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Objectifs intermédiaires :
A partir d’une saynète N°1 volontairement médiocre, trouver toutes les corrections concernant :
· Le langage à utiliser.
· La posture lors d’une prise de commande.
· Le respect de l’espace autour d’une personne.
· Le rayonnement et la transmission d’un message sans les paroles. 

Objectif principal :
Reconstruire une saynète N°2 dite « parfaite » avec les arguments trouvés et justifiés par les élèves, et en utilisant un vocabulaire traduisant une argumentation commerciale efficace.

MISE EN SITUATION :
· Sous forme d’une saynète, un employé de restaurant prend une commande. (L’élève doit s’approprier le scénario afin de le transmettre le plus naturellement possible, sans le lire.)

ENONCE.
· Les autres élèves sont attentifs et notent différents éléments qui ne sont pas dans le contexte professionnel :

SAYNETE N° 1.
Les clients sont installés à table ; Se présente à eux un serveur, le dernier bouton de sa chemise n’est pas fermé, ses chaussures ne sont pas cirées ou ses lacets ne sont pas liés.
Le serveur, sans se précipiter, s’approche en traînant des pieds. 
· Le serveur : B’jour m’sieur dame. Voulez-vous manger ? Voilà not’ carte. Il les pose rapidement sur la table 
· Le client : Serait-il possible de prendre un apéritif ?
· Le serveur : Ouais, genre apéritifs classiques ou cocktails ? On en a des supers bons.
· Le client : Un blanc cassis, c’est alsacien n’est-ce pas ?
· Le serveur : Euh…  Ouais. 
· Le client : Nous souhaiterions un menu régional ; Que nous proposez-vous ?
· Le serveur : Ben, on a des asperges de la ferme RIEFFEL de FEGERSHEIM. 
· Le client : Elles sont vraiment fraîches ?
· Le serveur : Non, super fraîches !
· Le client : Mais bio ?
· Le serveur : Je crois…
· Le client : Si vous n’êtes pas sûr, que pouvez-vous nous proposer qui soit certifié  bio ?
· FIN.

SAYNETE N° 2.
Les clients sont installés à table ; Se présente à eux un serveur ayant fière allure, irréprochable quant à son hygiène vestimentaire et corporelle.
D’un pas décidé, il s’approche de la table et sourie déjà généreusement.
· Le serveur : Bonjour madame, bonjour monsieur. Avez-vous fait bon voyage ? Avez-vous trouvé l’établissement facilement ? … 
· Comme apéritif, je vous propose notre apéritif « maison » qui se compose de liqueur de pêche, agrémentée de crémant d’Alsace, lui-même rallongé au jus de pamplemousse rose pressé frais. Cela vous ferait-il plaisir ?
· Les clients : Ma foi oui… Nous ne connaissons pas du tout ce  cocktail…
· Le serveur : Il est très rafraichissant, assez peu calorique et faiblement alcoolisé. Vous pourrez reprendre le volant sans difficultés, rassurez-vous. 
· Le client : Très bien, nous vous faisons confiance.
· En passant par la droite et en commençant par la dame, le serveur présente les cartes ouvertes, en main propre.
· Le serveur : Je crois deviner que vous n’êtes pas de la région, n’est-ce pas ?
· Le client : Vous êtes très observateur, jeune homme.
· Le serveur : Merci monsieur. En suggestion, je vous recommande nos asperges fraîches de la ferme RIEFFEL, à FEGERSHEIM. Elles s’accompagnent de 3 sauces faîtes « maisons ». Il s’agit d’une sauce mayonnaise, d’une sauce  mousseline et d’une sauce Hollandaise. Aimez-vous les asperges ? 
· Le client : Oui, bien-sûr. Mais sont-elles vraiment bien fraîches ?
· Le serveur : A n’en pas douter ! Etes-vous disposé à me faire confiance ?
· Le client : … Euh, oui…
· Le serveur : Alors c’est un excellent choix.
· Le client : Mais sont-elles « bio » ?
· Le serveur : C’est la devise de la Maison : acheter local et bio. Par ailleurs, nous avons apposé le label « bio » à côté de l’intitulé du plat. Le voyez-vous ?
· Le client : Oui, parfait ! Nous prendrons donc les asperges en entrée.
· FIN.




