	SITUATION  en Centre de Formation  (80 points)
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	Établissement


	
	

	
	
	
	

	
	Nom, Prénom


	
	


La situation d’évaluation en centre de formation se déroule lors du deuxième semestre de la classe de terminale professionnelle

	Positionnement et évaluation du candidat

	P

O

L

E
	Compétences
	Compétences Opérationnelles
	compétences
	Critères d’évaluation
	pts
	barème

	
	
	
	NM
	ECA
	M
	
	
	

	
	
	
	
	-
	+
	
	
	
	

	Atelier  BAR  (20 points – 30 minutes maximum)

	1
	C1-1 Prendre en charge la clientèle
	C1-1.5 Conseiller la clientèle, proposer une argumentation commerciale 
Assurer le service d'un cocktail/ mener une analyse sensorielle / développer une argumentation commerciale
	
	
	
	
	Pertinence des conseils et de l’argumentation
	
	/8

	
	C1-3 Vendre des

prestation
	C1-3.3 Mettre en œuvre les techniques de vente des mets et des boissons 
Compléter et valoriser une fiche technique de cocktail
	
	
	
	
	Pertinence des indications de la fiche technique
	
	/4

	
	
	C1-3.3 Mettre en œuvre les techniques de vente des mets et des boissons 
Réaliser le cocktail à partir des produits mis à disposition / répondre au questionnement sur les produits
	
	
	
	
	Qualité de l’écoute, cohérence de la proposition en rapport avec les besoins de la clientèle et les produits à disposition. Force de conviction
	
	/8

	Atelier  SOMMELLERIE  (20 points – 30 minutes maximum)

	1
	C1-1 Prendre en charge la clientèle
	C1-1.5 Conseiller la clientèle, proposer une argumentation commerciale
	
	
	
	
	exactitude des informations données

Pertinence des conseils et de l’argumentation"

	
	/4

	
	C1-3 Vendre des

prestation
	C1-3.4 Proposer des accords mets-boissons et boissons-mets
	
	
	
	
	"Cohérence de l’accord

Mise en valeur des caractéristiques du vin
	
	/16



	5
	C5-1 Appliquer la démarche qualité
	C5-2.2 Contrôler la qualité organoleptique des matières premières et des productions
	
	
	
	
	Qualité de l’analyse sensorielle
	
	

	Atelier  VALORISATION DES PRODUITS  (40 points – 30 minutes maximum)

	1
	C1.3 Vendre des prestations
	C1-3.1 Valoriser les produits
Réaliser une proposition de menu à partir d'une sélection de produits
	
	
	
	
	Qualité de la valorisation des produits 
Force de conviction
	
	/8



	5
	C5-1 Appliquer la démarche qualité
	C5-1.4 Appliquer les principes de nutrition et de diététique
	
	
	
	
	Prise en compte de la notion d’équilibre alimentaire dans les conseils à apporter à la clientèle
	
	

	1
	C1.3 Vendre des prestations
	C1-3.3 Mettre en œuvre les techniques de vente des mets et des boissons
Connaitre les produits alimentaires (saisonnalité, origine, utilisation, coût, label et certification…)
	
	
	
	
	Qualité de l’écoute, bonne connaissance des produits, cohérence de la proposition. Force de conviction pour réaliser la vente (choix des mots, tonalité, gestuelle…)
	
	/20


	
	
	C1-3.4 Proposer des accords mets-boissons et boissons-mets
	
	
	
	
	Cohérence de l’accord
Originalité-modernité de la proposition
	
	

	5
	C5-2 Maintenir la qualité globale
	C5-2.1 Contrôler la qualité sanitaire des matières premières et des productions
	
	
	
	
	Conformité du contrôle
	
	

	1
	C1-1 Prendre en charge la clientèle
	C1-1.5 Conseiller la clientèle, proposer une argumentation commerciale
	
	
	
	
	Pertinence des conseils et de l’argumentation pour répondre aux demandes et aux attentes de la clientèle
	
	/12





NM = Non Maîtrisé    ECA = En Cours d’Acquisition    M = Maîtrisé













Situation  – E31
	Membres du jury 1ère évaluation
	
	Appréciations

	Fonction
	
	NOM Prénom
	
	Émargement
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Professeur ou formateur
	
	
	
	
	
	

	
	
	

	Professionnel
	
	
	
	
	
	


E31





     /80points








