



	Nom de l’élève
	Classe
	Date

	

	
	



Compétences ciblées : 
	
	

	C3.4 - Choisir les vins et autres boissons
	

	C4.1 - Accueillir et prendre congé du client
	

	C4.2 - Présenter les supports de vente
	

	C4.4 - Recueillir les besoins de la clientèle
	

	C4.5 - Conseiller, argumenter, et gérer les objections
	

	C4.6 - Favoriser la vente additionnelle
	

	C4.7 - Enregistrer la commande
	



	Ecrite
Orale
Pratique
	|_|
|X|
[bookmark: CaseACocher3]|X|
	Au cours du deuxième semestre
	Centre de formation
Entreprise
	|X|
|_|
	Année de formation
	|X|
	Une évaluation à une date donnée mais (compétences évaluées de façon formatives tout au long de l’année)
Mise en situation professionnelle en lien avec un sujet à remettre au candidat
[bookmark: _GoBack](Prise de commande en fonction d’un menu)
Remise d’un sujet au candidat

	Enseignant de spécialité +  enseignant d’anglais, + 1 pro/enseignant



Activités professionnelles
· Préparation du service ; 
· Commercialisation et service des vins et autres vins et autres boissons ; 
· Création et mise à jour la carte des vins et autres boissons. 












SUJET 

Voir Guide d’accompagnement pour exemple de sujet
Non exhaustif, à faire évoluer suivant les intentions pédagogiques 

………………
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Epreuve E2
Situation 2
Organisation et mise en œuvre de l’activité commerciale
Session 2023


	Nom de l’élève :


	Classe :
	Date :

	Compétences évaluées
	Résultats attendus
	MI
	MF
	MS
	TBM

	C3.4 - Choisir les vins et autres boissons
	Sélection des vins et autres boissons adaptées à la prestation
	
	
	
	

	C4.1 - Accueillir et prendre congé du client
	Conformité de la tenue et de la posture professionnelles
	
	
	
	

	
	Respect des procédures de l’entreprise pour l’accueil et la prise de congé de la clientèle
	
	
	
	

	C4.2 - Présenter les supports de vente
	Présentation des supports de vente au moment opportun et commentaires adaptés
	
	
	
	

	C4.4 - Recueillir les besoins de la clientèle
	Prise en compte des attentes du client
	
	
	
	

	C4.5 - Conseiller, argumenter, et gérer les objections
	Réponses adaptées aux attentes des clients
	
	
	
	

	
	Prise en compte des objectifs de vente
	
	
	
	

	
	Qualité du vocabulaire utilisé
	
	
	
	

	C4.6 - Favoriser la vente additionnelle
	Augmentation du chiffre d’affaires
	
	
	
	

	C4.7 -Enregistrer la commande
	Conformité de la commande
	
	
	
	

	Justification du niveau de compétence atteint par le candidat :



	NOTE /20
	



MI – Maitrise insuffisante ; MF – Maitrise fragile ; MS - Maitrise satisfaisante ; TBM – Très bonne maitrise


Noms des évaluateurs
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