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1.
FINALITES DE L’UNITE DE FORMATION

1.1.
Finalités générales

Conformément à l’article 7 du décret de la Communauté française du 16 avril 1991 organisant l'enseignement de promotion sociale, cette unité de formation doit :

· concourir à l’épanouissement individuel en promouvant une meilleure insertion professionnelle, sociale, culturelle et scolaire ;

· répondre aux besoins et demandes en formation émanant des entreprises, des administrations, de l’enseignement et, d’une manière générale, des milieux socio-économiques et culturels.

1.2.
Finalités particulières

Cette unité de formation vise à permettre à l’étudiant, inscrit dans la section Boucher –Charcutier, d’acquérir des compétences de base en techniques d’accueil, de conseil et de communication commerciale à la clientèle.
2.
CAPACITES PREALABLES REQUISES

2.1. Capacités

Dans le respect des normes d’hygiène individuelle et professionnelle et de sécurité, de la législation en vigueur, notamment les normes HACCP, en appliquant les règles de la législation relatives au tri, à l’évacuation des déchets, au respect de l’environnement, et sur base d’une fiche technique, précisant entre autres le temps imparti :

· organiser son plan de travail ;

· identifier les matières premières nécessaires à la réalisation des quatre fabrications de base : foie, gelée, sang et pâte fine ; 

· réaliser, depuis la sélection des matières premières jusqu’à la présentation commerciale, dans le respect du mode opératoire et répondant aux critères définis, des préparations d’un niveau organoleptique suffisant à partir de chacune des quatre bases : foie, gelée, sang et pâte fine ;

· réceptionner la marchandise en vérifiant la conformité avec le bon de commande, les documents légaux de livraison et le respect des températures ;

· caractériser une carcasse de porc selon les critères d’âge, de conformation, d’état adipeux, d’état osseux, de race et d’origine qui permettent d’établir un rapport qualité – prix ;

· caractériser l’état de fraîcheur (aspect général, odeur, coloration, etc.) ;

· traiter la carcasse d’un demi-porc en respectant le désossement, le dépeçage et le parage ;

· caractériser une carcasse de veau et de bœuf selon les critères d’âge, de sexe, de conformation, d’état adipeux, d’état osseux, de couleur, de race et d’origine qui permettent d’établir un rapport qualité – prix ;

· traiter les quartiers de veau et de bœuf en respectant le désossement, le dépeçage et le parage ;
· effectuer les découpes de viande et les préparer en vue de leurs destinations culinaires et de leurs présentations commerciales ;

· assurer la remise en ordre, l’entretien et la désinfection du matériel du poste de travail et de l’équipement.

2.2.
Titres pouvant en tenir lieu

Attestations de réussite des U.F. « Techniques de boucherie : Le porc » code 421006U11D1 et « Techniques de boucherie : Le veau - Le bœuf » code 421005U11D1, classées dans l’enseignement secondaire inférieur de promotion sociale et« Techniques de charcuterie 1 » code 421003U11D1, classée dans l’enseignement secondaire inférieur de transition.
3.
HORAIRE MINIMUM DE L’UNITE DE FORMATION

	3.1. Dénomination des cours
	Classement
	Code U
	Nombre de périodes

	Communication et accueil de la clientèle
	CT
	B
	20

	Techniques de vente
	CT
	B
	20

	3.2. Part d’autonomie
	P
	10

	Total des périodes
	
	50


4.
PROGRAMME

L’étudiant sera capable :

4.1. En communication et accueil de la clientèle,

lors de situations de communication simulées relatives à l’accueil de la clientèle pour le métier de boucher -charcutier,

· de connaître et d’appliquer les formules de politesse et les formules téléphoniques d’usage dans les relations commerciales ;

· de repérer et d’adopter les comportements créant un climat commercial favorable : tenue vestimentaire, soin, niveau de langage, élocution, attitudes non verbales, etc. ;

· de donner des informations sur la composition du produit et éventuellement des conseils pour sa consommation ;

· de donner des informations sur la préparation, la cuisson et les accommodements du produit ;

· de mettre en œuvre des techniques de communication incitative, de questionnement et de reformulation de réponses, afin de déterminer le(s) besoin(s) de la clientèle ;

· de s’assurer de la bonne compréhension par la clientèle des termes professionnels utilisés.

4.2. En techniques de vente,

· d’identifier les règles d’agencement fonctionnel et harmonieux d’un espace boucherie –charcuterie ;
· d’identifier les techniques courantes de fidélisation de la clientèle (avantages et limites d'une carte de fidélité) ;

· de consulter des fichiers de clients, de marchandises et de fournisseurs ;

· de négocier une vente de produits de boucherie - charcuterie ;

· d’identifier les critères et les avantages de la technique du colisage ;

· de noter une commande simple (écrire lisiblement et correctement les quantités et les noms des produits) ;

· d’identifier les différents modes de paiement : le chèque- repas, les cartes de paiement,…

5.
CAPACITES TERMINALES

Pour atteindre le seuil de réussite, l’étudiant sera capable,  

sur base d’une mise en situation simulée dans le secteur de la boucherie – charcuterie, en précisant

des besoins et des demandes d’information ou de conseil de la clientèle,
· d’identifier les règles d’agencement fonctionnel et harmonieux d’un espace boucherie –charcuterie ;

· de négocier une vente de produits depuis la prise de commande jusqu’à l’encaissement ;

· de mettre en œuvre, d’une manière adéquate, les techniques de base de la communication commerciale et de l’accueil de la clientèle.

Pour la détermination du degré de maîtrise, il sera tenu compte des critères suivants :

· le degré de clarté et de précision de l’expression,

· le niveau de qualité de la relation établie avec la clientèle,
6.
CHARGE(S) DE COURS

Un enseignant ou un expert.
L’expert devra justifier de compétences particulières issues d’une expérience professionnelle actualisée en relation avec la charge de cours qui lui est attribuée.

7.
CONSTITUTION DES GROUPES OU REGROUPEMENT

Aucune recommandation particulière.
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