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	C 2.1
Réaliser la mise en place



C 2.2
Gérer le service
	Organisation, la réalisation et le contrôle de la mise en place







Participation à l’organisation avec les autres services (cuisine, bar, office, lingerie, réception, services techniques,  …)
Organisation et répartition des activités et des tâches avant, pendant et après le service
	Conformité de la mise en place avec la prestation attendue (buffet, brunch, service en chambre, petit déjeuner, cocktail, à la carte, menu, banquet, …)
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	Réaction aux aléas et corrections éventuelles
Qualité des informations transmises à la hiérarchie
Respect des procédures de l'entreprise
Clarté des informations et des consignes échangées

Pertinence de la prise en compte des contraintes de chaque service
Respect des procédures de l'entreprise
Respect de la réglementation
Conformité des tâches planifiées avec la prestation commandée
Optimisation de la capacité d’accueil (rotation, temps de service, …)
Planification de son travail et celui de son (ses) commis
Répartition équilibrée des tâches dans le temps et dans l'espace
Optimisation des compétences humaines : savoirs- faire, savoirs-être
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	C 3.
Animer une équipe
	Inscription (et inscription du personnel sous sa responsabilité) dans un principe de formation continue tout au long de la vie et/ou de projet de déroulement de carrière
	Richesse et diversité de l’expérience acquise
Respect des consignes, des procédures
Conseils et remédiations adaptés 
Pertinence des informations transmises
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Entretenir des relations professionnelles
	Communication avant le service  avec les équipes (cuisine, bar, cave, réception, …)
	Pertinence du langage commercial en matière de promotion des ventes
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	C 1.1
Prendre en charge la clientèle
	Conseil à la clientèle, la proposition d’une argumentation commerciale
Présentation des supports de vente

	Qualité de la prise en compte des objectifs de vente
pertinence des conseils et de l’argumentation pour répondre aux demandes et aux attentes de la clientèle
Cohérence de l’utilisation de supports propres, à jour et conformes aux consignes et à la réglementation
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	6

	
	Prise de commande 
	Efficacité des techniques de vente mise en œuvre 
Qualité de la reformulation de la commande
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Vendre
des prestations
	Valorisation de mets
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- une technique de flambage,
- une technique de tartare
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