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Du business plan a la premiére vente : un guide pas-a-pas pour
transformer votre projet en commerce qui dure.
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EDITO

Une vocation, pas
seulement un
commerce.

Ouvrir une boucherie en
2026, c'est rejoindre un

métier qui se réinvente —

entre savoir-faire, proximité
et tracabilité. Ce guide
rassemble les reperes
concrets pour passer de
I'idée a l'ouverture, sans
angle mort.
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EDITO - AVANT-PROPOS P. 03 — Pourquoi ce guide

AVANT-PROPOS

Le metier le plus ancien
qui se reinvente.

a boucherie traverse une période rare : le secteur

compte encore environ dix-huit mille points de

vente artisanaux en France, mais beaucoup

peinent a trouver repreneur. Pour qui veut
s'installer, c'est une fenétre stratégique — a condition
d'aborder le projet comme une véritable entreprise, et
plus seulement comme un métier.

Ce guide s'adresse a trois profils : le boucher salarié prét
a voler de ses propres ailes, le candidat a la reconversion
attiré par l'artisanat, et l'investisseur qui veut
comprendre les ressorts d'un commerce de bouche
moderne. Vous y trouverez les étapes incontournables,
les chiffres clés, les pieges courants — et un fil rouge : la
viande se vend autant par la confiance que par le gofit.

11

On ne devient pas boucher pour
vendre des steaks. On devient
boucher pour construire une
relation — avec l'éleveur, avec le
produit, avec le quartier.

— FRANCOIS L., BOUCHER INSTALLE A LYON

AVANT-PROPOS 03
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CHAPITRE PREMIER

MARCHE - TENDANCES

01

Un marcheé

en pleine muliation.

La consommation francaise de viande baisse en volume mais se

renchérit en qualité. Pour l'artisan, c'est un terrain favorable — a

condition d'occuper le créneau de la valeur, pas du prix.

~18 000 —12%

boucheries artisanales en France, de consommation de viande
dont pres de la moitié emploient au par habitant sur la derniére
moins un salarié. décennie, mais valeur ajoutée

ESTIMATION SECTORIELLE par achat en hausse.

ESTIMATION SECTORIELLE

+38%

de croissance estimée pour les
ventes de viande locale et
labellisée, segment porteur.

ESTIMATION SECTORIELLE

CHAPITRE 01 - LE MARCHE

GUIDE PROPOSE PAR

04



CH. 01

LE MARCHE

Sept tendances pour anticiper 2026

Sept signaux
a [ire aujourd'hui.

Le client moderne ne vient plus seulement
chercher un produit. Il vient chercher un récit,

une provenance et un service.

01

02

03

04

05

06

07

Hyper-tracabilité. Le client veut
savoir : nom de I'éleveur, race,
mode d'abattage, durée de
maturation.

Maturation longue. Le dry-aged et
les rassises de 30 a 60 jours
deviennent un argument
premium.

Volaille et porc fermier en
hausse. Le rouge baisse, mais les
viandes blanches labellisées
progressent.

Snacking artisanal. Sandwichs,
plats du jour et rotisserie
représentent 15 a 25% du chiffre
dans les meilleures maisons.

Click & collect alimentaire.
Devenu un standard, surtout en
centre-ville.

Réduction du gaspillage.
Charcuterie maison, bouillons,
plats cuisinés a partir des chutes :
marges retrouvées.

Boucher-traiteur. L'hybride
événementiel/quotidien devient la
norme dans les villes moyennes.

En cing ans, mon ticket
movyen a doublé sans que je
vende plus de kilos. La
valeur s'est deplacee vers le
service et la qualite.

— CLAIRE D., BOUCHERIE DE
QUARTIER, NANTES

A RETENIR

Le vrai gisement de marge, c'est
la transformation.

Une viande vendue brute génére 20 a 30% de
marge. La méme viande transformée

(préparation, marinade, plat cuisiné) peut
grimper a 50-60%. Penser son atelier, c'est
penser sa rentabilité.

TENDANCES 2026

05
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CH. 01 - LE MARCHE

Comprendre le client 2026

A qui va-t-on vendre,

au juste ?

La clientéle de la boucherie artisanale se segmente aujourd'hui en quatre familles tres
différentes. Identifier la dominante de votre zone de chalandise oriente tout : produits, prix,

communication, horaires.

PROFIL 01

Le fidele de quartier

50-75 ans, achats hebdomadaires, valeur la
relation et la régularité. Représente 40-55% du
chiffre dans la plupart des boucheries de
centre-ville.

PROFIL 02

L'épicurien exigeant

35-55 ans, urbain, recherche le produit rare, la
race, la maturation. Ticket moyen 2 a 3 fois
supérieur, fréquence plus faible.

PROFIL 03

La famille pressée

30-50 ans, vient pour le service : plats cuisinés,
roti farci, brochettes prétes a griller. Sensible
au click & collect.

PROFIL 04

Le pro de la restauration

Restaurants, traiteurs, food-trucks locaux.
Volumes importants, marges plus serrées,
livraison souvent attendue.

A RETENIR

Etudiez votre zone avant de signer un bail.

Un méme concept rend différemment selon le quartier. Marchez votre futur quartier a 8h, 12h, 17h, le

samedi matin. Comptez les concurrents, les enseignes complémentaires (caviste, fromagerie, primeur), la
densité de logements et la composition des ménages. La meilleure étude de marché tient dans une paire

de bonnes chaussures.

COMPRENDRE LE CLIENT

GUIDE
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CHAPITRE DEUXIEME

PROFIL - QUALIFICATIONS

02

L.e metier

avant le commerce.

On peut acheter une vitrine et signer un bail en quelques semaines. La

malitrise du geste, elle, demande des années. Avant de se lancer, faisons

l'inventaire des compétences exigées et des diplomes nécessaires.

QUALIFICATION MINIMALE

CAP Boucher ou diplome
équivalent — ou justifier de
trois ans d'expérience a
temps plein dans le métier.

RECOMMANDE

BP Boucher, formation en
gestion (CMA), stage de pré-
installation, immersion en
boucherie pilote.

CHAPITRE 02 - PROFIL

07
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CH. 82 - PROFIL Parcours, diplomes, voies d'acces

Trois voies pour
devenlg' boucher
installe.

1 — Lavoie initiale

CAP Boucher en deux ans apres la classe de 3e, complété
idéalement par un BP Boucher ou un Bac Pro Boucher-
Charcutier-Traiteur. C'est la voie royale : maitrise
complete du geste, du désossage a la transformation.

2 — La reconversion adulte

CAP Boucher en formation accélérée d'environ 8 a 12
mois (AFPA, CFA, Compagnons du Devoir, écoles

privées). A combiner avec un stage long en entreprise.
Une formation financable via le CPF, France Travail ou la
Région — votre conseiller en évolution professionnelle COMPETENCES CLES

peut monter le dossier. . . .
[0 Maitrise du désossage et des découpes

3 — Lavoie par l'expérience par espéce

[0 Connaissance des races, terroirs,

Si vous justifiez de trois ans d'expérience a temps plein
maturations

comme salarié de boucherie, vous pouvez ouvrir sans

CAP. La VAE (Validation des Acquis de 'Expérience) reste [0 Charcuterie maison : patés, saucisses,
vivement conseillée pour sécuriser le dossier. terrines
[0 Préparation traiteur et plats du jour
A NE PAS OUBLIER [0 HACCP, tracgabilité, chaine du froid
N B o ] A _. N B . 1 ) . Al Y A
Le stage de pré-installation a la CMA. O] Vente conseil, relation client
Souvent recommandé voire exigé selon les chambres, O Gesti oy K
ce stage de 5 jours couvre la gestion, la fiscalité, le estion : marge, démarque, stoc
juridique et le marketing. C'est un excellent filet de [0 Management d'équipe
sécurité avant le grand saut.
[0 Communication, réseaux sociaux

PARCOURS & FORMATION 08
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CH. 03

JURIDIQUE

Choisir sa forme sociale

Le bon statut, c'est celui qui protege
et qui s'oublie ensuite.

La structure juridique influe sur la fiscalité, la protection sociale, la capacité a recruter et a
transmettre. Voici la grille utile pour 95% des projets.

STATUT POUR QUI CAPITAL RESPONSABILITE FISCALITE AVANTAGES /
LIMITES

Micro- Test, activité Aucun Patrimoine protégé IR forfaitaire Simple, plafond

entreprise complémentaire de CA souvent

insuffisant.

EI Solo, projet sobre  Aucun Patrimoine protégé IR (option Démarrage

(2022) IS) rapide, levée de
fonds limitée.

EURL Solo cherchant a Symbolique Limitée aux IR ou IS Crédible aupres
structurer apports des banques,

gestion plus
formelle.

SARL Plusieurs Symbolique Limitée aux IS (option IR Cadre rigide
associés, projet apports 5 ans) mais protecteur,
familial classique de la

boucherie.

SASU /SAS Solo ou associés, Symbolique Limitée aux IS (option IR Souplesse
croissance apports 5 ans) statutaire,

président

RECOMMANDE POUR UNE BOUCHERIE
SARL ou SAS, dans 80% des cas.

Le commerce de bouche implique des

investissements lourds et du stock périssable.
La société a responsabilité limitée protege

votre patrimoine et crédibilise le dossier

A FAIRE VALIDER

assimilé salarié.

Consultez un expert-comptable
avant de signer.

Une étude personnalisée évite des années de
regrets fiscaux. Demandez-lui de chiffrer deux
scénarios (SARL a I'IS vs SAS) sur trois ans, en

. intégrant votre rémunération cible.
bancaire.

STATUT JURIDIQUE 09
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CHAPITRE QUATRIEME

ARGENT - PLAN

L'argent du métier.

Combien faut-il pour ouvrir ? Combien faut-il rentrer chaque mois pour
vivre ? Trois pages pour cadrer le budget de départ, le prévisionnel et les

pistes de financement.

11

postes budgétaires majeurs a
anticiper avant l'ouverture, du
local au stock initial.

REPERE DU GUIDE

4=6
1maois

de trésorerie d'avance
recommandés pour absorber le
démarrage et les décalages
d'encaissement.

ORDRE DE GRANDEUR

28—
35%

marge brute moyenne — varie
fortement selon part de
transformation et politique
d'achat.

ORDRE DE GRANDEUR

CHAPITRE 04 ARGENT

GUIDE PROPOSE PAR
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CH. 04 ARGENT Le budget d'installation, poste par poste

Comprendre la structure
d'un budget d'installation.

Voici les onze postes & anticiper pour une boucherie artisanale de 60-90 m?, centre-ville moyen.
Le cotit réel dépend fortement de la zone, de l'état du local et du concept — mais l'ordre des
priorités, lui, ne change pas.

POSTE

DETAIL

POIDS DANS LE
BUDGET

Fonds de commerce / pas-de-
porte

Reprise d'un fonds existant, dépend fortement
de la zone

Trés variable

Travaux & mise aux normes Sols antidérapants, plomberie, électricité, Important
ventilation

Vitrines réfrigérées 2 a 3 modules, frais positif, facade verre Majeur
courbe

Chambres froides Positive + négative, capacité 4 4 8 m® Modéré

Laboratoire & matériel pro Billots, scie, hachoir, poussoir, balances Important

Caisse, TPE, logiciel Systéme d'encaissement conforme Faible

Mobilier & agencement Etagéres, comptoir, ardoises, déco Modéré

Enseigne & signalétique Facade, store, vitrophanie, logo Faible

Stock initial Viandes, charcuterie, consommables, Faible
emballages

Frais d'établissement Création société, dépot, conseils, assurances Faible

Trésorerie de démarrage 3 a 6 mois de charges fixes Important

A RETENIR

La trésorerie tue plus de jeunes commerces que les loyers.

Prévoir 4 a 6 mois de charges fixes en BFR (besoin en fonds de roulement) est une regle d'or. Vous paierez
vos fournisseurs comptant ou a 30 jours bien avant d'avoir une vraie régularité de chiffre.

BUDGET D'INSTALLATION

GUIDE PROPOSE PAR
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CH. 04

ARGENT

Construire son prévisionnel

Le husiness plan
en huit pieces.

Votre dossier de financement doit raconter une
histoire chiffrée et crédible. Voici l'ossature
attendue par n'importe quel banquier.

01

02

03

04

05

06

07

08

Le porteur de projet. CV,
expérience métier, motivations,
situation patrimoniale.

Le concept de boucherie.
Positionnement, gamme, services,
valeurs.

L'étude de marché. Zone de

chalandise, concurrence, clientéle
cible.

La stratégie commerciale. Prix,
communication, fidélisation,
partenariats.

Le plan de financement initial.
Besoins / ressources, apport,
emprunt.

Le compte de résultat

prévisionnel. Sur trois ans,
mensualisé la 1¢ année.

Le plan de trésorerie. Mois par
mois, sur douze mois.

Les hypotheéses. Marges, panier
moyen, fréquentation,
saisonnalité.

Compte de résultat type, année 1

Structure indicative en % du chiffre d'affaires. Sert de

gabarit pour batir le prévisionnel de votre projet.

POSTE % DU CA

Chiffre d'affaires HT 100 %
Achats marchandises - 64 %
Marge brute 36 %
Loyer & charges locales -53%
Energie -3,1%
Salaires & charges - 16 %
Autres charges externes -2,7%
Dotations amortissements - 3,3 %
Frais financiers -1,3 %
Résultat net estimé = 4,2 %

LECTURE

Le seuil de rentabilité, repere
cardinal.

Calculez le chiffre d'affaires minimal qui
couvre vos charges fixes — généralement
autour de 85% du CA cible. C'est ce nombre
qui doit vous obséder au quotidien, pas le
chiffre d'affaires total.

PREVISIONNEL

GUIDE

PROPOSE PAR
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CH. 04 - ARGENT Financer son installation

Sept leviers
pour boucler le tour de table.

Un projet bien ficelé combine généralement trois a quatre sources de financement. Voici les
principales — a explorer en paralléle, pas en série.

01 - SOCLE 02 - CEUR DU TOUR

L'apport personnel Le prét bancaire professionnel
Indispensable : visez 20 a 30% du besoin total. Sur 5 a 7 ans, garanti par BPI ou Siagi pour

La banque y voit votre engagement. Mobilisez limiter votre caution personnelle. Démarchez 3
épargne, PEA, donation familiale. banques minimum.

03 - BOOSTER 04 - LEVIER PUBLIC

Le prét d'honneur Garanlies BPI & Région

0% sur 5 ans via Initiative France, Réseau BPI Création garantit jusqu'a 70% du prét
Entreprendre, ADIE. Une enveloppe variable bancaire. Les régions ajoutent souvent leur
selon les structures, considérée comme du propre dispositif.

quasi-fonds propre par le banquier.

05 - MAINTIEN D'ACTIVITE 06 - LOCAL

ACRE & ARCE Aides chambre des métiers
Exonération partielle de charges la 1' année Subventions a l'installation, préts a taux
(ACRE). Et possibilité de toucher 60% du bonifié, accompagnement. Variable selon CMA
reliquat France Travail en capital (ARCE). et région.

TACTIQUE
L'effet de cascade : prét d'honneur d'abord, banque ensuite.

Obtenir un prét d'honneur via Initiative France ou Réseau Entreprendre solidifie le dossier bancaire :
c'est un signal de confiance externe. Visez le passage devant comité avant de pousser votre demande de
crédit principal.

FINANCEMENT 13
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CH. 05 - EMPLACEMENT Choisir son local

L'emplacement
fait la moiti¢ du meétier.

Un bon boucher au mauvais endroit perd. Un boucher
moyen au bon endroit survit. Voici les neuf criteres a
ponderer.

[0 Flux piéton — minimum 200 passages/heure aux heures
pleines.

[] Densité résidentielle — 5 000 habitants dans un rayon de
800 m.

[ Profil sociologique — revenu médian, présence de
familles.

[0 Commerces voisins — caviste, primeur, fromagerie :

. effet locomotive.
REGLE D'OR

Trois passages quotidiem [0 Stationnement — 30 minutes minimum a proximité.
N D b De
Avant de signer, passez devant le [ Visihilité de la vitrine — angle, hauteur, éclairage

local au moins trois fois par jour, sur naturel.

deux semaines. Vous verrez la q 2 "
[ Local technique — évacuation, hauteur sous plafond,

lumiere, le bruit, les flux, les voisins. e .
acces livraison.

Pas de signature avant cette enquéte.

[ Bail commercial — durée, clauses, droit au bail,
indexation.

[0 Concurrence directe — boucherie ou rayon GMS a
moins de 400 m.

Reprise vs création

La reprise d'un fonds existant offre une clientele, un bail,
des équipements — mais cotite cher et impose un cadre.
La création neuve est plus libre mais plus risquée : il faut
batir une clientéle a partir de zéro. A budget équivalent,
la reprise est statistiquement plus stire.

EMPLACEMENT 14

GUIDE PROPOSE PAR



CH. 05

EMPLACEMENT

Aménager son atelier & sa surface de vente

Penser la marche en avant.

L'aménagement d'une boucherie obéit a un principe sanitaire fondamental : la marche en avant.
Les flux propres et sales ne doivent jamais se croiser. Voici un plan-type pour un local de 80 m”.

PLAN-TYPE BOUCHERIE 80 M?
ZONE 01 ZONE 02
Réception Chambres
livraisons, froides
contr91e, po}sn?./e / ZONE 03
esée négative .
o & Laboratoire
désossage,
ZONE 04 ZONE 05 découpe,
. parage
Cave de Atelier S
maturation charcuterie
rassise terrines,
longue saucisses
ZONE 07 ZONE 08
Plonge Vestiaire
matériel + personnel,
dégraissage sanitaires

Schéma simplifié — la fleche de la marche en avant va
des zones de réception (haut) vers la vente (bas), sans

ZONE 09

PUBLIC

Surface de vente
vitrines, file d'attente, caisse

retour ni croisement des flux propres et souillés.

Les ratios qui guident le plan

Sur 80 m?, comptez environ 30 m* pour
la vente, 30 m® pour le laboratoire et la
transformation, et 20 m? pour le froid,
la réception et le personnel. Les
meilleures boucheries traiteur poussent
la part «laboratoire + traiteur» au-dela
de 50%.

Sols, murs, plafonds

Sols antidérapants, lisses, en pente vers
les siphons. Murs lavables jusqu'a 2 m.
Plafonds étanches. Tout est lavable a
grande eau — c'est non négociable.

Le froid, partout

Une chaine du froid ininterrompue de la
livraison a la vitrine. Chaque rupture
cotlite cher en qualité — et expose a la
sanction sanitaire.

REFLEXE

Concevez le plan avec un
frigoriste avant
I'architecte.

Le froid commande l'implantation.
Les volumes des chambres et
l'emplacement du groupe extérieur
conditionnent tout le reste.

AMENAGEMENT

GUIDE PROPOSE
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CH. 06 EQUIPEMENT

Le matériel essentiel - focus vitrines

Equiper sa boucherie,
par ordre de priorite.

La vitrine réfrigérée — votre meilleur vendeur

C'est 'outil n°1. Elle vend, conserve, met en scéne. Trois

variables a arbitrer :

CRITERE OPTIONS REPERE 2026
Type de Ventilé / statique/  Ventilé pour
froid mixte conservation,
statique pour mise en
scéne premium
Facade Verre droit / Verre bombé =
bombé / lecture classique ;
panoramique droit =look
contemporain

Longueur 1,5/2,5/3,75/5m

Réserve Vitrine seule / avec
compartiment
réfrigéré inférieur

Energie Classes AaD

Au-dela de la vitrine

Compter 1 metre
linéaire par tranche
significative de
chiffre d'affaires
annuel

Avec réserve : gain
d'environ 30% de
stockage immédiat

Viser classe A : gain
~30% sur la facture
annuelle

[0 Chambre froide positive (+2 a +4°C) — stockage et

maturation courte.

[0 Chambre froide négative (-18°C) — congelés et plats

préparés.

O o o o

Billots — un par poste de travail.

Cave de maturation dédiée pour le dry-aged.

Scie a os, hachoir, poussoir, attendrisseur.

Balance + caisse conformes loi anti-fraude.

ACHAT OU CREDIT-BAIL ?
Vitrines : penser le crédit-
bail.

Une vitrine se renouvelle tous les 8 a
12 ans. Le crédit-bail lisse la
trésorerie et permet de déduire les
loyers.

11

T ai investi dans une cave

de maturation — elle s'est
rentabilisée en six mois.

— MEHDI T., SAINT-JEAN

MATERIEL & EQUIPEMENT

GUIDE PROPOSE
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CH. 07 REGLEMENTATION

Hygiene, HACCP et obligations

La securite sanitaire,

pierre angulaire du métier.

La boucherie est un commerce sensible. Une faille HACCP peut conduire a la fermeture
administrative. Voici la checklist des obligations des l'ouverture.

Déclarations obligatoires

] Déclaration d'activité aupres de la DDPP
(Direction départementale de la protection des
populations) — avant ouverture.

[0 Immatriculation au Registre National des
Entreprises (RNE).

O Affichage des prix au kilo, en vitrine et a
l'intérieur.

[0 Affichage de l'origine des viandes (pays
naissance, élevage, abattage).

[0 Numéro d'agrément sanitaire si livraison a des
restaurateurs.

[0 Assurance RC pro + multirisques commerce.

HACCP — les sept principes

01 Analyser les dangers
(biologiques, chimiques,
physiques).

02 Identifier les points critiques
(CCP).

03 Définir les seuils (températures,
durées).

04 Mettre en place la surveillance.

05 Prévoir les actions correctives.

06 Vérifier I'efficacité du plan.

07 Documenter — tracabilité écrite.

Le PMS — Plan de Maitrise Sanitaire

Document obligatoire, a jour, opposable lors
d'un contréle. Il rassemble :

Procédures de nettoyage et désinfection
Plan de lutte contre les nuisibles

Suivi des températures (relevés quotidiens)
Tracabilité (numéro de lot par produit)

Formation du personnel a 'hygiene

O O oooOoad

Gestion des non-conformités

Formation hygiene obligatoire

Au moins un membre de 1'équipe doit avoir suivi
la formation HACCP (14 heures) ou justifier d'un
diplome reconnu équivalent (CAP, BP
boucherie).

A RETENIR

Le PMS écrit vous sauve.

Lors d'un contréle DDPP, ce qui n'est pas tracé
n'existe pas. Tenez un classeur (ou un outil
numérique) a jour : un dossier irréprochable
rassure l'inspecteur et fait baisser la
fréquence des visites.

HACCP & OBLIGATIONS

17
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CH. 08 - APPROVISIONNEMENT Choisir ses fournisseurs et ses filieres

D'ou vient
la viande, vraiment ?

L'approvisionnement structure votre identite. C'est le
poste oL vous gagnez la confiance — ou la perdez.

Trois canaux a arbitrer

1- La grossiste / abatteur régional
Souplesse, gamme large, livraison quotidienne. Souvent

60-80% des achats d'une boucherie classique. Marge
correcte, mais standardisation des produits.

2 - L'achat direct éleveur (carcasse entiere ou
demi)

Marge optimisée, tracabilité maximale, argument
commercial fort. Exige un labo solide et la capacité a
valoriser tous les morceaux — y compris les bas-
morceaux via la transformation.

Mes clients connaissent le

nom de l'éleveur avant 3 - Les filicres label et 1IGP

Label Rouge, AOP, IGP, agriculture biologique. Cotit
d'achat plus élevé, mais ticket moyen et image renforcés.

celui du morceau. C'est ce
qui les ramene.

Adapté aux clienteles épicuriennes.

— SOPHIE B., BORDEAUX

STRATEGIE D'ACHAT

Le mix gagnant : 50 / 30 / 20.

50% grossiste pour la régularité, 30% direct éleveur
pour la marge et le récit, 20% label premium pour la
montée en gamme. Adaptez les proportions a votre
clientele.

APPROVISIONNEMENT 18
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CH. 89 - EQUIPE Recruter, former, fidéliser

L'atelier humain.

La pénurie de bouchers qualifiés est la premiere contrainte du métier. Anticipez le recrutement
comme un projet a part entiere, des la phase business plan.

Composer I'équipe-type Fidéliser : 1a vraie compeétition
POSTE EFFECTIF PROFIL & Recruter cofite cher ; perdre un boucher cofite
ROLE plus cher encore. Quatre leviers actionnables
. . sans exploser la masse salariale :
Boucher 1-2 Pilote technique,
confirmé garant du geste
et de la qualité 01 Salaires au-dessus du marché.
du laboratoire. 10 a 15% de plus que le minimum
conventionnel sécurise vos
Apprenti / 1 En formation, en meilleurs profils.
second charge des
te}d}e.s . 02 Horaires soutenables. Pas plus
répétitives et . . .
, . de 5,5 jours/semaine, une vraie
d'appoint. . R . 1.
coupure le dimanche apres-midi
Vendeur-euse 1-2 Visage du et le lundi.
comptoir commerce,
conseil cuisson, 03 Progression visible. Formations,
fidélisation. montée en responsabilité, primes
sur transformation maison.
Aide cuisine 0-1 Développe le
st o (I 04 Conditions de travail. Labo bien
cuisines e_t la équipé, ergonomie, climatisation
charcuterie . .
. — investissements souvent
maison.

rentables.

Canaux de recrutement qui marchent

A RETENIR
L'apprenti d'aujourd'hui, le
repreneur de demain.

[] CFA et lycées professionnels locaux

[0 Confédération Francaise de la Boucherie

[ Bouche-a-oreille entre professionnels Former un apprenti, c'est aussi préparer la
transmission. De plus en plus de boucheries

[0 Plateformes spécialisées (HelloWork, Indeed, . R o )
se cedent a un salariée interne accompagné

Boucherie-Emploi
ploi) par la banque sortante. Pensez-y dés la

O Vos propres clients curieux — le levier le plus premiere embauche.
sous-estimé

EQUIPE & RECRUTEMENT 19
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CH. 10 - MARKETING Se faire connaitre, garder ses clients

Le marketing du quartier,
en cing gestes.

La boucherie n'est ni un site e-commerce, ni un restaurant. Son marketing repose sur la proximité
— une géographie de 800 metres autour de la vitrine.

GESTE 01 GESTE 02 GESTE 03

Le pré-lancement Le jour ] Le récit hebdo

3 semaines avant ouverture : Inauguration le samedi Une publication par semaine

flyers boites aux lettres dans matin, café offert, sur Instagram : un éleveur,

un rayon de 600 m, vitrine dégustation de charcuterie une race, un plat du

en kraft avec un compte a maison, tombola sur la liste dimanche. Régularité >

rebours, post Instagram de mail. Soignez la photo de quantité.

chantier. I'équipe.

GESTE 04 GESTE 05 BONUS

Le programme fidélité Les partenariats Google Business

Carte tampon ou app simple. Caviste, fromager, primeur Profile

Récompenser la 10° visite, du quartier. Plats préparés La fiche Google est devenue

pas le ticket moyen : c'est la croisés, opérations apéro, plus importante que les

fréquence qui fait le chiffre. sac partagé : visibilité Pages Jaunes : 78% des

mutuelle gratuite. recherches «boucherie +

ville» y atterrissent. Tenez-la
a jour, sollicitez les avis
clients.

A RETENIR

La meilleure publicité reste la vitrine.

Avant tout budget pub : soignez l'éclairage de la vitrine, l'ardoise du plat du jour, l'odeur a l'ouverture de la
porte. Un client séduit par la vitrine fera entrer trois familles dans le mois.

MARKETING & FIDELISATION 20
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CH. 10 - MARKETING

Digitalisation, click & collect, livraison

Le digital au service
de la vitrine.

Le digital ne remplace pas la boucherie. Il l'étend. Bien
pensé, il représente 10 a 25% du chiffre annuel d'une
enseigne urbaine en 2026.

Le bon stack numérique

[0 Site vitrine simple avec horaires, photos, équipe,
formulaire commande.

[0 Click & collect via solutions spécialisées (Cocottes, Mon
Petit Voisinage, Frichti Local...) ou intégrées au logiciel
de caisse.

[0 Logiciel de caisse avec fichier clients exportable, suivi
du panier moyen et de la fréquence.

[J Newsletter mensuelle — taux d'ouverture record dans le
commerce de bouche (40-55%).

O Instagram + Facebook pour le récit ; TikTok pour les
démos de découpe si l'envie est la.

[0 whatsApp Business pour les commandes des fidéles et
restaurateurs.

Livraison : oui, mais comment ?

Plutot que les plateformes type Uber Eats — cotiteuses et
désintermédiantes — privilégiez la livraison gérée :
tournée locale en vélo cargo le mercredi et samedi, ou
partenariat avec un coursier indépendant. Vous gardez la
relation client et la marge.

CHIFFRE REPERE
+18% de ticket moyen.

Les clients click & collect dépensent

en moyenne 18% de plus qu'en
boutique, a fréquence comparable —

ils prévoient un repas complet et
ajoutent souvent une viande a griller
pour le lendemain.

ERREUR CLASSIQUE

Tout digitaliser d'un coup

N'ouvrez pas trois canaux en méme
temps. Commencez par Instagram +
Google Business + une page click &
collect simple. Elargissez au bout de
six mois d'observation.

DIGITAL & CLICK & COLLECT

GUIDE PROPOSE
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CH. 11 - DURABILITE Construire une boucherie qui dure

Une filiere responsable
n'est plus une option.

Les clients de 2026 veulent comprendre ce qu'ils mangent. Le boucher artisan a une carte rare a
jouer : il connait la viande, l'éleveur, le geste. Encore faut-il le dire et l'organiser.

AXE 01

Filiere courte

Privilégier les éleveurs a
moins de 200 km. Argument
commercial fort, empreinte
carbone réduite, fraicheur
supérieure.

AXE 02

Anti-gaspillage
Valoriser tous les morceaux :
bas-morceaux en plats
cuisinés, parures en
saucisses, os en bouillons.
Marge retrouvée + récit.

AXE 03

Energie

LED partout, vitrines classe
A, récupération de chaleur
sur groupes froids.
Economies de 20-30% sur la
facture.

AXE 04

Emballages

Papier kraft alimentaire,
contenants consignés,
suppression du plastique a
usage unique. Image et
conformité réglementaire.

AXE 05

Bien-étre animal

Mettre en avant les abattoirs
locaux, les modes d'abattage
ala ferme quand c'est
possible, la transparence sur
l'age et I'alimentation.

AXE 06

Offre végétale

Quelques plats traiteur sans
viande pour les ménages
mixtes. Loin d'étre une
trahison du métier — une
ouverture commerciale.

11

Le futur de la boucherie n'est pas dans plus de viande, mais dans

une viande plus juste — pour l'animal, [ 'éleveur, et le client.

- TRIBUNE DE LA CONFEDERATION DE LA BOUCHERIE, 2025

DEVELOPPEMENT DURABLE 22
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CH. 12

RETOURS D'EXPERIENCE

Erreurs a éviter & témoignages

Dix pieges classiques —
et comment les contourner.

01

02

03

04

05

06

07

08

09

010

Sous-estimer la trésorerie. Le commerce
qui «marche» peut couler par BFR. Prévoir
4-6 mois.

Surestimer le CA de la premiere année.
Comptez 60-70% du régime de croisiere la
1*¢ année.

Négliger le bail commercial. Faites relire
chaque clause par un avocat avant
signature.

Acheter du matériel surdimensionné.
Une vitrine trop longue vide, c'est de la
mauvaise réclame.

Faire seul ce qu'un expert ferait mieux.
Comptable, frigoriste, communicant :
déléguez ce qui n'est pas votre métier.

Vouloir trop d'offre des le premier jour.
Commencez resserré, étoffez selon la
demande.

Oublier l'odeur de la boucherie.
Ventilation, propreté olfactive : un client
qui fronce le nez ne revient pas.

Négliger le digital. Pas de Google
Business, pas de site = invisible pour 70%
des nouveaux clients.

Recruter sous pression. Un mauvais
boucher fait plus de dégats qu'une absence
ponctuelle.

S'oublier soi-méme. Une vraie coupure
hebdo, des vacances : votre meilleur outil
de gestion, c'est votre santé.

11

Fai voulu tout faire tout
seul la premiere année. ¥ ai
perdu vingt kilos et failli

perdre ma boutique.
Aujourd'hui, j'ai un second
el je dors.

— ANTOINE V., 38 ANS,
MARSEILLE

11

Mon meilleur conseil :
ouvrir le rideau a 7h pile,
lous les jours, meme quand
on n'a pas envie. La
regularite, cest la
confiance.

— RACHIDA M., 45 ANS,
ROUBAIX

AVANT L'OUVERTURE
Le test des 100 questions.

Listez 100 questions concretes qu'un
client pourrait poser, du conseil
cuisson a la composition d'une
terrine. Si vous savez répondre a 90,

vous étes prét. Sinon, vous savez ou

travailler.

ERREURS & TEMOIGNAGES
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ANNEXES

Glossaire du futur boucher

Le vocabulaire
indispensable.

Parce qu'on n'achete pas un local sans connaitre le BFR, et qu'on ne parle pas viande sans savoir
ce que veut dire «rassir».

ACRE Aide aux Créateurs et HACCP Hazard Analysis Critical
Repreneurs d'Entreprise. Control Point — méthode
Exonération partielle de d'analyse des risques
cotisations sociales la sanitaires obligatoire.
premiére année.
IGP Indication Géographique
BFR Besoin en Fonds de Protégée. Signe officiel de
Roulement. La trésorerie qualité européen.
nécessaire pour faire
tourner l'activité entre Label Rouge Label francais garantissant
achats et encaissements. un niveau de qualité
supérieur a la norme.
CAP Boucher Certificat d'Aptitude o o
Professionnelle. Dipléme Marche en avant SRS ol o
minimal pour s'installer. St e ¢ IR0 aiojpites o
sales ne se croisent jamais.
ccp Point critique pour la
maitrise (Critical Control Pas-de-porte Somme versée au bailleur a
Point) — étape clé du plan l'entrée dans les murs (a
HACCP. distinguer du droit au bail
au cédant).
Carcasse Animal abattu, vidé et . L
habillé, prét 4 étre découpé. PMS Plan de Maitrise Sanitaire —
votre dossier hygiene,
DDPP Direction Départementale opposable lors d'un
de la Protection des contrdle.
Populations. L'autorité qui
contrdle votre boucherie. Rassir Laissex reposer laviande
apres l'abattage pour la
Démarque Perte de produit (casse, vol, tendreté. Synonyme de
péremption). A surveiller maturer.
mensuellement.
SARL / SAS Sociétés a Responsabilité
Désossage Action de séparer la viande Limitée / par Actions
de l'os, par muscle ou par Simplifiée. Les deux formes
morceau. les plus utilisées en
boucherie.
Dry-aged Maturation longue a sec, en
cave, qui concentre les Tracabilité Capacité a retrouver
aromes (21-60 jours). l'origine d'un produit, de
; l'éleveur jusqu'au client
EBE Excédent Brut final.
d'Exploitation. La marge
dégagée par l'activité avant Ventilé / Statique Technologies de froid pour
amortissements et frais les vitrines : ventilé
financiers. conserve mieux, statique
met mieux en scene.
GLOSSAIRE 24
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ET APRES LE GUIDE Concreétiser votre projet - Socomab

Le guide se ferme.
Le projet, lui, commence.

Vous avez désormais les repéres. Reste l'équipement — et c'est notre métier. Socomab
accompagne les bouchers, charcutiers et artisans des métiers de bouche dans toute la France,
du premier conseil a l'installation en magasin.

Pourquoi nous choisir ?

01 - CONSEIL

Un technico-commercial se déplace

Cotes exactes, contraintes électriques, acces
de livraison. Recommandations techniques
(type de froid, puissance, options). Conseil
design, harmonie avec votre mobilier. Devis
personnalisé apres le rendez-vous.

02 - EQUIPEMENT

Vitrines fabriquées en Europe

Une large gamme de vitrines réfrigérées,
vitrines chauffantes, meubles neutres et

2 SOO—I_ lre Toutes chambres froides. Modularité en

) e dimensions, options et finitions sur-mesure.
commerces année reg'lons

équipés en d'entretien "

France et a offerte sur une e(.q.ulpe .

l'étranger. les technique pres 03 - SERVICE APRES-VENTE
équipements de chez vous.
) , Trois niveaux d'accompagnement
installés.

Nettoyage périodique, entretien complet
avec recharge fluide, ou assistance totale
avec dépannage prioritaire sous 48 heures et
pieces de rechange incluses.

DEVIS EN 2 MINUTES

socomab.com,/volre-
projet

Formulaire en ligne - réponse rapide.

ECHANGEONS SUR VOTRE PROJET

09 86 30 38 43

Notre équipe vous rappelle gratuitement.

31 RUE D'ARMAGNAC - 33800 BORDEAUX - CONTACT@SOCOMAB.COM 25
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Le Guide de [Artisan

A PROPOS DE CE GUIDE

« Le metier
se lransmetl,
['aventure

se préepare. »

Ce guide pratique de 25 pages rassemble les reperes
opérationnels pour lancer une boucherie artisanale en 2026 —

du business plan aux vitrines, du PMS aux réseaux sociau.x.
Pensé pour les bouchers, les repreneurs et les candidats a la

reconversion.

AVERTISSEMENT

Les chiffres cités sont des ordres de
grandeur de marché destinés a
éclairer la réflexion. Chaque projet
exige une étude personnalisée
aupres d'un expert-comptable et de
la CMA de votre région.

POUR ALLER PLUS LOIN

Confédération Francaise de la
Boucherie - Chambres des Métiers et
de I'Artisanat - BPI Création -
Initiative France - DDPP de votre
département.

socomab.com
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