Theme :

C1-2. ENTRETENIR des relations professionnellesC1-2.3 Communiguer au sein d’une équipe, de |z sire

Pertinence du vocabulaire professionnel utilisé Vérification de la compréhension daftirmation Respect des procédures adminiseatet
commerciales (fiches de stocks, fiches produits...) Qualité de I'utilisation des technolegide I'information et de la communication

C1-3. VENDRE des prestations C1-3.3 Mettre en ceuvre les techniques de ventendeset des boissons

Pertinence du guidage des choix du client Qualité de 'argumentaire de vente (crédibiliténime connaissance des produits, des actions pronmatlles
de I'entreprise, personnalisation de I'argumentaire Pertinence depports et des matériels utilisés (buffet, chario

Vous éteshef de rangdans un restaurant gastronomique qui effectusel®sces de mets au buffet
afin de les mettre en valeur

Votre Maitre d’hotel vous demandéeffectuer une fiche technique produitet defaire quelques
recherches sur les produitroposés au client afin de répondre a toutes deesama conseils aux clients

Pour ceci il vous communique diocument typeafin que vous puissiez faire quelques recherches c
vous. Vous apporterez ce document dument compété |

Vousmutualiserez les documents typeavec les autres CDR de la brigade.

Ces documents typ@®urraient étre affichés a I'officeafin que chaque serveur de la brigade puisse le
consulter pour comprendre et mieux organiser soratirainsi que répondre aux divers questions ois&its
possibles a la clientéle
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