STRATEGIE GLOBALE DE FORMATION.

LA PROMOTION DES PRODUITS LOCAUX



	Nom des professeurs : 
· Madame GABBAY VEIL Yaël, Arts appliqués. Intervention pour la création de la carte des mets des produits locaux.
· Madame REYNETTE Corinne, Lettres/histoire
· Monsieur DIRINGER Benoît, Commercialisation et Services en Restauration.

	· Niveau:
Seconde Baccalauréat Professionnel
Commercialisation et Services en Restauration.
	· Conditions:
Elèves du groupe de restaurant de la classe de 2 PRO …..
	· Salle :
	· Durée :
	· Horaire:

	· Discipline:
Baccalauréat Professionnel.
	· Dominante :
Commercialisation et Services en Restauration.
	· Effectif théorique :
12 élèves.



· Pôle du référentiel couvert par les séances :
	PÖLE N° 1 : Communication, démarche commerciale et relation clientèle



	COMPETENCES OPERATIONNELLES
	SAVOIRS ASSOCIES ET/OU CRITERES ET INDICATEURS DE PERFORMANCES.

	C1-1.3
Recueillir les besoins 
et les attentes 
de la clientèle
	· Repérage des éléments verbaux et non verbaux (écoute active) permettant de caractériser le profil et/ou les attentes de la clientèle.
· [bookmark: _GoBack]Identification les besoins de la clientèle.
· Adaptation de la communication au type de restauration.
· L’identification des codes sociaux, la classification des registres de langue, la prise en compte de l’inter culturalité, la distinction  entre le langage verbal et non verbal,
· L’identification des paralangages : l’articulation, le débit, les postures, la gestuelle
· L’identification des objectifs de la prise de contact : l’information, l’orientation, le conseil, la façon de convaincre





INTRODUCTION

Démarche en binôme : Mme REYNETTE et M. DIRINGER.
Prendre contact, faire connaissance et expliquer le bien-fondé de la démarche.
Consignes aux élèves :
· A partir d’une saynète 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. 



SAYNETE.

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.







	SEANCE N° 1.
	ACTIVITES ET OBJECTIFS INTERMEDIAIRES
	SUPPORTS ET STRUCTURANTS
	CONNAISSANCES ET CAPACITES

	COMMERCIALISATION ET SERVICES EN RESTAURATION.
	· Expliquer ce que signifie VENDRE.
· Définir le projet : création d’une carte des mets.
· Choisir le standing de l’entreprise.
· Nommer son enseigne.
· Identifier sa situation géographique.
· Réaliser la carte comprenant :
· 3 entrées
· 3 poissons
· 3 viandes
· 1 plateau de fromages dont 2/3 locaux
· 3 desserts
	Supports : 
· Cartes d’autres restaurants.
· Expériences personnelles en qualité de client dans un restaurant.
· Outil Internet.

Structurant : 
· Synthèse de la séance N ° 1.
	-Conceptualiser un restaurant à partir  de la création de sa carte des mets.

	LETTRES/HISTOIRE
	· Constituer en groupe une fiche par plat : origine, recette traditionnelle, photo du plat, fournisseur locaux
	CDI, livre de cuisine, magasines professionnels, outils Internet.
	-S’interroger sur le contexte de production d’une information, identifier les sources.



	SEANCE N° 2.
	ACTIVITES ET OBJECTIFS INTERMEDIAIRES
	SUPPORTS ET STRUCTURANTS
	CONNAISSANCES ET CAPACITES

	COMMERCIALISATION ET SERVICES EN RESTAURATION.
	· Identifier les plats de la carte par une photo.
· Réaliser un tableau inventoriant des noms, des adjectifs qualificatifs concernant :
· L’aspect visuel.
· La cuisson.
· La texture.
· Le goût
	Support : 
· Outil Internet.
· Magazines professionnels ou journaux.

Structurants :  
· Synthèse de la séance ° 2.
· Adjectifs de l’argumentation commerciale.
	-Bien connaître les composants de la carte des mets dans le but de mieux en parler, donc de mieux les vendre.

	LETTRES/HISTOIRE
	· Rédiger des arguments permettant de mettre en valeur les différents plats de la carte et les producteurs locaux.
	Cours sur  « les goûts et les couleurs » afin de mettre en place les savoirs de base d’une argumentation
Cours «  Nourrir les Hommes »
(Cours faits en parallèle en classe entière en histoire/géographie et en français.)
· Fiche ressource sur les différents types d’arguments.
· Fiche ressource sur les connecteurs logiques.
· Fiches ressource sur les termes mélioratifs.
	- Connecteurs d’énumération
- Connecteurs qui introduisent l’analogie, la ressemblance.
- La modalisation
- Expansions du nom.
- L’argumentation directe.



	SEANCE N° 3.
	ACTIVITES ET OBJECTIFS INTERMEDIAIRES
	SUPPORTS ET STRUCTURANTS
	CONNAISSANCES ET CAPACITES

	ARTS APPLIQUES.
	· Elaborer des affiches incitant à consommer des produits locaux (affiches placardées au restaurant d’application)
	Fiches outils sur la composition d’une affiche
	

	LETTRES/HISTOIRE
	· Travailler sur l’intonation, la ponctuation, les mots clés.
· Proscrire le langage familier.
	Textes poétiques et théâtraux.
	- Les niveaux de langue
- Types de phrases, ponctuation.

	COMMERCIALISATION ET SERVICES EN RESTAURATION.
	· Lors des saynètes jouer par vos camarades, repérer les éléments (gestes, postures élocution verbales, etc.) qui sont professionnels et ceux qui ne le sont pas. Notions d’obséquiosité.
· Respecter « l’espace client ».
	· Jeux de rôle.
· Synthèse de la séance ° 3.
	-Appréhender des savoirs-être d’un véritable professionnel du service de salle.



	SEANCE N° 4.
BILAN.
	ACTIVITES ET OBJECTIFS INTERMEDIAIRES
	SUPPORTS ET STRUCTURANTS
	CONNAISSANCES ET CAPACITES

	ARTS APPLIQUES.
	· Réalisation de la carte de menu en tenant compte de l’aspect écologique : papier recyclé, couleurs à connotation écologique
	Différentes présentations possibles : pliages, origami, kirigami, 
	

	LETTRES/HISTOIRE

COMMERCIALISATION ET SERVICES EN RESTAURATION.
	Séance en binôme : Mme REYNETTE et M. DIRINGER.
· Jouer en binôme des saynètes (client et employé de restaurant) dites parfaites en s’appuyant sur tout le travail réalisé lors des séances précédentes. Les autres élèves sont spectateurs actifs et commentent la prestation de leurs camarades.
	Saynète dite parfaite, donnée en correction.
	Voir ci-dessous.



	COMPETENCES OPERATIONNELLES
	SAVOIRS ASSOCIES ET/OU CRITERES ET INDICATEURS DE PERFORMANCES.

	C1-1.3
Recueillir les besoins 
et les attentes 
de la clientèle
	· Repérage des éléments verbaux et non verbaux (écoute active) permettant de caractériser le profil et/ou les attentes de la clientèle.
· Identification des besoins de la clientèle.
· Adaptation de la communication au type de restauration.
· L’identification des codes sociaux, la classification des registres de langue, la prise en compte de l’inter culturalité, la distinction  entre le langage verbal et non verbal,
· L’identification des paralangages : l’articulation, le débit, les postures, la gestuelle
· L’identification des objectifs de la prise de contact : l’information, l’orientation, le conseil, la façon de convaincre



