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	ÉVALUATION DES ACTIVITÉS EN MILIEU PROFESSIONNEL

	PFMP numéro 1 …… / 4
PFMP numéro 2 …… / 4

	TOTAL PFMP
	......./8




…….. /20
E3 (U3)
TOTAL


Septembre 2008

CONTRÔLE EN COURS DE FORMATION : E3 (partie orale)
Communication – Commercialisation

Le candidat ne présentant pas de support de vente obtiendra la note 0 à l’épreuve U3


	COMPÉTENCES
	Cocher les indicateurs et relier les croix permettant de réaliser un profil

	C21 – C22 – C23 – C24 C25 – C35 – S 7

	Support de vente

	Présenter un document professionnel élaboré avec l’outil informatique
	
Inexploitable
	
Non structuré
	
Conforme
	Support de vente très
bien présenté et très soigné

	Respecter les usages professionnels et la réglementation dans les contenus
	Non conforme
	Des oublis
	Conforme
	Dossier excellent

	Communication – Commercialisation en français

	Accueillir le client, présenter la carte et les autres supports de vente
	Non conforme
	A du mal à s’adapter
	Conforme
	Très professionnel

	Recueillir des informations sur les goûts et les besoins du client.
Conseiller le client par rapport aux besoins détectés et en fonction de la carte fournie
Assurer la promotion d’un ou deux produits

	Ne sait pas s’exprimer
	S’exprime difficilement, timide
	Communication correcte
	Très bien, très à l’aise et investi

	Être à l’écoute et se montrer attentif aux réactions des clients et répondre aux objections formulées par le client
	Ne répond pas aux objections
	Commet des erreurs dans
les réponses données
	Répond précisément
	Répond avec précision et
fait des propositions

	Noter la commande, la reformuler, la transmettre conformément à la demande du client
	Non exploitable
	Commet des erreurs
	Correctement rédigé
	Bon irréprochable

	Communication non verbale, attitude corporelle : le regard, le sourire, le vocabulaire, la voix, les gestes, la
tenue professionnelle
	Non verbal inadapté
	Quelques points à améliorer
	Ensemble correct
	Aisance et savoir-être

	Se documenter, informer, conseiller le client sur des activités annexes, participer à l’animation du point de vente
	
Ne sait pas répondre
	
Commet des erreurs
	
Répond précisément
	Rend compte avec
pertinence et propose

	Personnaliser la relation avec le client, contribuer à l’image de marque de l’établissement
	Manque total
d’attention au client
	Quelques inattentions
	Correct
	Très grande maîtrise

	Communication – Commercialisation en anglais

	Comprendre les désirs du client exprimés en anglais, s’exprimer dans un registre adapté à la situation professionnelle et avec aisance et facilité
	Ne peut répondre
	Compréhen- sion partielle Expression difficile
	Bonne compréhension
Expression moyenne
	Maîtrise parfaitement le vocabulaire
et l’emploie à bon escient

	
Profil de l’élève :

Proposition de note sur	/12

	Noms des professeurs de bar, d’anglais et du professionnel spécialisé, émargement
	Appréciation globale

	


	





GRILLE D’ÉVALUATION
PÉRIODE DE FORMATION EN MILIEU PROFESSIONNEL

MENTION COMPLEMENTAIRE EMPLOYÉ BARMAN

Académie de Lyon

Établissement : …………………………………………

	
ENTREPRISE D’ACCUEIL 
	
ELEVE  

	Dénomination :
…………………………………………………………….
Adresse :
…………………………………………………………….
…………………………………………………………….
Téléphone :
……………………………………………………………
	
Nom : ………………………………………………………………..

Prénom : ………………………………………………..

	Responsable 
Nom : …………………………………………..
Fonction : ………………………………………
Numéro de téléphone : …………………………

	
D a t e s 
Du …………………………………………………………………………

Au ………………………………………………………………………….


Les décimales sont permises. Seule la note finale sera arrondie au point entier ou demi-point.
Soit 	/	4
Total obtenu
5
NOTE PROPOSÉE
………… / 20
TOTAL :
………… / 15
Compétences professionnelles :
………… / 05
Attitudes professionnelles :
N O T E D E   L A   P É R I O D E   D E   F O R M A T I O N   E N   M I L I E U   P R O F E S S I O N N E L 

Appréciation générale fournie par le tuteur sur l’élève en formation
....................................................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................................................Date de la 1re visite certificative :	Le	,

Tampon de l’entreprise et signature du tuteur
Signature du professeur

.................................................................................................................................................................



	
Faire preuve de ponctualité
	Souvent en retard
	Quelques retards sans justification
valable
	Des retards justifiés
	Très ponctuel

	
Faire preuve d’initiative et d’efficacité
	Aucune initiative
	Peu d’initiative
	Prend
quelques initiatives
	Des initiatives au bon moment

	
Faire preuve de motivation, de dynamisme et d’application dans son travail
	Aucune motivation aucune application
	Peu de motivation
	Motivé et appliqué
	Très responsable, capable d’anticiper

	
Se présenter et avoir une tenue adaptée au milieu professionnel
	Tenue incomplète ou
sale
	Tenue négligée
	Tenue correcte
	Tenue irréprochable

	
Se situer dans la hiérarchie et établir une relation adaptée au sein de l’équipe de travail, situer son action dans l’établissement
	N’identifie pas l’interlocuteur, attitude familière et
désinvolte
	A du mal à identifier les personnels et leur rang
	Connaît la hiérarchie et l’organi- gramme
	Situe ses interlocuteurs et s’intègre à l’équipe

	
Garder la maîtrise de soi
	Perd son calme ou abandonne dans des
situations ordinaires
	Perd son calme dans des situations tendues
	Fait face aux situations difficiles
	Fait preuve de sang-froid en toute circonstance

	
Savoir observer et faire preuve de curiosité dans son travail, questionner
	Aucune curiosité, désintérêt
manifeste
	Peu curieux
	Attentif, à l’écoute
	Cherche à approfondir, curiosité constante

	
Accepter les remarques et en tirer les conséquences
	N’évolue pas, n’accepte aucune remarque
	Ne tient pas compte des remarques
	Prend en compte les remarques
	Exploite les remarques et ne commet jamais deux fois la même
erreur

	Transmettre une information ou le résultat demandé
	Ne communique pas
	Difficulté à communiquer, observe mais
ne parle pas assez
	Sait rendre compte
	Rend compte avec pertinence et fait des propositions

	Faire preuve de discrétion
	Ne sait pas se
taire et manque de discrétion
	Discrétion excessive
	Discrétion non
prise en défaut
	Discrétion adaptée à la situation

	
Attitudes professionnelles PFMP n°…………
Note proposée…	/5

Observations sur le profil :



Objectifs à mettre en œuvre pendant la période de formation en milieu professionnel
	Compétences professionnelles
	Cocher les indicateurs et relier les croix permettant de réaliser un profil

	MISE EN PLACE 

	Réaliser les travaux d’entretien et de mise en place des locaux, matériels et produits, identifier, entretenir, approvisionner les différents types de
verrerie
	Systématique- ment en retard
	Quelques retards
	Dans les temps et résultat globalement
convenable
	Qualité irréprochable Rapide

	Disposer rationnellement les matériels et éléments décoratifs sur le plan de travail et sur le comptoir Installer le mobilier harmonieusement, disposer le matériel accessoire, ranger les bouteilles derrière le comptoir
	Passif, reste en attente
	N’agit qu’avec consignes
très strictes et rappels
	Résultat globalement convenable
	Qualité irréprochable Rapidité d’exécution

	ACCUEIL COMMUNICATION

	Accueillir le client : le situer, le placer en faisant preuve de professionnalisme et de psychologie
	Pas d’échanges possibles
	Trop timide pour
s’exprimer
	Communication correcte
	Très bien, très à l’aise et investi

	Présenter la carte et les autres supports en respectant la préséance, conseiller le client, recueillir des informations sur ses goûts afin d’orienter son choix, transmettre la commande
conformément à la demande du client
	Ne sait pas s’exprimer
	S’exprime difficilement, timide
	Communication correcte
	Très bien, très professionnel

	Se documenter, informer, conseiller le client sur des activités annexes, participer à l’animation du point de vente, aider à promouvoir un ou des
produits, personnaliser sa relation avec le client et contribuer à l’image de marque de l’établissement
	Ne sait pas répondre
	Des erreurs
	Des connaissances, relationnel à améliorer
	Très grande maîtrise Fait des
propositions pertinentes

	Pratiquer une langue étrangère appliquée à la profession (anglais)
	Ne répond pas à la question
	Quelques de compréhension  et d’expression
	Bonne compréhension Quelques erreurs de syntaxe
	Maîtrise parfaitement le vocabulaire et
l’emploie à bon escient

	PREPARATION ET SERVICES DES BOISSONS

	Confectionner un cocktail au shaker
	Pas de maîtrise
	Maîtrise 
insuffisante
	Réalisation 
correcte mais
dextérité passable
	Maîtrise parfaite

	Confectionner un cocktail au verre à mélange
	Pas de maîtrise
	Maîtrise 
insuffisante
	Réalisation
correcte mais dextérité passable
	Maîtrise parfaite

	Élaborer un cocktail au verre
	Pas de maîtrise
	Maîtrise
 insuffisante
	Réalisation
correcte mais dextérité passable
	Maîtrise parfaite

	Réaliser un cocktail au mixer
	Pas de maîtrise
	Maîtrise 
insuffisante
	Réalisation
correcte mais dextérité passable
	Maîtrise parfaite

	[bookmark: _GoBack]CONTROLER ET GERER

	Réceptionner et contrôler les produits périssables et non périssables, stocker et contrôler les stocks du bar (stock journalier, réserve à alcools,
températures de conservation…)
	Méconnaissance générale
	Commet des erreurs
	Vérification 
correcte
	Stockage parfaitement assuré

	S’assurer du bon fonctionnement et de la propreté des matériels et des éléments d’ambiance
	Aucune vérification
	Commet quelques
erreurs
	Vérification faite
	Contrôle très précis et
systématique

	FACTURATION ET ENCAISSEMENT

	Enregistrer, facturer une commande, présenter une note client en respectant les règles de service, distinguer les différents modes de règlements et contrôler les encaissements
	Commet des erreurs répétitives
	Quelques erreurs
	Applique les consignes
	Travaille seul en autonomie


Compétences professionnelles PFMP n°………

Note proposée
………… /15
Observations sur le profil :
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