôtis

PO
R

C

LONGE (ou 
partie)

Vertèbres 
cervicales

Vertèbres 
dorsales et 

parties de côtes, 
vertèbres 
lombaires

ÉPAULE Scapulum humérus radius cubitus, 
os du carpe ÉpauleA

G
N

EA
U

Sacrum et coxal, Fémur, rotule, os 
du tarse

1 Couper 2 Désosser  5 Éplucher

Épaule Épaule à rôtir

▪▪▪

VEAU

Jarret

Jarret

Côtes découvertes

Échine/ Carré/ Filet /Pointe

▪▪

▪▪
Scapulum  

▪▪

▪▪▪

▪▪▪

▪▪▪

Morceaux de 
coupe 3 Séparer 4 Parer 6 Barder 7 Ficeler Habiller

POULET Poulet

Complexité ▪▪
PINTADE Brider en continu Pintade

Complexité ▪▪▪ ▪▪

Complexité ▪ ▪

Complexité ▪ ▪

CŒUR (bœuf) Cœur CœurAB
AT

S

ROGNON (porc 
ou bœuf) Rognon Rognon

Poulet

▪▪
Pintade

▪▪

1 Couper 2 Désosser  5 ÉplucherEspèces 

VO
LA

IL
LE

1re session juin 2025

Tableaux de complexité des techniques
Base pour la conception des sujets de certification 



Inspection générale de l’éducation, du sport et de la recherche 49

Retour sur le CAP boucher

Des formations de formateurs programmées pour février et mars 
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Conclusion du séminaire 


