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 1.   Le mot du formateur :   
 

Hello, moi c'est Zoe �;   
 

�·�š�Ô�Õ�â�å�×�Ÿ���Ý�Ø���ç�Ü�Ø�á�æ���2���ç�Ø���å�Ø�à�Ø�å�Ö�Ü�Ø�å���×�Ø���à�š�Ô�é�â�Ü�å���Ù�Ô�Ü�ç���Ö�â�á�Ù�Ü�Ô�á�Ö�Ø���Ø�ç��

d'avoir choisi www.bacprocsr.fr  �ã�â�è�å���ç�Ø�æ���å�;�é�Ü�æ�Ü�â�á�æ�¡  
 

Si tu lis ces lignes, tu as fait le choix de la �å�;�è�æ�æ�Ü�ç�Ø, bravo.   
 

Dans cet E- �µ�â�â�Þ�Ÿ���ç�è���×�;�Ö�â�è�é�å�Ü�å�Ô�æ���Ö�â�à�à�Ø�á�ç���Ý�š�Ô�Ü���â�Õ�ç�Ø�á�è���à�â�á��

Bac Pro Commercialisation et Services en Restauration 

avec une moyenne de 15,41/20 .  
 

 2.   Pour aller beaucoup plus loin :   
 

�É�â�è�æ���Ô�é�Ø�í���;�ç�;���ç�å�:�æ���á�â�à�Õ�å�Ø�è�ë���2���á�â�è�æ���×�Ø�à�Ô�á�×�Ø�å��

�×�Ø���Ö�å�;�Ø�å���è�á�Ø���Ù�â�å�à�Ô�ç�Ü�â�á���¤�£�£���˜���é�Ü�×�;�â �×�;�×�Ü�;�Ø���Ô�è��

domaine �Æ�Ø�å�é�Ü�Ö�Ø�æ���™���Æ�Ô�á�ç�; �ã�â�è�å���à�Ô�@�ç�å�Ü�æ�Ø�å���ç�â�è�ç�Ø�æ��

�ß�Ø�æ���á�â�ç�Ü�â�á�æ���2���Ö�â�á�á�Ô�@�ç�å�Ø�¡  
 

�¶�Û�â�æ�Ø���ã�å�â�à�Ü�æ�Ø�Ÿ���Ö�Û�â�æ�Ø���×�è�Ø���­���Á�â�è�æ���Ô�é�â�á�æ���Ö�å�;�;��

�Ö�Ø�ç�ç�Ø���Ù�â�å�à�Ô�ç�Ü�â�á���è�á�Ü�ä�è�Ø���Ö�â�à�ã�â�æ�;�Ø���×�Ø��5 modules 

ultra-complets  (1h12 au �ç�â�ç�Ô�ß�œ���Ô�Ù�Ü�á���×�Ø���ç�à�Ô�Ü�×�Ø�å���2��

�å�;�è�æ�æ�Ü�å���ß�Ø�æ���;�ã�å�Ø�è�é�Ø�æ du Bac Pro.   
 

 3.   �¶�â�á�ç�Ø�á�è���×�Ø���×�â�æ�æ�Ü�Ø�å���Æ�Ø�å�é�Ü�Ö�Ø�æ���™���Æ�Ô�á�ç�;���­  
 

1. �É�Ü�×�;�â���¤��- �Å�Ø�ß�Ô�ç�Ü�â�á���×�à�Ô�Ü�×�Ø�Ÿ���Ö�â�à�à�è�á�Ü�Ö�Ô�ç�Ü�â�á���ã�å�â�Ù�Ø�æ�æ�Ü�â�á�á�Ø�ß�ß�Ø���™���ã�â�æ�ç�è�å�Ø���Ô�é�Ø�Ö���ß�Ø��

public (15 min) :  �¶�ß�;�æ���ã�â�è�å���Ô�×�â�ã�ç�Ø�å���è�á�Ø���ã�â�æ�ç�è�å�Ø���ã�å�â�Ù�Ø�æ�æ�Ü�â�á�á�Ø�ß�ß�Ø���Ø�ç���Õ�Ü�Ø�á�é�Ø�Ü�ß�ß�Ô�á�ç�Ø�¡ 

 

2. �É�Ü�×�;�â���¥��- �»�ì�Ú�Ü�:�á�Ø�Ÿ���æ�;�Ö�è�å�Ü�ç�;�Ÿ���å�Ü�æ�ä�è�Ø�æ���ã�å�â�Ù�Ø�æ�æ�Ü�â�á�á�Ø�ß�æ���™���ã�å�;�é�Ø�á�ç�Ü�â�á���×�Ø�æ���Ü�á�Ù�Ø�Ö�ç�Ü�â�á�æ��

(14 min) :  �Å�:�Ú�ß�Ø�æ���Ø�æ�æ�Ø�á�ç�Ü�Ø�ß�ß�Ø�æ���×�à�Û�ì�Ú�Ü�:�á�Ø�Ÿ���×�Ø���æ�;�Ö�è�å�Ü�ç�;���Ø�ç���×�Ø���ã�å�;�é�Ø�á�ç�Ü�â�á�¡ 

 

3. �É�Ü�×�;�â���¦��- �Â�å�Ú�Ô�á�Ü�æ�Ô�ç�Ü�â�á���×�è���ç�å�Ô�é�Ô�Ü�ß�Ÿ���ã�ß�Ô�á�Ü�Ù�Ü�Ö�Ô�ç�Ü�â�á���Ø�ç���ä�è�Ô�ß�Ü�ç�;���×�è���æ�Ø�å�é�Ü�Ö�Ø���å�Ø�á�×�è���›�¤�¥��

min) :  �À�;�ç�Û�â�×�Ø�æ���ã�â�è�å���â�å�Ú�Ô�á�Ü�æ�Ø�å���ß�Ø�æ���ç�4�Ö�Û�Ø�æ���Ø�ç���Ô�æ�æ�è�å�Ø�å���è�á���æ�è�Ü�é�Ü���Ù�Ü�Ô�Õ�ß�Ø�¡ 

 

4. �É�Ü�×�;�â���§��- Accompagnement de la personne dans les actes de la vie quotidienne 

(15 min) :  �Å�Ø�ã�:�å�Ø�æ���ã�â�è�å���Ô�Ö�Ö�â�à�ã�Ô�Ú�á�Ø�å���ß�Ô���ã�Ø�å�æ�â�á�á�Ø���Ô�è���ä�è�â�ç�Ü�×�Ü�Ø�á�¡ 

 

5. �É�Ü�×�;�â���¨��- �¶�â�á�ç�Ø�ë�ç�Ø���Ý�è�å�Ü�×�Ü�ä�è�Ø�Ÿ���;�ç�Û�Ü�ä�è�Ø���Ø�ç���×�;�â�á�ç�â�ß�â�Ú�Ü�ä�è�Ø���›�¤�©���à�Ü�á�œ���­ Cadre de 

�å�;�Ù�;�å�Ø�á�Ö�Ø���ã�â�è�å���Ô�Ú�Ü�å���×�Ô�á�æ���ß�Ø���å�Ø�æ�ã�Ø�Ö�ç���×�è���×�å�â�Ü�ç���Ø�ç���×�Ø���ß�à�;�ç�Û�Ü�ä�è�Ø�¡ 
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Fran•ais 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro CSR, le fran•ais t'aide ˆ communiquer  avec clients, coll•gues et fournisseurs. 

Tu as environ 2 ˆ 3 heures par semaine pour t'entra ”ner ˆ l'Žcrit et ˆ l'oral. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve de fran•ais, histoire-gŽographie et EMC  du Bac Pro 

CSR, coefficient 5. La partie fran•ais est une Žpreuve Žcrite terminale , durŽe 2 h 30, 

coefficient 2,5. 

  

Au Bac Pro CSR, cela reprŽsente environ 8 ˆ 10 % de  ta note finale. Un camarade m'a 

confiŽ qu'en travaillant le fran•ais, il se sentait  plus ˆ l'aise en salle. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir, mise sur des rŽvisions courtes mais rŽguli•res . PrŽvois chaque semaine 2 

fois 20 minutes pour relire tes cours et corriger t es fautes. 

  

Tu peux t'entra”ner avec quelques gestes simples au quotidien : 

¥! Lis souvent de courts textes variŽs 

¥! ƒcris quelques lignes sur ton stage 

Pendant l'Žpreuve, commence par lire le sujet, puis  garde 10 minutes de temps de 

relecture  pour corriger orthographe et accords. 
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Chapitre 1 :  ComprŽhension de textes variŽs 
  

 1.   Lire et comprendre : 
  

MŽthode en Žtapes :  

Commence par un survol rapide du texte, note le tit re, l'auteur et la date, puis fais une 

lecture attentive pour repŽrer l'idŽe gŽnŽrale et 3  ˆ 5 idŽes secondaires importantes. 

  

RepŽrer le vocabulaire clŽ :  

Identifie les mots techniques, les verbes d'action et les mots de liaison qui structurent le 

propos, note environ 6 mots utiles pour expliquer l e texte en classe ou au stage. 

  

Types de textes :  

Apprends ˆ distinguer article, reportage, notice, m enu ou publicitŽ, car chacun a un 

objectif diffŽrent et demande des questions spŽcifi ques pour en extraire l'information utile. 

  

Exemple d'identification de texte :  

Tu lis une carte de restaurant et un extrait d'arti cle sur la restauration, le premier vise 

l'offre, le second informe, tu retiens 4 informatio ns pour chaque document et tu les 

compares. 

  

 2.   Analyser et rŽdiger : 
  

Lire pour analyser :  

Fais deux lectures successives, la premi•re pour co mprendre globalement, la seconde 

pour repŽrer arguments, exemples et opinions, puis note 6 ˆ 8 idŽes courtes et leur source 

dans le texte. 

  

RŽdiger une synth•se simple :  

Structure ta synth•se en trois parties : introducti on d'environ 1 phrase, dŽveloppement 

avec 2 ˆ 3 idŽes reformulŽes, et une conclusion br• ve d'une phrase qui reformule le sens 

global. 

¥! Connecteurs: d'abord, ensuite, enfin 

¥! Vocabulaire utile: expliquer, illustrer, comparer 

¥! Style: neutre et court, Žvite l'opinion non justifi Že 

Mini cas concret :  

Contexte: lors d'un stage en restauration, on te de mande de rŽsumer 2 documents, un 

article de 420 mots et une fiche produit de 180 mot s. ƒtapes: lire 2 fois, noter 8 idŽes, 

rŽdiger. 

  

Exemple de livrable :  

RŽdige une fiche d'une page, 200 ˆ 250 mots, listan t 5 idŽes principales et 3 citations 

courtes, pr•t ˆ •tre remise au chef ou au tuteur de  stage. 



  

ƒtape Action Temps estimŽ 

Survol RepŽrer titre, auteur, type 1 ˆ 2 minutes 

Lecture active Surligner et annoter 8 ˆ 12 minutes 

RŽsumŽ ƒcrire 200 ˆ 250 mots 15 ˆ 25 minutes 

Relire VŽrifier cohŽrence et orthographe 5 ˆ 10 minutes 

  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! Lire le document au moins 2 fois 

¥! Noter 5 ˆ 8 idŽes principales 

¥! Utiliser 3 connecteurs pour la synth•se 

¥! Respecter 200 ˆ 250 mots pour un livrable d'une pag e 

¥! Relire 5 minutes pour corriger les fautes 

Erreurs frŽquentes et astuces :  

Ne recopie pas le texte mot pour mot, reformule en phrases courtes, et Žvite les 

digressions. Astuce de stage, note les sources et i ndique les pages ou paragraphes 

quand c'est utile. 

  

 

Pour comprendre un texte, commence par un survol rapide du texte , puis une 

lecture active pour repŽrer idŽe gŽnŽrale, idŽes se condaires et vocabulaire clŽ. 

Identifie les types de documents  pour adapter tes questions et lÕinformation que tu  

en extrais. 

¥! Fais deux lectures: comprŽhension globale puis repŽ rage arguments, 

exemples et opinions. 

¥! Note 5 ˆ 8 idŽes courtes avec leur source pour prŽp arer ta synth•se. 

¥! Organise une structure de synth•se  simple: intro, dŽveloppement, 

conclusion br•ve. 

¥! RŽdige avec connecteurs logiques et style neutre, s ans copier le texte. 

Utilise la check-list pour gŽrer ton temps, reformu le avec tes mots, et pense toujours 

ˆ indiquer les sources pour un travail clair et pro fessionnel. 

 !  



Chapitre 2 :  Expression Žcrite structurŽe 
  

 1.   Structurer son texte : 
  

Plan classique et utile :  

Commence par une introduction courte, dŽveloppe 2 ˆ  3 idŽes claires dans le corps, puis 

propose une conclusion qui reprend la question et o uvre une piste. Ce plan te rassure et 

guide le correcteur. 

  

Proportion et longueur :  

Viser 120 ˆ 250 mots pour une production courte, 30 0 ˆ 500 mots pour un devoir plus 

complet. Respecte la consigne, une bonne rŽpartitio n montre que tu ma”trises ton sujet. 

  

Formation des paragraphes :  

Chaque paragraphe commence par une phrase d'idŽe, s 'appuie sur 1 ou 2 arguments et 

finit par une phrase de transition. ‚a rend ton tex te fluide et facile ˆ lire. 

  

Exemple d'organisation d'un paragraphe :  

Phrase d'idŽe: Le service rapide valorise le restau rant. Argument: Un service en 15 minutes 

augmente la rotation des tables. Transition: Ainsi,  la rapiditŽ devient un atout commercial. 

  

 2.   Utiliser les connecteurs et les outils : 
  

Connecteurs logiques :  

Utilise des connecteurs pour lier tes idŽes: d'abor d, ensuite, en revanche, par consŽquent. 

Ils aident le lecteur ˆ suivre ton raisonnement san s effort. 

  

VariŽtŽ lexicale :  

ƒvite les rŽpŽtitions en changeant les verbes et le s noms. Remplace Ç tr•s È par Ç 

particuli•rement È ou Ç ŽnormŽment È. Un vocabulair e prŽcis amŽliore ta crŽdibilitŽ. 

  

Outils pratiques :  

Relis-toi ˆ voix haute, utilise un correcteur ortho graphique et demande 1 camarade de 

vŽrifier la logique. Ces Žtapes rŽduisent les faute s et les incohŽrences. 

  

Connecteur Usage 

D'abord Introduire une premi•re idŽe 

Ensuite Ajouter une idŽe suivante 

Cependant Opposer ou nuancer 

Par consŽquent Conclure une consŽquence 

En conclusion Ouvrir la synth•se finale 



  

 3.   RŽdiger pour le monde professionnel : 
  

TonalitŽ et destinataire :  

Adapte ton ton selon le destinataire: poli et profe ssionnel pour un email, direct et 

informatif pour une fiche produit. Toujours clair, sans familiaritŽ excessive. 

  

Structure d'un email professionnel :  

Objet prŽcis, formule d'appel courte, corps en 3 pa ragraphes, formule de politesse et 

signature. Un bon email prend 3 ˆ 6 phrases claires  et respecte le temps du lecteur. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: tu dois rŽdiger une fiche produit pour 3 plats du menu du restaurant pour un 

site. ƒtapes: collecte des ingrŽdients, rŽdaction d e 3 paragraphes de 60 ˆ 80 mots 

chacun, vŽrification orthographique. 

  

Exemple de livrable demandŽ :  

Fiche produit: 1 page PDF, 3 descriptions de plats de 70 mots en moyenne, photos, 

allerg•nes listŽs, dŽlai de rŽalisation 2 heures. R Žsultat: fiche pr•te pour affichage et 

vente. 

  

ƒtape Action concr•te 

PrŽparer Lister ingrŽdients et allerg•nes 

RŽdiger ƒcrire 60 ˆ 80 mots par plat 

Corriger VŽrifier orthographe et clartŽ 

Livrer Envoyer PDF final en 2 heures 

  

Exemple d'email professionnel :  

Objet: Nouvelle fiche produit pour le menu. Bonjour , je t'envoie la fiche PDF pour validation. 

Elle contient 3 descriptions de plat, photos et lis te des allerg•nes. Cordialement. 

  

Check-list terrain :  

Utilise cette mini check-list avant de remettre ton  texte, elle te fera gagner du temps et de 

la crŽdibilitŽ en entreprise. 

  

VŽrification Action rapide 

Orthographe Relire et utiliser un correcteur 

ClartŽ Une idŽe par phrase 

Longueur Respecter le nombre de mots demandŽ 



Destinataire Adapter ton ton et la prŽsentation 

Livrable VŽrifier format PDF ou papier 

  

Astuce de stagiaire :  

Quand j'Žtais en stage, j'ai perdu 10 minutes parce  que je n'avais pas listŽ les allerg•nes, 

maintenant je garde toujours une fiche mod•le pr•te . 

  

 

Pour structurer ton texte, suis le trio introduction, dŽveloppement, conclusion  et 

vise une longueur conforme ˆ la consigne. Chaque pa ragraphe prŽsente une idŽe 

par paragraphe , l'appuie sur 1 ou 2 arguments et se termine par u ne transition. 

Dans le corps du texte, utilise des connecteurs logiques variŽs  et un vocabulaire 

prŽcis pour Žviter les rŽpŽtitions. 

¥! Respecte les fourchettes de mots indiquŽes et la co nsigne donnŽe. 

¥! Relis-toi, utilise un correcteur et, si possible, f ais vŽrifier par un 

camarade. 

¥! Adopte un ton professionnel adaptŽ  ˆ ton destinataire, surtout pour 

emails et fiches produit. 

Enfin, pense ˆ la check-list finale: orthographe, c lartŽ, longueur, destinataire et 

format de livrable. Ce rŽflexe renforce ta crŽdibil itŽ en entreprise. 

 !  



Chapitre 3 :  Communication orale et argumentation 
  

 1.   Prendre la parole efficacement : 
  

PrŽparation et structure :  

Avant de parler, dŽfinis l'objectif en 1 phrase, ch oisis 3 idŽes clŽs et prŽpare une accroche 

de 10 ˆ 20 secondes. Cette structure t'aide ˆ reste r clair et concis. 

  

Gestion du corps et de la voix :  

Ta voix et ton attitude valent 50% du message, seco nde estimation basique. Respire, parle 

lentement, articule, adopte un rythme rŽgulier et g arde un contact visuel naturel. 

  

Adapter son discours au client :  

Rep•re le profil du client en 30 secondes, utilise son vocabulaire et ses attentes pour 

adapter ton discours. Concret et personnalisŽ augme nte les ventes et la satisfaction. 

  

Exemple d'ouverture d'un discours :  

Bonjour, je m'appelle Lucas, je te conseille aujour d'hui une formule rapide et gourmande 

adaptŽe ˆ ton emploi du temps. Question ouverte pou r engager le client. 

  

 2.   Argumenter et convaincre : 
  

Construire un argumentaire :  

Utilise la mŽthode PQR pour tes arguments, PrŽsentat ion, QualitŽ, RŽsultat. PrŽpare 3 

arguments prioritaires et 2 preuves chiffrŽes pour chaque argument, comme des 

rŽductions ou des durŽes. 

  

Utiliser des preuves et chiffres :  

Les chiffres rassurent, annonce un taux de satisfac tion ou un dŽlai prŽcis. Par exemple, dis 

que 80% des clients reviennent sous 30 jours apr•s une bonne expŽrience. 

  

Techniques de persuasion :  

Raconte une courte histoire vraie ou utilise la pre uve sociale. Mentionne 1 ˆ 2 avis clients, 

montre la valeur ajoutŽe en euros ou minutes pour r endre l'offre tangible. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 

Accroche Quelle phrase capte l'attention en moins de 10 seco ndes 

Argument principal Quel bŽnŽfice concret pour le client 

Preuve chiffrŽe Quel chiffre ou exemple prouve ton affirmation 

RŽponse ˆ l'objection Quelle alternative proposer en 30 secondes 

Conclusion Quelle action concr•te attends-tu du client 



  

 3.   GŽrer les objections et fidŽliser : 
  

ƒcoute active et reformulation :  

ƒcoute sans interrompre, reformule en 2 phrases pou r confirmer, puis pose une question 

ouverte. Cette mŽthode prend 15 ˆ 30 secondes et ca lme souvent la situation. 

  

Traiter les objections :  

Accueille l'objection, remercie et propose 2 soluti ons concr•tes. Prends une dŽcision en 

moins de 2 minutes pour montrer ton professionnalis me et limiter l'insatisfaction. 

  

Conclure et proposer une vente additionnelle :  

Conclure, rŽcapitule en 1 phrase les bŽnŽfices et p ropose une option complŽmentaire 

pertinente. Une vente additionnelle bien faite peut  augmenter le ticket moyen de 10% ˆ 

30%. 

  

 
  

Cas concret :  

Contexte: service dŽjeuner 60 couverts en 2 heures,  Žquipe de 3. Objectif: augmenter le 

ticket moyen de 20% en proposant menu complet et de ssert. ƒtapes: accueil, question, 

proposition ciblŽe. 

  



 
  

RŽsultat: ticket moyen passŽ de 18 !  ˆ 22 ! , soit +22% et 8 ventes additionnelles par 

service. Livrable: fiche de suivi de 1 page avec ch iffres et recommandations. 

  

 
  

Astuce pratique :  



Lorsque tu proposes une option supplŽmentaire, donn e toujours une alternative moins 

ch•re et une plus premium. Cela augmente le taux d' acceptation et Žvite le refus 

catŽgorique du client. 

  

ƒtape Action DurŽe 

Accueil Saluer, regarder la table, sourire 10 ˆ 20 s 

DŽcouverte des besoins Poser 2 questions ouvertes 30 ˆ 60 s 

Argumentation PrŽsenter 2 avantages et 1 preuve 60 ˆ 90 s 

Traitement objection Reformuler, proposer 2 solutions 30 ˆ 120 s 

Conclusion et upsell RŽcapituler et proposer complŽment 20 ˆ 40 s 

  

 

Pour prendre la parole, commence par prŽpare ton message  : 1 objectif clair, 3 

idŽes clŽs, une accroche courte. Soigne voix, postu re et regard pour renforcer ton 

impact et adapter ton discours  au client. 

¥! Utilise une mŽthode PQR structurŽe  avec arguments prioritaires et 

preuves chiffrŽes rassurantes. 

¥! Appuie-toi sur histoires, avis clients et bŽnŽfices  concrets en euros ou 

minutes. 

¥! Pratique Žcoute active et reformulation  pour traiter les objections et 

calmer les tensions. 

¥! Propose systŽmatiquement 2 solutions ou options, do nt une moins 

ch•re et une plus premium. 

En liant prŽparation, argumentation chiffrŽe et ges tion sereine des objections, tu 

augmentes la satisfaction client et tes ventes, not amment gr‰ce aux ventes 

additionnelles bien ciblŽes. 

 !  



Chapitre 4 :  ƒtude de la langue et du vocabulaire 
  

 1.   Comprendre les fonctions des mots : 
  

Identifier les classes grammaticales :  

Reconna”tre nom, verbe, adjectif, adverbe et prŽpos ition t'aide ˆ analyser un ŽnoncŽ 

rapidement, surtout lors d'une commande ou d'une fi che technique en cuisine. 

  

RepŽrer le sujet et le verbe :  

Trouver le sujet et le verbe dans une phrase permet  de rŽsumer l'idŽe principale en une ou 

deux phrases utiles pour un compte rendu de service . 

  

Accords et conjugaisons utiles :  

Ma”triser l'accord du participe passŽ et les temps de base, prŽsent, passŽ composŽ et 

futur, Žvite des erreurs frŽquentes sur des fiches produit ou menus. 

  

Exemple d'identification grammaticale :  

Phrase : Ç Le chef gožte la sauce. È Sujet : le che f. Verbe : gožte. ComplŽment : la sauce. 

Cela te sert pour rŽdiger correctement une fiche re cette. 

  

 2.   ƒtudier le vocabulaire professionnel : 
  

Termes techniques courants :  

Apprends les mots liŽs au service, ˆ la cuisson, ˆ la conservation, et au matŽriel, car tu vas 

les utiliser en stage et sur ton CV pour •tre crŽdi ble. 

  

Nuances de sens et registres :  

DiffŽrencier registre familier, courant et soutenu t'aide ˆ adapter ton langage au client, au 

chef ou ˆ un inspecteur lors d'un oral professionne l. 

  

Faux amis et emprunts :  

Rep•re les mots semblables mais diffŽrents, comme Ç  prestation È et Ç prŽsentation È, 

pour Žviter les malentendus lors d'une commande ou d'une note de service. 

  

Exemple de vocabulaire pratique :  

Mot : dŽgorger. DŽfinition : laisser s'Žcouler l'ea u d'un aliment. UtilitŽ : prŽparer des 

lŽgumes ou rŽduire l'humiditŽ avant cuisson. 

  

Terme DŽfinition courte Quand l'utiliser 

DŽgorger Enlever l'exc•s d'eau Avant cuisson de lŽgumes 

Blanchir Cuire bri•vement ˆ l'eau PrŽparer lŽgumes ou viandes 

Dressage Disposition sur l'assiette Service et prŽsentation 



ƒmulsionner MŽlanger deux liquides non miscibles Sauces et vinaigrettes 

Clarifier Rendre limpide un liquide Bouillons et sauces 

  

 3.   MŽthode pour lire, analyser et rŽdiger : 
  

Lire efficacement :  

Fais un tour rapide du texte en 1 ˆ 2 minutes, rep• re titres, dates et mots clŽs. Cela te 

donne un plan mental avant d'entrer dans le dŽtail.  

  

Analyser et prendre des notes :  

Reformule 3 ˆ 6 idŽes principales en bullet points.  Note les mots techniques et leur sens, 

cela facilite la rŽdaction d'une fiche ou d'un rŽsu mŽ. 

  

RŽdiger pour le contexte professionnel :  

Structure en introduction courte, 2 ou 3 paragraphe s et une phrase finale. Utilise 

connecteurs simples et vocabulaire prŽcis pour •tre  rapide et clair en stage. 

  

Exemple de plan pratico-pratique :  

Introduction : contexte en 1 phrase. DŽveloppement : 2 idŽes avec vocabulaire technique. 

Conclusion : action ou recommandation. Temps estimŽ  : 10 ˆ 15 minutes. 

  

Astuce terrain :  

En stage, garde une fiche A5 avec 12 mots technique s et leurs dŽfinitions, rŽvise-les 5 

minutes chaque jour, •a fait toute la diffŽrence lo rs des oraux. 

  

ƒtape Action DurŽe indicative 

Survol RepŽrer titres et mots clŽs 1 ˆ 2 minutes 

Prise de notes SynthŽtiser en 3 ˆ 6 idŽes 5 ˆ 10 minutes 

RŽdaction ƒcrire 3 courts paragraphes 10 ˆ 15 minutes 

  

Mini cas concret mŽtier :  

Contexte : un restaurant de 40 couverts veut amŽlio rer la fiche recette d'un plat pour 

rŽduire le gaspillage de 10%. ƒtapes : lister ingrŽ dients, prŽciser technique et temps, 

quantifier portions et conservation. 

  

Exemple d'application :  

RŽsultat : fiche mise ˆ jour en 2 jours, portion st andardisŽe ˆ 180 g, taux de gaspillage 

rŽduit de 12%, livrable attendu : une fiche recette  imprimŽe et une fiche stock avec seuils 

de commande. 

  



 
  

Check-list opŽrationnelle :  

  

Action Pourquoi 

Noter mots techniques Pour parler juste en stage 

VŽrifier accords Pour Žviter les fautes sur les menus 

Standardiser une phrase Pour clartŽ et rapiditŽ 

Relire ˆ voix haute Pour dŽtecter erreurs de sens 

Demander un retour Pour valider la comprŽhension 

  

Exemple de situation d'erreur frŽquente :  

Un Žl•ve Žcrivait Ç mise en place È sans prŽciser q uantitŽ, cela crŽait des pertes. En 

ajoutant Ç 5 unitŽs par service È, l'Žquipe a rŽdui t les erreurs et gagnŽ 15 minutes de 

prŽparation. 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ utiliser la langue comme ou til de travail en cuisine et en 

service. 

¥! Tu dois reconna”tre les classes grammaticales  pour comprendre 

rapidement consignes, fiches techniques et notes de  service. 



¥! Savoir identifier sujet et verbe  et appliquer les accords essentiels 

sŽcurise menus, commandes et comptes rendus. 

¥! Tu dŽveloppes un vocabulaire professionnel prŽcis  en distinguant 

registres de langue, faux amis et termes techniques  de cuisine. 

¥! Une mŽthode simple t'aide ˆ lire, noter et rŽdiger  : survol, prise de 

notes ciblŽe, rŽdaction structurŽe avec relecture e t retour. 

En appliquant ces rep•res, tu gagnes du temps, tu Ž vites les malentendus et tu 

produis des Žcrits fiables et professionnels au quo tidien. 

 !  



Histoire-GŽographie et Enseignement moral et civiqu e 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

ƒvaluŽe dans l'Žpreuve de fran•ais, histoire-gŽographie et EMC , cette mati•re conduit ˆ 

une sous-Žpreuve Žcrite nationale de 2 h 30 , coefficient 2,5 , en fin de Terminale de Bac 

Pro CSR. 

  

Cette Žpreuve Žcrite se dŽroule en 3 grandes parties  : Questions de connaissances, 

analyse de documents en histoire ou gŽographie, pui s Žtude d'une situation concr•te en 

EMC et citoyennetŽ . Elle p•se environ 10 % de la note finale . 

  

En cours, tu travailles sur des th•mes proches de t on futur mŽtier, comme les mobilitŽs 

touristiques, les inŽgalitŽs territoriales, la la•c itŽ ou la lutte contre les discriminations. Un 

camarade m'a confiŽ qu'il a commencŽ ˆ aimer la mat i•re en reliant chaque chapitre ˆ 

une sc•ne vŽcue en salle. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Histoire-GŽographie et EMC , organise-toi comme pour un service bien 

prŽparŽ : Temps, ordre des t‰ches, prioritŽ aux con signes. Vise au moins 20 minutes de 

rŽvision  apr•s chaque cours pour relire et surligner l'esse ntiel. 

  

Fabrique des fiches tr•s courtes avec 3 dates, 3 li eux et 3 idŽes clŽs par chapitre. Pendant 

l'Žpreuve de 2 h 30, prŽvois environ 30 minutes pou r les questions, 1 h 30 pour l'analyse de 

documents, 30 minutes pour l'EMC. 

  

Le jour J, adopte quelques rŽflexes utiles : 

¥! Relire chaque question et surligner les verbes d'ac tion 

¥! Noter au brouillon 2 ou 3 exemples concrets avant d e rŽdiger 

¥! Garder 5 minutes pour corriger les fautes les plus visibles 

Avec cette mŽthode, plusieurs de mes camarades ont gagnŽ facilement 2 ˆ 3 points sur 

leur moyenne. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Rep•res historiques contemporains  ................ .........................................................................  Aller  

      1.   Comprendre les rep•res principaux  ..... ..................................................................................................  Aller  

      2.   Relier les rep•res au prŽsent et ˆ ta vi e  ..............................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Territoires, sociŽtŽs et mobilitŽs  ............... ...................................................................................  Aller  

      1.   Territoires et organisation de l'espace  ..................................................................................................  Aller  

      2.   SociŽtŽs, inŽgalitŽs et dynamiques socia les  ...................................................................................  Aller  

      3.   MobilitŽs, dŽplacements et enjeux  ..... ....................................................................................................  Aller  



Chapitre 3 : Droits, valeurs et citoyennetŽ  ................... .....................................................................................  Aller  

      1.   Comprendre les droits et les devoirs  .. ...................................................................................................  Aller  

      2.   Valeurs et vivre ensemble  ............. ...............................................................................................................  Aller  

      3.   CitoyennetŽ active et participation  ... ....................................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Rep•res historiques contemporains 
  

 1.   Comprendre les rep•res principaux : 
  

Objectif :  

Ce point te donne les jalons indispensables pour si tuer les ŽvŽnements rŽcents. C'est utile 

en cours, pour expliquer un contexte historique, et  en stage quand on parle d'Žvolution 

des pratiques sociales. 

  

Chronologie rapide :  

¥! 1914-1918 : premi•re guerre mondiale 

¥! 1939-1945 : seconde guerre mondiale et reconstructi on 

¥! 1945-1991 : guerre froide et bipolarisation 

¥! 1989-2001 : fin du XXe si•cle, mondialisation et no uveaux dŽfis 

Transformations majeures :  

Au XXe si•cle, l'industrialisation, l'urbanisation et l'ƒtat providence ont redessinŽ la vie 

quotidienne. Ë la fin du si•cle, la mondialisation et les nouvelles technologies accŽl•rent 

ces changements sociaux et Žconomiques. 

  

Exemple d'impact concret :  

La mŽcanisation a modifiŽ l'emploi dans l'agroalime ntaire, crŽant des fili•res nouvelles et 

rŽduisant les emplois agricoles traditionnels, ce q ui influence encore aujourd'hui les 

recrutements en restauration collective. 

  

 2.   Relier les rep•res au prŽsent et ˆ ta vie : 
  

Bases politiques et sociales :  

Comprendre 1945 et 1989 aide ˆ saisir les instituti ons et l'Europe d'aujourd'hui. Ces dates 

expliquent aussi pourquoi l'ƒtat intervient dans la  santŽ, l'Žducation et la protection 

sociale que tu c™toies au quotidien. 

  

Crises rŽcentes et consŽquences :  

Les crises Žconomiques de 2008 et sanitaires depuis  2020 ont transformŽ les mŽtiers du 

service. Elles ont renforcŽ l'importance de l'hygi• ne, des normes et de la flexibilitŽ dans les 

Žtablissements de restauration. 

  

Exemple d'application en stage :  

Apr•s 2020, beaucoup d'Žtablissements ont augmentŽ les gestes barri•res et le nombre 

de rŽservations en ligne, modifiant l'organisation du travail et la relation client en salle. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : un petit restaurant de 30 couverts veut moderniser sa carte et sa gestion apr•s 

la crise sanitaire. ƒtapes : analyse, formation, mi se en place de r•gles d'hygi•ne et 



rŽservation en ligne. RŽsultat : +15% de chiffre d' affaires en 6 mois. Livrable attendu : 

rapport de 3 pages et tableau de suivi mensuel des rŽservations. 

  

 
  

Astuces terrain :  

En stage, note toujours la date et le contexte des changements observŽs. ‚a te servira 

pour ton dossier professionnel et pour expliquer de s pratiques diffŽrentes entre 

Žtablissements. 

  

Action Quand Pourquoi 

Lister les dates clŽs Avant chaque contr™lŽe Pour situer un ŽvŽnement dans 

son contexte 

Relier ˆ un exemple de 

stage 

Lors de la rŽdaction du 

rapport 

Rendre l'histoire concr•te et utile 

Consigner les 

changements 

Chaque semaine Mesurer l'impact rŽel sur le travail 

PrŽparer 3 questions Avant l'entretien de 

stage 

Montrer ta culture gŽnŽrale et ton 

intŽr•t 

  

Questions rapides pour t'entra”ner :  

¥! Quels sont les deux conflits mondiaux du XXe si•cle  et leurs dates ? 

¥! Comment la mondialisation a-t-elle impactŽ les mŽti ers de la restauration ? 



¥! Donne un exemple rŽcent o• un ŽvŽnement historique a changŽ une 

pratique professionnelle. 

  

 

Ce chapitre te donne des rep•res historiques clŽs  pour comprendre l'Žvolution des 

mŽtiers de service et de la restauration. 

¥! Retenir la chronologie 1914-1918, 1939-1945, 1945-1 991, 1989-2001 pour 

situer les ŽvŽnements. 

¥! Identifier les grandes transformations: industrialisation et 

urbanisation , ƒtat providence, mondialisation et technologies. 

¥! Relier 1945, 1989, 2008, 2020 aux institutions actu elles, aux crises et aux 

nouvelles exigences d'hygi•ne. 

¥! En stage, noter les changements, les dates et des e xemples concrets 

pour ton rapport. 

En reliant ces rep•res ˆ ce que tu observes sur le terrain, tu montres ta culture 

professionnelle historique  et tu expliques mieux les pratiques actuelles. 

 !  



Chapitre 2 :  Territoires, sociŽtŽs et mobilitŽs 
  

 1.   Territoires et organisation de l'espace : 
  

DŽfinition et Žchelles :  

Un territoire, c'est un espace organisŽ par des act ivitŽs humaines, des infrastructures et 

des r•gles. Il se pense ˆ l'Žchelle locale, rŽgiona le ou nationale, et ces Žchelles influencent 

ton quotidien professionnel. 

  

Acteurs et fonctions :  

CollectivitŽs, entreprises, habitants et associatio ns fa•onnent l'espace. Chacun a des 

fonctions diffŽrentes, comme production, commerce o u habitat, ce qui explique pourquoi 

les services et les flux se concentrent parfois en certains points. 

  

Impacts locaux pour ton travail :  

La localisation d'un restaurant, l'acc•s en transpo rt ou la densitŽ de clients potentiels 

modifient ton chiffre d'affaires. Savoir repŽrer ce s facteurs aide ˆ organiser l'Žquipe, 

prŽvoir les heures de pointe et gŽrer les stocks. 

  

Exemple d'observation d'une aire urbaine :  

Sur une aire urbaine de 150 000 habitants, 60 % des  clients d'un bistrot viennent ˆ pied ou 

en transports, la pause midi dure souvent 45 minute s, planifie les services en 

consŽquence. 

  

 2.   SociŽtŽs, inŽgalitŽs et dynamiques sociales : 
  

Population et changements :  

Les territoires Žvoluent avec la natalitŽ, les migr ations et le vieillissement. Ces dynamiques 

modifient la demande en alimentation, en horaires d 'ouverture et en prestations, il faudra 

t'adapter aux nouveaux profils de client•le. 

  

InŽgalitŽs spatiales :  

Certaines zones sont tr•s connectŽes et riches en s ervices, d'autres sont dŽlaissŽes et 

connaissent des dŽserts commerciaux. Ces Žcarts inf luencent l'acc•s ˆ l'emploi et la 

frŽquentation des Žtablissements de restauration. 

  

ConsŽquences pour la restauration :  

Une zone avec forte prŽcaritŽ peut gŽnŽrer une dema nde pour des menus bas cožt, 

tandis qu'un quartier d'affaires attend un service rapide. Conna”tre ces attentes aide ˆ 

ajuster l'offre et rŽduire les pertes alimentaires.  

  

Astuce de stage :  

Avant un service, vŽrifie la frŽquentation locale l a veille, demande au responsable la 

rŽpartition horaire des clients et note les erreurs  frŽquentes comme le surstock de 

produits peu demandŽs. 



  

 3.   MobilitŽs, dŽplacements et enjeux : 
  

Types de mobilitŽs :  

On distingue dŽplacements quotidiens, migrations rŽ sidentielles, flux touristiques et 

circuits de marchandises. Chacun a des horaires et des besoins diffŽrents, et cela 

impacte fortement l'activitŽ d'un Žtablissement de restauration. 

  

Enjeux environnementaux et Žconomiques :  

Les dŽplacements gŽn•rent des Žmissions et des cožt s. RŽduire les trajets inutiles, 

favoriser des livraisons groupŽes et optimiser les stocks permet d'Žconomiser jusqu'ˆ 20 % 

de frais logistiques dans certaines structures. 

  

Outils et cartes utiles :  

Cartes d'accessibilitŽ, donnŽes de frŽquentation et  horaires des transports te permettent 

d'anticiper les pics. Utilise des outils gratuits o u simples pour visualiser la zone et planifier 

les services efficacement. 

  

Exemple d'analyse de client•le selon la mobilitŽ :  

Dans une commune touristique, 40 % des repas sont c onsommŽs par des visiteurs 

saisonniers entre juin et aožt, prŽvois 2 fois plus  de personnel ces 3 mois pour maintenir la 

qualitŽ du service. 

  

ƒtude de cas : analyse d'une zone commerciale pŽriu rbaine :  

Contexte : 

Une zone commerciale attire 30 000 habitants locaux  et 10 000 travailleurs quotidiens, 

avec 3 grands parkings et acc•s routier principal. Le but est d'augmenter la frŽquentation 

d'un snack restaurant local. 

  

ƒtapes :  

1. Cartographier la zone et les flux pendulaires su r 2 semaines. 2. Mesurer la frŽquentation 

horaire sur 10 jours. 3. Tester une offre promotion nelle de 3 formules pendant 14 jours. 

  

RŽsultat :  

Apr•s 14 jours, l'offre a augmentŽ la frŽquentation  de 18 %, le panier moyen est passŽ de 8 

!  ˆ 9,50 ! , et le chiffre d'affaires a progressŽ de 22 % sur cette pŽriode test. 

  

Livrable attendu :  

Un rapport de 2 pages comprenant 2 cartes de flux, 3 graphiques horaires et un plan 

d'action en 5 points, pr•t ˆ prŽsenter au responsab le. Ce document sert pour la prise de 

dŽcision. 

  

Action Pourquoi Outils 
DurŽe 

estimŽe 
Livrable 



Observer la 

zone 

Comprendre flux et 

clients 

Carnet, 

smartphone 

2 jours Fiche 

d'observation 

Analyser 

horaires 

Adapter planning Tableur simple 1 jour Tableau horaire 

Tester une 

offre 

Valider l'adŽquation Affichage, 

rŽseaux sociaux 

14 jours Bilan chiffrŽ 

RŽduire 

livraisons 

Baisser cožts et 

dŽchets 

Planification 1 semaine Planning 

optimisŽ 

RŽdiger le 

rapport 

Partager 

recommandations 

Traitement texte 1 jour Rapport 2 

pages 

  

 

Ce chapitre t'aide ˆ lire ton territoire pour mieux  adapter ton restaurant. 

¥! Tu observes l' organisation du territoire  ˆ diffŽrentes Žchelles pour 

comprendre o• se concentrent habitants, emplois et services. 

¥! Les acteurs locaux et les fonctions de chaque zone influencent ton 

offre de restauration , les horaires et la gestion des stocks. 

¥! Les Žvolutions dŽmographiques et les inŽgalitŽs spa tiales modifient les 

profils de client•le  et les niveaux de prix attendus. 

¥! Les flux et mobilitŽs  (travail, tourisme, livraisons) servent ˆ prŽvoir les 

pics, limiter les trajets et tester des offres plus  rentables. 

En croisant cartes, observations de terrain et donn Žes horaires, tu construis un 

rapport solide pour aider ton responsable ˆ dŽcider  et ˆ dŽvelopper l'activitŽ. 

 !  



Chapitre 3 :  Droits, valeurs et citoyennetŽ 
  

 1.   Comprendre les droits et les devoirs : 
  

Notion et rep•res temporels :  

La dŽclaration de 1789, le prŽambule de 1946 et la Constitution de 1958 posent les droits 

fondamentaux, garantis par l'ƒtat et les juges. Ces  rep•res expliquent pourquoi tes droits 

en entreprise existent et s'appliquent. 

  

Exemples pratiques :  

En stage, les droits signifient horaires respectŽs,  sŽcuritŽ au travail, rŽmunŽration 

conforme, et absence de discrimination. Si un probl •me surgit, alerte ton tuteur ou le 

rŽfŽrent Žtablissement pour agir rapidement et prot Žger ta situation. 

  

Exemple d'intervention en stage :  

Tu notes 3 remarques discriminantes en 2 semaines, tu en parles au tuteur, tu 

consigneras date et faits, et tu demandes une rŽuni on. Cela peut suffire ˆ stopper le 

comportement en moins de 7 jours. 

  

Exemple d'application juridique :  

Un salariŽ victime d'harc•lement rassemble preuves,  contacte l'inspection du travail ou 

un reprŽsentant et obtient en moyenne une rŽponse f ormelle de l'employeur sous 15 jours 

ouvrŽs. 

  

 2.   Valeurs et vivre ensemble : 
  

Valeurs rŽpublicaines :  

LibertŽ, ŽgalitŽ, fraternitŽ et la•citŽ guident les  relations sociales et professionnelles. Ces 

valeurs demandent neutralitŽ, respect des croyances  et ŽgalitŽ de traitement, ŽlŽments 

indispensables pour un bon climat de travail. 

  

Mise en pratique au travail :  

Au restaurant, respecter ces valeurs veut dire trai ter chaque client et coll•gue de fa•on 

juste, respecter les r•gles sanitaires et refuser t out favoritisme. Ton comportement 

construit ta rŽputation professionnelle sur le long  terme. 

  

Astuce pour ton stage :  

Garde un petit carnet pour noter 3 rŽussites et 3 p oints ˆ amŽliorer chaque semaine, cela 

te permettra de montrer ta progression lors des Žva luations et d'•tre proactif. 

  

 3.   CitoyennetŽ active et participation : 
  

Exercice des droits civiques :  



La citoyennetŽ commence par des actes simples, vote r ˆ 18 ans, rejoindre une 

association, et respecter la loi. Participer locale ment renforce ton rŽseau et apporte des 

compŽtences utiles en service et relation client. 

  

Cas concret et Žtude :  

Contexte: restaurant d'entreprise re•oit 5 plaintes  en 2 semaines pour inŽgalitŽs de 

service. ƒtapes: audit 1 jour, formation de 2 heure s pour 12 salariŽs, rŽdaction d'une charte. 

Objectif: restaurer la confiance client. 

  

RŽsultat et livrable :  

RŽsultat: plaintes rŽduites de 5 ˆ 1 en 30 jours et  note de satisfaction client passŽe de 3,2 ˆ 

4,0 sur 5. Livrable: rapport de 3 pages et charte s ignŽe par 100% du personnel. 

  

 
  

Exemple d'initiative citoyenne :  

Tu organises une collecte alimentaire au restaurant  pendant 2 semaines, 40 kg rŽcoltŽs et 

remis ˆ une association locale. Cet acte montre ton  sens du service et ton engagement 

citoyen. 

  

Questions rapides :  

¥! Quels sont les documents ˆ conserver si tu signalŽs  une discrimination ? 

¥! Qui contacter en prioritŽ dans ton lieu de stage ? 

¥! Comment mesurer en 30 jours l'impact d'une action c itoyenne en 

restauration ? 

Mini cas mŽtier concret :  



Contexte: cantine scolaire avec 800 repas/jour re•o it plaintes de 5 familles en 10 jours sur 

le service diffŽrenciŽ. ƒtapes: recueil des tŽmoign ages 3 jours, atelier de sensibilisation 1 

matinŽe pour 10 employŽs, rŽvision des protocoles e n 7 jours. 

  

RŽsultat chiffrŽ et livrable attendu :  

RŽsultat: diminution des plaintes de 80% en 30 jour s et progression de la satisfaction 

parentale de 15%. Livrable: fiche action de 4 pages , charte affichŽe et registre de suivi 

mensuel. 

  

Pourquoi c'est utile pour toi ?  

Ces dŽmarches te permettent d'acquŽrir des compŽten ces relationnelles, de gestion de 

conflit et de conformitŽ, souvent ŽvaluŽes en TP et  lors du rapport de stage, et valorisŽes 

sur ton CV. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

  

ƒtape Action FrŽquence 

Observation Noter incidents avec date et tŽmoins Ë chaque incident 

Communication Informer le tuteur et le responsable Dans les 48 heures 

Suivi Consigner actions et rŽsultats Hebdomadaire 

Formation Proposer une session de rappel Tous les 6 mois 

  

 

Les textes de 1789, 1946 et 1958 fondent tes droits et devoirs en stage  : sŽcuritŽ, 

horaires, rŽmunŽration correcte, zŽro discriminatio n, avec recours possible aux 

responsables et aux juges. 

¥! Note tout incident et prŽviens vite ton tuteur: c'e st ta mŽthode pour 

agir  et te protŽger. 

¥! Appliquer les valeurs rŽpublicaines au travail  signifie neutralitŽ, 

ŽgalitŽ de service, respect de chacun. 

¥! La citoyennetŽ active en entreprise  passe par des actions concr•tes: 

audits, chartes, collectes solidaires. 

¥! Mesure l'impact: baisse des plaintes, hausse de la satisfaction, 

documents produits et signŽs. 

En combinant respect du droit, valeurs communes et initiatives mesurŽes, tu 

renforces ton climat de travail, ton Žvaluation en stage et ton futur profil 

professionnel. 

 !  



MathŽmatiques 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro CSR, la mati•re MathŽmatiques appliquŽes ˆ la restauration  sert ˆ 

comprendre et ˆ gŽrer les situations chiffrŽes du s ervice. Tu la pratiques d•s la premi•re 

puis en terminale, avec nombres, pourcentages, stat istiques de base et quelques notions 

de gŽomŽtrie. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve de mathŽmatiques intŽgrŽe ˆ l'ensemble scientifique 

et technique , coefficient global 5. En contr™le en cours de for mation, tu passes 1 situation 

Žcrite de 1 h 30 en 2 sŽquences d'environ 45 minute s, coefficient 1, soit environ 3 % de la 

note. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir, organise ton travail . PrŽvois chaque semaine 2 ou 3 courtes sŽances pou r 

revoir les exercices de calculs vus en MathŽmatique s et poser des questions d•s que 

quelque chose te semble flou. 

  

Un camarade m'a expliquŽ qu'il avait vraiment progr essŽ en refaisant chez lui les calculs 

de pourboires et de remises  apr•s son service. En partant de ses propres ticke ts et 

additions, il retenait bien mieux les mŽthodes. 

  

Pendant le CCF, reste calme et efficace. Lis l'ŽnoncŽ 2 fois , entoure les donnŽes utiles puis 

vŽrifie systŽmatiquement les unitŽs et les montants  avant de rendre la copie, surtout pour 

les prix en euros. 

¥! PrŽparer une fiche de formules essentielles 

¥! Utiliser une calculatrice simple ma”trisŽe  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Nombres, fractions et pourcentages  ............... ........................................................................  Aller  

      1.   Nombres entiers et dŽcimaux  ........... ..........................................................................................................  Aller  

      2.   Fractions et pourcentages  ............. ..............................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : ProportionnalitŽ et calculs commerciaux  .......... ..................................................................  Aller  

      1.   Comprendre la proportionnalitŽ  ........ .......................................................................................................  Aller  

      2.   Calculs commerciaux courants  .......... .....................................................................................................  Aller  

      3.   Applications pratiques en restauration  ..............................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Statistiques et probabilitŽs simples  ............. ............................................................................  Aller  

      1.   DŽfinitions et indicateurs  ............ ....................................................................................................................  Aller  

      2.   ProbabilitŽs simples  ..........................................................................................................................................  Aller  

      3.   Applications pratiques en restauration  ..............................................................................................  Aller  



Chapitre 4 : GŽomŽtrie plane et dans lÕespace  ................. ..........................................................................  Aller  

      1.   Notions de base et vocabulaire  ........ .........................................................................................................  Aller  

      2.   GŽomŽtrie plane appliquŽe ˆ la restaurat ion  ................................................................................  Aller  

      3.   GŽomŽtrie dans l'espace et volumes utile s  .....................................................................................  Aller  

Chapitre 5 : Organisation et gestion de donnŽes  ............... ........................................................................  Aller  

      1.   Collecte et structuration des donnŽes  . ................................................................................................  Aller  

      2.   Nettoyage, vŽrification et sŽcuritŽ des donnŽes  ..........................................................................  Aller  

      3.   Exploitation des donnŽes pour la prise d e dŽcision  ...................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Nombres, fractions et pourcentages 
  

 1.   Nombres entiers et dŽcimaux : 
  

Comprendre les unitŽs :  

Tu dois toujours prŽciser les unitŽs, euros, gramme s, litres ou minutes pour Žviter les 

erreurs de prŽparation ou de facturation en service . VŽrifie les conversions simples entre 

ml et g selon l'ingrŽdient. 

  

OpŽrations de base :  

Additionner, soustraire, multiplier et diviser sont  tes outils pour gŽrer commandes et 

portions. Par exemple, multiplier le prix unitaire par la quantitŽ donne le total ˆ encaisser 

en euros pour une commande. 

  

Arrondis et prŽcision :  

Arrondis au centime pour l'addition client et au gr amme pour la cuisine selon la tolŽrance. 

Choisis une prŽcision cohŽrente pour le cožt mati•r e et la marge, et consigne-la sur la 

fiche recette. 

  

Exemple calcul total caisse :  

3 plats ˆ 12 euros = 36 euros, 2 boissons ˆ 4 euros  = 8 euros, sous total 44 euros. TVA ˆ 10% 

= 4,40 euros. Total client 48,40 euros, facture arr ondie 48,40 euros. 

  

 
  

Petite anecdote, en stage j'ai d'abord oubliŽ d'ajo uter la TVA sur une addition, le 

comptable m'a appris l'importance des arrondis et d u contr™le de caisse. 

  



 2.   Fractions et pourcentages : 
  

Fractions pour les recettes :  

Pour adapter une recette, utilise les fractions. Si  une recette pour 8 portions devient 5 

portions, multiplie chaque ingrŽdient par 5/8 pour garder le m•me gožt et ma”triser le 

cožt mati•re par portion. 

  

Pourcentages appliquŽs au prix :  

Les pourcentages servent ˆ calculer marges, remises  et TVA. Si le cožt mati•re est 6 euros 

et que tu veux une marge de 80% prix = 6 "  1,8 = 10,80 euros, arrondis pour la carte. 

  

 
  

InterprŽter les pourcentages :  

Fais la diffŽrence entre pourcentage d'augmentation  et point de pourcentage, et vŽrifie 

toujours la base de calcul. Une remise de 20% sur 5 0 euros cožte 10 euros, prix final 40 

euros. 

  

Mini cas concret :  

Contexte, tu dois fixer le prix d'une assiette en t enant compte du cožt mati•re et de la 

marge cible pour le service du midi. 

¥! Calculer cožt mati•re: viande 2,50 euros, lŽgumes 0 ,80 euros, garniture 0,45 

euros, total 3,75 euros. 

¥! Ajouter charges variables et main d'Ïuvre 1,25 euro s, cožt total par portion 

5,00 euros. 

¥! DŽterminer prix cible selon taux de cožt mati•re 30 %, prix = 5,00 Ö 0,30 = 16,67 

euros, afficher 16,70 euros sur la carte. 



¥! RŽsultat, marge brute par assiette 11,70 euros, liv rable attendu fiche prix avec 

calcul dŽtaillŽ et prix public 16,70 euros. 

  

ƒlŽment Formule Exemple chiffrŽ 

Calcul total Prix unitaire "  QuantitŽ 12 "  3 = 36 euros 

Ajouter TVA Sous total "  (1 + TVA) 44 "  1,10 = 48,40 euros 

Remise Prix "  (1 # remise) 50 "  0,80 = 40 euros 

Marge souhaitŽe Cožt Ö Taux de cožt mati•re 5 Ö 0,30 = 16,67 euros 

  

Voici une check-list pratique ˆ utiliser en service  ou en prŽparation pour Žviter les erreurs 

de calcul et garder tes marges sous contr™le. 

  

ƒtape Action 

VŽrifier les unitŽs Confirmer euros, grammes ou ml avant calcul 

Contr™ler les quantitŽs Multiplier prix "  quantitŽ pour totaux 

Appliquer TVA ou remise Utiliser le bon pourcentage selon le produit 

Arrondir correctement Arrondir au centime pour la facture 

Documenter le calcul Noter la fiche recette et la fiche prix 

  

 

En cuisine et en salle, tu dois toujours prŽciser les unitŽs  pour Žviter les erreurs de 

prŽparation et de facture. Utilise les opŽrations de calcul caisse  pour totaliser 

commandes, ajouter TVA ou remises et contr™ler la c aisse avec des arrondis 

cohŽrents. 

¥! Utilise les fractions pour adapter  une recette quand tu modifies le 

nombre de portions. 

¥! Calcule le prix de vente avec le cožt mati•re, char ges et pourcentages 

pour les marges . 

¥! Suis une check-list: vŽrifier unitŽs, quantitŽs, po urcentages, arrondir et 

noter les rŽsultats. 

En appliquant ces rep•res ˆ chaque service, tu limi tes les erreurs et tu gardes tes 

marges sous contr™le tout en proposant des prix jus tes. 

 !  



Chapitre 2 :  ProportionnalitŽ et calculs commerciaux 
  

 1.   Comprendre la proportionnalitŽ : 
  

DŽfinition simple :  

La proportionnalitŽ relie deux quantitŽs de fa•on l inŽaire, si l'une double, l'autre double 

aussi. C'est la base pour adapter des recettes ou c alculer un prix pour 10, 25 ou 120 

couverts. 

  

R•gle de trois et mŽthode :  

La r•gle de trois te permet de passer d'une situati on connue ˆ une inconnue. Multiplie en 

croix, divise ensuite par la valeur restante et vŽr ifie toujours l'unitŽ finale. 

  

Reconna”tre les situations proportionnelles :  

Un prix au kilo, un temps de cuisson proportionnel au poids, ou un cožt qui varie avec le 

nombre de portions sont des exemples concrets pour repŽrer la proportionnalitŽ. 

  

Exemple d'application de la r•gle de trois :  

Si 3 kg de farine cožtent 6 ! , 1 kg cožte 6 Ö 3 = 2 ! . Pour 8 kg, multiplie 2 !  par 8, soit 16 ! . 

  

 2.   Calculs commerciaux courants : 
  

Prix unitaire et prix au portion :  

Le prix unitaire s'obtient en divisant le prix par la quantitŽ. Pour une recette, divise le cožt 

total par le nombre de portions pour conna”tre le c ožt de revient par portion. 

  

Remises, majorations et taux :  

La remise est un pourcentage qui rŽduit le prix. La  majoration ou coefficient augmente le 

prix pour obtenir la vente. Convertis toujours le p ourcentage en fraction avant de calculer. 

  

Tva et conversion de prix hors taxe/ TTC :  

Pour passer d'un prix HT ˆ TTC, multiplie par 1 plu s le taux de TVA. Pour revenir de TTC ˆ HT, 

divise par 1 plus le taux de TVA. 

  

Exemple de calcul commercial :  

Un fournisseur vend 20 kg de pommes ˆ 30 !  HT, TVA 10 pour cent. Prix TTC = 30 "  1,10 = 33 

! . Prix au kilo TTC = 33 Ö 20 = 1,65 ! . 

  

ƒlŽment Formule Exemple chiffrŽ 

Prix unitaire Prix total Ö QuantitŽ 30 !  Ö 20 kg = 1,50 ! /kg 

Remise Prix "  (1 - taux) 50 !  avec 10 pour cent "  45 !  

Passage HT "  TTC Prix HT "  (1 + taux TVA) 30 !  "  1,10 = 33 !  

  



 3.   Applications pratiques en restauration : 
  

Ajuster une recette pour x couverts :  

Pour multiplier une recette, calcule le facteur = n ombre de couverts souhaitŽs Ö nombre 

de couverts de base. Multiplie chaque ingrŽdient pa r ce facteur, puis arrondis les 

quantitŽs utiles. 

  

Cožt de revient et prix de vente :  

Calcule le cožt mati•re total, ajoute les charges e t la marge souhaitŽe. Utilise un 

coefficient pour passer du cožt de revient au prix de vente conseillŽ. 

  

Cas concret chiffrŽ et livrable :  

Contexte, Žtapes, rŽsultat et livrable attendu : 

¥! Contexte : service de 80 couverts pour un ŽvŽnement  avec recette pour 10 

couverts. 

¥! ƒtapes : calculer facteur = 80 Ö 10 = 8, multiplier  ingrŽdients, calculer cožt 

total mati•res. 

¥! RŽsultat : cožt mati•re total 160 ! , cožt mati•re par portion = 160 Ö 80 = 2 ! . 

¥! Livrable attendu : fiche technique chiffrŽe avec qu antitŽs par ingrŽdient et 

cožt par portion. 

Exemple d'application pratique :  

J'ai fait ce calcul en stage pour un banquet de 120  personnes, on a multipliŽ une recette 

de base par 12 et ŽvitŽ le gaspillage en arrondissa nt les achats au kilo. 

  

Checklist opŽrationnelle avant un service :  

  

ƒtape Action 

1 PrŽvision Confirmer nombre de couverts prŽvu et marge cible 

2 Calcul Appliquer facteur de proportionnalitŽ aux recettes 

3 Achat Commander en tenant compte des unitŽs vendues et pe rtes 

4 VŽrification Calculer cožt par portion et comparer ˆ la cible 

5 Ajustement Adapter prix ou quantitŽs si la marge est insuffisa nte 

  

 

La proportionnalitŽ te permet dÕadapter recettes et  cožts en gardant les m•mes 

rapports. 



¥! Utilise la r•gle de trois  pour passer dÕune quantitŽ connue ˆ une autre 

et vŽrifier les unitŽs. 

¥! Calcule prix unitaire et portion  en divisant le cožt total par la quantitŽ 

ou le nombre de couverts. 

¥! Applique remises et majorations  avec les pourcentages convertis en 

coefficients (1 - taux ou 1 + taux). 

¥! G•re la conversion HT vers TTC  avec le coefficient 1 + taux de TVA, et 

lÕinverse en divisant. 

En restauration, tu ajustes les recettes avec un fa cteur de proportionnalitŽ, 

dŽtermines le cožt mati•re par portion, puis fixes un prix de vente cohŽrent avec la 

marge visŽe. 

 !  



Chapitre 3 :  Statistiques et probabilitŽs simples 
  

 1.   DŽfinitions et indicateurs : 
  

Moyenne, mŽdiane, mode :  

La moyenne reprŽsente la valeur moyenne d'une sŽrie , la mŽdiane sŽpare la sŽrie en deux 

parties Žgales, le mode est la valeur la plus frŽqu ente. Ces trois indicateurs dŽcrivent 

rapidement un Žchantillon de clients. 

  

Effectifs et frŽquences :  

On compte les effectifs pour chaque catŽgorie, puis  on calcule la frŽquence en divisant 

l'effectif par l'effectif total. La frŽquence sert ensuite ˆ estimer des pourcentages observŽs 

sur le terrain. 

  

Exemple d'analyse de commandes sur 7 jours :  

Sur 7 jours, tu as 120 clients, 48 ont pris le plat  A, 36 le plat B, 36 le plat C. La frŽquence du 

plat A est 48 sur 120, soit 0,40 ou 40 pour cent. 

  

Plat Nombre de commandes FrŽquence Pourcentage 

Plat A 48 0,40 40% 

Plat B 36 0,30 30% 

Plat C 36 0,30 30% 

  

 2.   ProbabilitŽs simples : 
  

Notion de probabilitŽ :  

La probabilitŽ mesure la chance qu'un ŽvŽnement se produise sur un Žchantillon. Elle 

varie entre 0 et 1, et se calcule souvent par frŽqu ence observŽe ou par mod•le thŽorique 

simple. 

  

ComplŽment et indŽpendance :  

La probabilitŽ du contraire est 1 moins la probabil itŽ initiale. Pour des ŽvŽnements 

indŽpendants, la probabilitŽ conjointe se calcule e n multipliant les probabilitŽs 

individuelles. 

  

Exemple de calcul de probabilitŽ :  

Sur 100 clients un jour, 30 prennent un dessert. La  probabilitŽ P(dessert) est 30 sur 100, soit 

0,30. La probabilitŽ que deux clients consŽcutifs p rennent un dessert est 0,30 fois 0,30, soit 

0,09. 

  

 3.   Applications pratiques en restauration : 
  



ƒtude de la satisfaction client :  

Tu peux transformer des notes sur 5 en moyenne et e n pourcentage de satisfaction. Par 

exemple 80 notes dont moyenne 4,1 donne 82 pour cen t d'avis supŽrieurs ou Žgaux ˆ 4, 

utile pour dŽcider d'une action commerciale. 

  

Gestion des stocks et prŽvision :  

En utilisant la frŽquence des commandes pour chaque  plat, tu prŽvois les achats. Si 40 

pour cent des 150 clients d'un week end prennent le  plat A, commande 60 portions de plat 

A pour ce crŽneau. 

  

Mini cas concret - Žtude de la demande et livrable : 

Contexte Tu g•res le service du midi pendant 4 sema ines, 20 jours ouvrŽs, 2 services par 

jour, soit 40 sessions. ƒtapes 1 Collecte des vente s par session. 2 Calcul des frŽquences et 

moyenne. 3 Ajustement des commandes. 

  

RŽsultat Observations 3 200 clients totaux, plat A demandŽ 1 120 fois, frŽquence 0,35. 

Livrable attendu Un rapport Excel avec tableau par session, moyenne journali•re, prŽvision 

de commande pour 1 week end ˆ venir. 

  

Exemple de mini cas chiffrŽ :  

Apr•s analyse de 40 sessions, tu proposes de rŽduir e les achats de plat C de 20 pour cent 

et d'augmenter plat A de 10 pour cent. Gain estimŽ 180 euros sur 4 semaines gr‰ce ˆ 

moins de gaspillage. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

Voici une petite liste ˆ suivre pendant ton stage p our utiliser statistiques et probabilitŽs 

sur le terrain. 

  

T‰che FrŽquence Pourquoi VŽrification 

Enregistrer 

ventes 

Chaque session Permet calculs de 

frŽquence 

Comparer au bon de 

sortie 

Calculer 

moyenne 

Chaque semaine Suivi tendance Tableau Excel mis ˆ jour 

Estimer 

probabilitŽ 

Avant week end Adapter commandes Comparer ventes 

prŽvues et rŽelles 

Contr™ler 

gaspillage 

Chaque fin de 

semaine 

RŽduire cožt mati•res Mesurer pertes en euros 

Faire rapport Mensuel Suivi des actions Fichier avec graphiques 

Astuce en stage Une erreur frŽquente est de nŽglige r la taille de l'Žchantillon, vŽrifie 

toujours que tu as au moins 30 observations avant d e conclure, cela Žvite des dŽcisions 

cožteuses. 

  



 

Ce chapitre tÕapprend ˆ dŽcrire tes ventes et ˆ prŽ voir la demande avec quelques 

outils simples. 

¥! Moyenne, mŽdiane, mode  rŽsument une sŽrie de clients en une valeur 

centrale ou la plus frŽquente. 

¥! Les effectifs et frŽquences observŽes  servent ˆ calculer des 

pourcentages utiles pour comparer les plats. 

¥! Une probabilitŽ varie de 0 ˆ 1, son complŽment se calcule  avec 1 - P, et 

pour des ŽvŽnements indŽpendants on multiplie les p robabilitŽs. 

¥! En restauration, ces calculs guident satisfaction c lient, prŽvisions de 

stock, rŽduction du gaspillage et rapports Excel. 

En pratiquant ˆ chaque service, tu transformes tes donnŽes brutes en dŽcisions 

concr•tes pour mieux acheter, mieux vendre et limit er les pertes. 

 !  



Chapitre 4 :  GŽomŽtrie plane et dans lÕespace 
  

 1.   Notions de base et vocabulaire : 
  

DŽfinitions clŽs :  

Un point n'a pas de dimension, une droite est infin ie, un segment relie deux points. 

Apprends ces mots, ils servent ˆ lire un plan ou me surer un espace de travail 

efficacement. 

  

Distance et milieu :  

La distance entre deux points sur un plan se calcul e avec la formule de la distance si tu as 

des coordonnŽes, ou avec une r•gle pour des mesures  sur plan. Le milieu est le point 

Žquidistant des deux extrŽmitŽs. 

  

Angles et perpendiculaires :  

Un angle se mesure en degrŽs, un angle droit vaut 9 0¡. Savoir repŽrer une perpendiculaire 

Žvite des erreurs quand tu poses du carrelage ou al ignes des tables en salle. 

  

Astuce pratique :  

Quand tu prends des mesures, note toujours 2 chiffr es apr•s la virgule pour Žviter les 

approximations, cela rŽduit les erreurs de commande  de matŽriaux de 5 ˆ 10%. 

  

 2.   GŽomŽtrie plane appliquŽe ˆ la restauration : 
  

Calcul d'aires et de pŽrim•tres :  

Pour dimensionner une salle, calcule l'aire utile e n m $. L'aire d'un rectangle est longueur 

fois largeur. Pour une table ronde, aire Žgale pi f ois rayon au carrŽ. 

  

Application pratique : amŽnagement de salle :  

Supposons une salle de 10 m par 8 m, aire 80 m $. Si tu veux laisser 1,5 m de passage 

autour d'une zone de service de 20 m $, vŽrifie que l'aire restante suffit pour 12 tables . 

  

Choix et calcul des rev•tements :  

Si un carreau fait 0,36 m $, pour couvrir 80 m $, il faut 80 Ö 0,36 = 222,22 carreaux, donc 

commander 223 carreaux plus 10% de chute soit 245 c arreaux au total. 

  

Exemple d'application pratique :  

Tu dois rŽnover une salle de 10 m par 8 m. Calculs,  nombre de carreaux 245, cožt unitaire 

3 ! , budget carrelage 735 ! . Le livrable attendu est un plan ˆ l'Žchelle et un  devis chiffrŽ. 

  

ƒlŽment Formule Application pratique 

Rectangle aire Longueur "  largeur Salle 10 m "  8 m = 80 m $ 



Cercle aire % "  rayon $ Table ¯ 1,2 m, rayon 0,6 m, aire & 

1,13 m$ 

Nombre de 

carreaux 

Aire totale Ö aire carreau, 

arrondir 

80 Ö 0,36 & 223, +10% = 245 

  

 3.   GŽomŽtrie dans l'espace et volumes utiles : 
  

Volumes de base :  

Volume d'un parallŽlŽpip•de rectangle Žgale longueu r "  largeur "  hauteur, volume d'un 

cylindre Žgale % "  rayon $ "  hauteur. Ces formules servent pour les rŽserves et  frigos. 

  

Exemple concret de stockage :  

Un coffre de stockage mesure 1,2 m de long, 0,8 m d e large et 0,9 m de haut. Volume 1,2 "  

0,8 "  0,9 = 0,864 m ' . Tu peux y ranger environ 864 litres de produits s ecs. 

  

InterprŽter les rŽsultats pour le mŽtier :  

Savoir convertir m '  en litres Žvite de surcommander. Par exemple un fr igo de 0,864 m '  

correspond ˆ 864 L. Si tu re•ois caisses de 12 L, t u peux stocker 72 caisses maximum. 

  

Astuce pratique :  

Lors des inventaires, calcule d'abord le volume uti le par Žtag•re et multiplie par le nombre 

d'Žtag•res pour estimer la capacitŽ rŽelle, cela Žv ite d'empiler des produits de fa•on 

risquŽe. 

  

Mini cas concret : optimisation de l'espace de stoc kage :  

Contexte : 

Tu dois organiser un local de 4 m "  3 m "  2,5 m pour stocker boissons et fournitures. 

ƒtapes : 

¥! Mesurer le volume utile, 4 "  3 "  2,5 = 30 m ' . 

¥! Allouer 60% pour boissons en palettes, soit 18 m ' . 

¥! Calculer palettes 1,2 m "  1 m "  1,2 m = 1,44 m' , tu peux stocker 12 palettes. 

RŽsultat : 

CapacitŽ boissons 18 m ' , soit 12 palettes. Livrable attendu : plan d'impla ntation avec 

nombre de palettes 12 et liste de matŽriel nŽcessai re, estimation cožt de pose d'Žtag•res 

450 ! . 

  

Checklist opŽrationnelle :  

  

VŽrification Action 

Mesures prises Reprendre longueur, largeur et hauteur au dŽcim•tre  pr•s 

Calcul d'aire VŽrifier aire utile pour circulation 1,5 m minimum 



Choix des matŽriaux Commander +10% de rŽserve pour dŽcoupe 

CapacitŽ stockage Convertir m '  en litres pour produits alimentaires 

  

 

Ce chapitre relie le vocabulaire gŽomŽtrique de base  ˆ des situations concr•tes de 

restauration pour mieux amŽnager et stocker. 

¥! Ma”trise points, droites, segments, distance, milie u et angles droits pour 

lire un plan et poser les ŽlŽments perpendiculaires . 

¥! Utilise le calcul d'aires et pŽrim•tres  pour dimensionner la salle, placer 

les tables et vŽrifier les zones de circulation. 

¥! ƒvalue les rev•tements en divisant l'aire par l'air e d'un carreau et en 

ajoutant une marge de sŽcuritŽ matŽriaux  de 10%. 

¥! Calcule volumes de frigos, coffres et locaux, puis applique la 

conversion m ! en litres  pour estimer la capacitŽ de stockage. 

En appliquant systŽmatiquement ces calculs et en no tant tes mesures avec deux 

dŽcimales, tu limites les erreurs de commande et op timises ton espace. 

 !  



Chapitre 5 :  Organisation et gestion de donnŽes 
  

 1.   Collecte et structuration des donnŽes : 
  

Sources de donnŽes :  

Tu dois identifier d'o• proviennent les donnŽes, ti ckets de caisse, fiches de stock, 

rŽservations et feuilles de planification. Chaque s ource a une frŽquence, par exemple 

journalier, hebdomadaire ou mensuel selon l'usage. 

  

Formats et enregistrements :  

Choisis un format unique pour enregistrer les donnŽ es, tableur ou base simple. Un format 

cohŽrent Žvite les erreurs, pense ˆ des colonnes fi xes comme date, produit, quantitŽ, prix 

unitaire et remarque. 

  

Exemples de champs utiles :  

Pour la restauration, enregistre au minimum date, s ervice, produit, quantitŽ vendue, cožt 

mati•re et perte. Ces champs te permettront de calc uler chiffre d'affaires, marge et taux 

de gaspillage facilement. 

  

Exemple d'organisation d'une feuille de stock :  

Une feuille Excel avec colonnes Date, Produit, Entr Žes, Sorties, Stock final, Cožt unitaire, 

Valeur stock, permet des relevŽs quotidiens en moin s de 5 minutes par service. 

  

Type de donnŽes Exemple UtilitŽ 

Ventes Tickets journaliers Calcul du chiffre d'affaires 

Stock Inventaire hebdomadaire Suivi des pertes et commandes 

RŽservations Liste clients PrŽvision du service 

Frais Factures fournisseurs Calcul des cožts 

  

 2.   Nettoyage, vŽrification et sŽcuritŽ des donnŽes : 
  

Erreurs frŽquentes :  

Les erreurs courantes sont doublons, dates mal sais ies et unitŽs confondues. VŽrifie les 

totaux, regarde les valeurs aberrantes et pose des questions si une entrŽe te para”t 

incohŽrente. 

  

Sauvegarde et confidentialitŽ :  

Fais une sauvegarde quotidienne automatique et une copie hebdomadaire sur clŽ ou 

cloud. Respecte la confidentialitŽ client, ne conse rve que les champs nŽcessaires et 

prot•ge les acc•s par mot de passe. 

  

Contr™les simples ˆ automatiser :  



¥! Validation des dates pour Žviter les erreurs future s 

¥! Contr™le des quantitŽs nŽgatives 

¥! VŽrification des totaux journaliers 

Astuce de terrain :  

Mets une r•gle dans le tableur pour alerter si le s tock descend sous 7 jours de 

consommation, cela Žvite les commandes d'urgence et  les pertes de temps en service. 

  

 3.   Exploitation des donnŽes pour la prise de dŽcision : 
  

Indicateurs simples et calculs :  

Voici 4 indicateurs utiles, chiffre d'affaires jour nalier moyen, marge brute, taux de rotation 

de stock et taux de gaspillage. Ils doivent •tre ca lculŽs chaque semaine pour piloter le 

service. 

  

Tableau de suivi et prŽvision :  

Un tableau hebdomadaire avec ventes par plat et moy enne mobile sur 7 jours suffit pour 

anticiper les commandes et ajuster les productions.  La moyenne mobile lisse les 

variations journali•res. 

  

InterprŽtation pour le mŽtier :  

Si la marge brute baisse de 2 points sur un mois, i l faut vŽrifier prix d'achat et portions. Une 

hausse de gaspillage de 10% indique probl•me en prŽ paration ou service, il faut agir 

rapidement. 

  

Exemple d'analyse des ventes sur 7 jours :  

Sur 7 jours, ventes journali•res : 45, 50, 40, 55, 60, 48, 52. Moyenne simple = 

(45+50+40+55+60+48+52) / 7 = 50 unitŽs par jour. Mo yenne mobile 3 jours permet suivre 

la tendance. 

  

Jour Ventes Moyenne mobile 3j 

Lundi 45 Ñ 

Mardi 50 Ñ 

Mercredi 40 (45+50+40)/3 = 45 

Jeudi 55 (50+40+55)/3 = 48,3 

Vendredi 60 (40+55+60)/3 = 51,7 

Samedi 48 (55+60+48)/3 = 54,3 

Dimanche 52 (60+48+52)/3 = 53,3 

  

Mini cas concret :  

Contexte : 



Le restaurant remarque un gaspillage ŽlevŽ sur les entrŽes, 12 kg de salade perdues en 30 

jours. Il veut rŽduire ce gaspillage de 50% en 60 j ours. 

  

ƒtapes :  

¥! Mesurer pertes journali•res pendant 7 jours pour Žt ablir une moyenne 

¥! Mettre en place portionnement et formation, puis me surer ˆ nouveau 30 et 

60 jours 

RŽsultat attendu :  

RŽduction de 6 kg de pertes par mois, Žconomie esti mŽe 6 kg x 3,50 ! /kg = 21 !  par mois 

sur cet ingrŽdient. Livrable attendu, tableau hebdo madaire des pertes et plan d'actions 

chiffrŽ. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 

Saisie 

quotidienne 

Les ventes et stocks sont-ils mis ˆ jour chaque jou r ? 

Sauvegarde Y a-t-il une copie automatique quotidienne ? 

Contr™le qualitŽ Des contr™les hebdomadaires dŽtectent-ils les anoma lies ? 

Indicateurs As-tu dŽfini 3 KPIs suivis chaque semaine ? 

Acc•s Les mots de passe et droits sont-ils limitŽs aux pe rsonnes 

nŽcessaires ? 

  

Astuce de stage :  

Lors de mon premier stage, j'ai crŽŽ un mod•le Exce l de 10 lignes qui a sauvŽ 30 minutes 

par jour ˆ l'Žquipe, garde les choses simples, comm ence petit et amŽliore 

progressivement. 

  

 

Organise tes donnŽes en identifiant chaque source e t en les saisissant dans un 

format unique et cohŽrent  avec quelques champs clŽs: date, produit, quantitŽ s, 

cožts, pertes. 

¥! Met ˆ jour ventes, stocks, rŽservations et frais se lon une frŽquence de 

saisie claire . 

¥! Automatise des contr™les simples pour repŽrer doubl ons, dates 

incohŽrentes et quantitŽs nŽgatives. 



¥! Assure sauvegarde et confidentialitŽ des donnŽes  par copies 

rŽguli•res et mots de passe. 

¥! Suis chaque semaine quelques indicateurs mŽtier essentiels : chiffre 

d'affaires moyen, marge, rotation de stock, gaspill age. 

En interprŽtant ces chiffres, tu ajustes achats, po rtions et organisation pour limiter le 

gaspillage, sŽcuriser le service et prendre rapidem ent de meilleures dŽcisions au 

quotidien. 

 !  



Sciences appliquŽes ˆ lÕalimentation, ˆ lÕhygi•ne e t ˆ 

lÕenvironnement 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro CSR, Ç Sciences appliquŽes ˆ lÕalim entation, ˆ lÕhygi•ne et ˆ 

lÕenvironnement È est liŽe ˆ lÕ Žpreuve scientifique et technique  et couvre nutrition, 

hygi•ne et environnement en restauration. 

  

Tu es ŽvaluŽ par la sous-Žpreuve de sciences appliquŽes , Žcrite, de durŽe 1 h  en mode 

ponctuel, ou en CCF progressif  pendant ta formation, selon ton statut de candidat . 

  

Cette partie porte un coefficient de 2  dans lÕŽpreuve scientifique et technique, soit env iron 

7 % de la note  finale. Un camarade mÕa dit que ce cours lui avait  enfin expliquŽ les gestes 

dÕhygi•ne. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Sciences appliquŽes ˆ lÕalimentation , ne te contente pas de retenir des 

dŽfinitions. Quand tu es en TP ou en salle, relie t oujours une r•gle dÕhygi•ne ˆ une situation 

concr•te. 

  

Organise-toi sur lÕannŽe: PrŽvois 2 sŽances de 20 m inutes par semaine, fais 1 ou 2 sujets 

dÕentra”nement avant le CCF ou lÕŽcrit final et crŽ e des fiches avec les tempŽratures clŽs. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Nutrition, besoins et alimentation  ............... ................................................................................  Aller  

      1.   Les besoins nutritionnels  .................................................................................................................................  Aller  

      2.   Alimentation et pratiques en restauratio n  ........................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Hygi•ne, sŽcuritŽ et microbiologie  ............... .............................................................................  Aller  

      1.   Les risques microbiologiques  .......... ............................................................................................................  Aller  

      2.   Hygi•ne et pratiques en restauration  .. .................................................................................................  Aller  

      3.   SŽcuritŽ au travail et prŽvention des ac cidents  ...........................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Environnement et dŽveloppement durable  ........... ............................................................  Aller  

      1.   Principes et enjeux  ...............................................................................................................................................  Aller  

      2.   Pratiques durables en restauration  .... ...................................................................................................  Aller  

      3.   ƒvaluation, communication et obligations   .......................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Nutrition, besoins et alimentation 
  

 1.   Les besoins nutritionnels : 
  

ƒnergie et macronutriments :  

L'Žnergie vient surtout des glucides, des lipides e t des protŽines. En restauration, tu dois 

conna”tre les apports moyens d'un repas, pour Žquil ibrer portion et cožt en Žvitant le 

gaspillage. 

  

Micronutriments essentiels :  

Vitamines et minŽraux soutiennent la santŽ et la rŽ cupŽration. Pense ˆ varier les fruits, 

lŽgumes et produits laitiers pour couvrir fer, calc ium, vitamine C et vitamine D. 

  

Eau et hydratation :  

L'eau est indispensable, elle reprŽsente souvent pl us de 60 % du poids corporel. En service, 

propose toujours de l'eau ˆ table, surtout si le me nu est salŽ ou riche en lipides. 

  

Exemple de proportion dans une assiette :  

Une assiette ŽquilibrŽe peut contenir 40 % de lŽgum es, 30 % de fŽculents, 20 % de 

protŽines et 10 % de mati•res grasses, ajustŽe selo n le public et l'activitŽ physique. 

  

 
  

ƒlŽment R™le Exemple alimentaire Ordre de grandeur 

Glucides Fournissent l'Žnergie 

rapide 

P‰tes, pain, riz 45 ˆ 60 % de 

l'Žnergie 



Lipides ƒnergie concentrŽe et 

gožt 

Huile, beurre, avocat 20 ˆ 35 % de 

l'Žnergie 

ProtŽines RŽparation et muscles Viande, poisson, Ïuf, 

lŽgumineuse 

0,8 ˆ 1,2 g/kg/jour 

  

 2.   Alimentation et pratiques en restauration : 
  

Repas ŽquilibrŽ en restauration :  

En cuisine, vise des plats complets et clairs pour le client. Calcule portions, densitŽ 

ŽnergŽtique et prix de revient, pour servir 100 cou verts sans perte de qualitŽ. 

  

Adaptation aux clients et allergies :  

Interroge le client sur allergies et pratiques alim entaires. Identifie 2 ˆ 3 alternatives 

possibles pour chaque plat, et note-les sur la fich e technique pour le service. 

  

Gestion des stocks et hygi•ne :  

Contr™le les stocks chaque jour pour Žviter dates l imites dŽpassŽes. En formation, j'ai vu 

un stock mal gŽrŽ provoquer 8 % de perte sur un moi s, ˆ Žviter absolument. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Dans une cantine scolaire, l'Žquipe a rŽduit le gas pillage de 30 % en ajustant portions, 

formant 5 commis et en modifiant 3 recettes pour mi eux plaire aux Žl•ves. 

  

ƒtape Action Indicateur 

Analyse des 

consommations 

Comparer ventes et portions 

servies 

Taux de service en 

pourcentage 

RŽvision des portions Ajuster grammages et fiches 

techniques 

Grammage moyen par 

plat 

Formation du personnel Standardiser le dressage et le 

service 

Temps de service en 

minutes 

  

VŽrification Ë faire 

Menu du jour VŽrifier Žquilibre lŽgumes, fŽculents, protŽines 

Allerg•nes Afficher et proposer alternatives 

QuantitŽs Peser portions sur 10 couverts pour standard 

Hygi•ne Contr™ler tempŽratures et dates chaque matin 

  

Mini cas concret - rŽduction du gaspillage en resta uration scolaire :  



Contexte : cantine 300 repas/jour avec 15 % de rest es. ƒtapes : audit 2 semaines, 

ajustement portions, formation 4 heures pour 6 agen ts. RŽsultat : gaspillage rŽduit ˆ 5 %, 

Žconomie 12 % sur budget alimentaire. Livrable atte ndu : fiche menu avec grammages et 

tableau cožt par portion. 

  

 
  

Astuce terrain :  

En stage, note toujours les retours clients pendant  2 semaines, cela te permet d'ajuster 

recettes et portions rapidement et de gagner la con fiance de l'Žquipe. 

  

 

En restauration, tu dois couvrir Žnergie et besoins essentiels  tout en ma”trisant cožt 

et portions. 

¥! RŽpartis lÕŽnergie entre glucides, lipides et protŽ ines, et pense aux 

micronutriments indispensables  via fruits, lŽgumes et produits laitiers. 

¥! Propose toujours de lÕeau, surtout si le menu est g ras ou salŽ. 

¥! Vise une assiette ŽquilibrŽe type  autour de lŽgumes, fŽculents, 

protŽines et mati•res grasses adaptŽes au public. 

¥! Assure gestion stricte des stocks , contr™le des allergies, grammages 

standardisŽs et formation de lÕŽquipe pour rŽduire le gaspillage. 

En appliquant ces rep•res, tu amŽliores santŽ des c lients, qualitŽ du service et 

rentabilitŽ de lÕŽtablissement. 

 !  



Chapitre 2 :  Hygi•ne, sŽcuritŽ et microbiologie 
  

 1.   Les risques microbiologiques : 
  

Notion de microorganismes :  

Tu vas rencontrer bactŽries, virus, levures et mois issures en cuisine, certains utiles, 

d'autres dangereux. Les microbes sont invisibles ma is leurs effets sont concrets, comme 

intoxications ou altŽration des aliments en quelque s heures. 

  

Facteurs favorisant la croissance :  

La croissance microbienne dŽpend de tempŽrature, hu miditŽ, pH et nutriments. La zone 

de danger se situe gŽnŽralement entre quatre et soi xante-trois degrŽs, c'est lˆ que les 

bactŽries se multiplient vite. 

  

Toxi-infections alimentaires :  

Les toxi-infections surviennent quand des aliments contiennent des bactŽries, des toxines 

ou des virus. Les sympt™mes apparaissent en quelque s heures ˆ quelques jours et 

peuvent provoquer des fermetures temporaires ou des  plaintes clients. 

  

Exemple d'optimisation d'un contr™le tempŽrature :  

En rempla•ant les relevŽs manuels par des enregistr eurs, la multiplication bactŽrienne 

liŽe aux baisses de tempŽrature a ŽtŽ dŽtectŽe deux  fois plus t™t, rŽduisant les pertes 

alimentaires d'environ quinze pour cent pendant un mois. 

  

 2.   Hygi•ne et pratiques en restauration : 
  

Hygi•ne des mains et tenue :  

Se laver les mains vingt secondes avant chaque prŽp aration et apr•s manipulation de 

dŽchets Žvite de nombreuses contaminations. Porte t on charlotte, tablier propre et gants 

ˆ usage unique quand c'est nŽcessaire. 

  

Cha”ne du froid et cuisson :  

Respecte les tempŽratures : froid infŽrieur ˆ quatr e degrŽs, maintien au chaud au-dessus 

de soixante-trois degrŽs, cuisson cÏur des viandes souvent ˆ soixante-huit degrŽs ou 

plus selon le produit. 

  

Nettoyage, dŽsinfection et produits :  

Nettoyer enl•ve la saletŽ, dŽsinfecter rŽduit les m icrobes. Utilise produits adaptŽs, 

respecte temps de contact et rin•age. ƒtiquette tou jours les bidons et note les dates 

d'ouverture sur l'Žtiquette. 

  

Exemple de protocole nettoyage :  

Apr•s le service, gratter, laver ˆ l'eau chaude sav onneuse, rincer, appliquer dŽsinfectant 

et laisser agir cinq minutes. RŽsultat : surfaces p r•tes pour le service suivant et moins de 

non conformitŽs lors des contr™les. 



  

ƒlŽment Agent recommandŽ Temps de contact 

Plan de travail DŽgraissant puis dŽsinfectant chlorŽ 2 ˆ 5 minutes 

ƒquipements inox DŽtergent neutre puis dŽsinfectant spŽcifique 1 ˆ 3 minutes 

Sol et Žvacuations Nettoyant dŽtergent puis dŽsinfectant 5 minutes 

  

Contr™les et tra•abilitŽ :  

Tenir un registre des tempŽratures, des nettoyages et des livraisons permet de prouver ta 

conformitŽ. Un carnet bien rempli facilite aussi le s stages et rŽduit le stress lors d'une 

visite d'hygi•ne. 

  

 3.   SŽcuritŽ au travail et prŽvention des accidents : 
  

Gestes, postures et manutention :  

Adopte des gestes protŽgŽs et utilise des chariots pour porter plus de dix kilos. De petites 

habitudes Žvitent les douleurs lombaires et les arr •ts maladie chez le personnel en 

cuisine. 

  

Risques chimiques et Žquipements de protection :  

Lis les fiches de donnŽes de sŽcuritŽ pour chaque p roduit, porte gants et lunettes si 

nŽcessaire et ranges les produits dangereux ˆ l'Žca rt des denrŽes alimentaires pour Žviter 

les contaminations croisŽes. 

  

Organisation, responsabilitŽs et obligations :  

Le responsable doit former l'Žquipe, nommer un rŽfŽ rent hygi•ne et prŽvoir des fiches 

procŽdures. Les contr™les internes hebdomadaires et  les audits trimestriels permettent de 

suivre les indicateurs simples et efficaces. 

  

Exemple de mini anecdote :  

Une fois en stage, j'ai laissŽ un enregistreur sans  pile, le contr™le a montrŽ l'erreur et j'ai 

appris ˆ toujours vŽrifier l'Žquipement avant le se rvice. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : une petite cantine sert 200 couverts par  service et constate 8 non conformitŽs 

tempŽratures en une semaine. ƒtapes : formation de l'Žquipe en 2 heures, installation de 2 

enregistreurs, vŽrification 3 fois par service pend ant 4 semaines. 

  

Exemple de rŽsultat attendu :  

RŽsultat : baisse des non conformitŽs de soixante p our cent en 4 semaines. Livrable : 

rapport de 3 pages comprenant 28 relevŽs de tempŽra ture et un plan d'action avec 

calendrier sur 30 jours. 

  

Check-list opŽrationnelle :  



  

T‰che FrŽquence Responsable 

RelevŽ tempŽratures rŽfrigŽrateurs Deux fois par jour Chef de partie 

Lavage des mains avant service Avant chaque prise de poste Chaque employŽ 

Nettoyage post-service Chaque jour ƒquipe enti•re 

VŽrification stocks et FIFO Hebdomadaire Responsable stock 

  

Conseils de terrain :  

PrŽpare tes fiches procŽdures et place-les pr•s des  postes, garde 2 thermom•tres en 

rŽserve, forme un bin™me pour les vŽrifications et note chaque anomalie immŽdiatement 

pour corriger rapidement. 

  

 

En cuisine, tu g•res des microorganismes utiles ou dangereux : ils se dŽveloppent 

vite dans la zone de danger thermique  et causent des toxi-infections. 

¥! Maintiens le froid en dessous de 4 ¡C et le chaud a u-dessus de 63 ¡C, 

contr™le et note toutes les tempŽratures. 

¥! Adopte une hygi•ne des mains rigoureuse , une tenue propre et 

applique un protocole nettoyage-dŽsinfection struct urŽ. 

¥! Utilise des produits adaptŽs, respecte les temps de contact 

dŽsinfectants  et Žtiquette bidons et dates d'ouverture. 

¥! Prot•ge-toi avec les bons EPI, applique les bons ge stes et suis une 

organisation d'hygi•ne contr™lŽe  avec registres et check-lists. 

Ces rŽflexes rŽduisent les contaminations, les non- conformitŽs et les accidents, tout 

en sŽcurisant les clients et l'Žquipe au quotidien.  

 !  



Chapitre 3 :  Environnement et dŽveloppement durable 
  

 1.   Principes et enjeux : 
  

DŽfinition et objectifs :  

L'environnement et le dŽveloppement durable visent ˆ prŽserver les ressources naturelles, 

rŽduire les pollutions et garantir des pratiques Žc onomiquement viables pour les 

entreprises et la sociŽtŽ. 

  

Pourquoi c'est important pour un professionnel de l a restauration ?  

En restauration, adopter des pratiques durables per met de rŽduire les cožts, fidŽliser la 

client•le et se conformer ˆ des obligations futures , tout en limitant l'empreinte Žcologique 

de ton Žtablissement. 

  

Exemple d'impact :  

Un petit restaurant a rŽduit sa facture d'Žlectrici tŽ de 12% en six mois en changeant 

l'Žclairage LED et en ajustant les cycles de cuisso n. 

  

 2.   Pratiques durables en restauration : 
  

Achat responsable :  

Favorise les produits locaux et de saison, nŽgocie des colis groupŽs et privilŽgie les labels 

clairs. Ces choix peuvent diminuer le transport et amŽliorer la marge brute sur certains 

produits. 

  

Gestion des dŽchets et emballages :  

Mets en place le tri ˆ la source, le compostage et les contenants rŽutilisables. Un bon tri 

peut rŽduire le volume de dŽchets non recyclŽs d'en viron 30% selon tes mŽthodes de 

collecte. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En regroupant les prŽparations et en planifiant les  cuissons, une Žquipe a diminuŽ le 

gaspillage alimentaire de 25% en trois mois, tout e n amŽliorant le service en salle. 

  

ƒlŽment Action Effet attendu Cožt approximatif 

ƒnergie Remplacer ampoules par 

LED et entretenir les 

Žquipements 

RŽduction de la facture 

Žlectrique de 8 ˆ 15% en un 

an 

Environ 300 ˆ 1 500 

!  selon la taille 

DŽchets Tri, compostage et 

rŽduction d'emballages 

Baisse du volume vers 

l'incinŽration de 20 ˆ 40% 

MatŽriel initial 200 

ˆ 800 !  

Achats PrivilŽgier circuits courts et 

commandes groupŽes 

Moins de rupture, moins 

d'emballage, Žconomies 

de 5 ˆ 15% 

Variable selon 

fournisseurs 



  

 3.   ƒvaluation, communication et obligations : 
  

Indicateurs et suivi :  

Choisis des indicateurs simples et mesurables, par exemple kg de dŽchets par jour, kWh 

par mois et m3 d'eau consommŽs par mois, et suis-le s rŽguli•rement pour mesurer les 

progr•s. 

  

Communication et label :  

Affiche tes actions sur la carte ou la vitrine, pro pose un menu responsable et renseigne-

toi sur les labels locaux ou nationaux pour valoris er tes efforts aupr•s des clients. 

  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte : Bistrot de 40 couverts souhaite rŽduire cožts et dŽchets. ƒtapes : audit d'une 

journŽe, formation Žquipe 2 heures, tri organique, rŽvision menu saisonnier et nouveau 

fournisseur local. RŽsultat : dŽchets rŽduits de 40 % en trois mois, facture alimentaire 

baissŽe de 7% et Žconomie ŽnergŽtique de 12% la pre mi•re annŽe. Livrable attendu : 

rapport d'audit de 5 pages, feuille de KPIs mensuel le et procŽdure de tri en 1 page. 

  

Astuce pratique :  

Fais un inventaire hebdomadaire simple, note ce qui  part ˆ la poubelle pour identifier 2 

produits qui peuvent •tre mieux utilisŽs ou rŽduits  dans 4 semaines. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

Utilise cette liste pour tes premi•res actions et v Žrifie chaque point lors des tours matin et 

soir. 

  

T‰che FrŽquence Responsable VŽrification 

Contr™le des tempŽratures 

des chambres froides 

Quotidienne Responsable de 

service 

Journal signŽ 

Tri des dŽchets en zones 

dŽdiŽes 

Quotidienne ƒquipe cuisine Contr™le 

hebdomadaire 

Inventaire et ajustement des 

commandes 

Hebdomadaire Responsable 

achats 

Rapport hebdo 

Formation courte Žquipe sur 

gestes verts 

Trimestrielle GŽrant Feuille de prŽsence 

  

 

Le dŽveloppement durable en restauration vise ˆ prŽ server les ressources tout en 

restant rentable. 



¥! Adopte des pratiques durables en restauration  : produits locaux et de 

saison, commandes groupŽes, labels fiables. 

¥! Optimise Žnergie et matŽriel (LED, entretien) pour rŽduire cožts et 

dŽchets  et limiter ton empreinte. 

¥! Organise tri, compostage et contenants rŽutilisable s pour baisser 

fortement les dŽchets rŽsiduels. 

¥! Mets en place un suivi d'indicateurs simples  et une communication 

transparente aux clients  via menu, vitrine et Žventuels labels. 

Avec un inventaire rŽgulier, une check-list d'actio ns et quelques formations courtes, 

tu peux rapidement amŽliorer tes performances envir onnementales tout en 

renfor•ant l'image et la rentabilitŽ de ton Žtablis sement. 

 !  



Langue vivante A (Anglais) 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro CSR, la mati•re Langue vivante A (Anglais)  sert directement dans ton futur 

mŽtier. Tu as en gŽnŽral 2 ˆ 3 heures par semaine  pour travailler vocabulaire de 

restauration, dialogues avec les clients et mises e n situation professionnelles. Un 

camarade m'a dit qu'il parlait dŽjˆ plus facilement . 

  

Cette mati•re conduit ˆ l' Žpreuve de langue vivante , le plus souvent en contr™le en cours 

de formation  oral pendant le cycle terminal. Tu passes 15 minut es d'oral, coefficient 3, soit 

environ 10 % de ta note. En candidat individuel, l' Žpreuve se dŽroule en examen final oral. 

  

Conseil :  

Pour progresser en Langue vivante A (Anglais) , travaille un peu chaque jour. Consacre 10 

minutes ˆ relire ton vocabulaire et ˆ rŽpŽter ˆ voi x haute. 

¥! RŽviser 5 mots clŽs 

¥! ƒcouter 1 mini dialogue 

¥! PrŽparer 3 phrases de service 

Avant l'Žpreuve, entra”ne-toi ˆ l'oral avec un cama rade ou un proche jouant le client. 

L'objectif est de rester fluide, m•me avec quelques  erreurs. Ce rythme rŽgulier fait 

vraiment la diffŽrence le jour o• tu passes devant le jury. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : ComprŽhension de documents simples  ............... ................................................................  Aller  

      1.   Lire et identifier l'information  ...... ..................................................................................................................  Aller  

      2.   Comprendre les consignes et les supports   ......................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Expression orale en situation professionnelle  .... ...............................................................  Aller  

      1.   Prendre la parole clairement  .......... .............................................................................................................  Aller  

      2.   GŽrer les interactions clients  ........ ..............................................................................................................  Aller  

      3.   Travailler en Žquipe et transmettre l'in formation  ........................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Vocabulaire de la restauration en anglais  ........ .................................................................  Aller  

      1.   Vocabulaire essentiel  ........................................................................................................................................  Aller  

      2.   Formules utiles et dialogues  .......... .............................................................................................................  Aller  

      3.   Erreurs frŽquentes et cas concret  ..... ......................................................................................................  Aller  

Chapitre 4 : RŽdaction de messages courts  ..................... .............................................................................  Aller  

      1.   Objectif et r•gles d'or  .........................................................................................................................................  Aller  

      2.   Structure et formules utiles  .......... ................................................................................................................  Aller  

      3.   Erreurs frŽquentes et cas pratique  .... .....................................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  ComprŽhension de documents simples 
  

 1.   Lire et identifier l'information : 
  

Survol et premi•re impression :  

Regarde rapidement le document pour identifier type , auteur, date et objectif. Cette Žtape 

prend 1 ˆ 3 minutes et te donne le fil conducteur d e ta lecture. 

  

RepŽrage des mots-clŽs :  

Cherche mots-clŽs liŽs au service comme commande, a llergie, quantitŽ, prix, et fiche 

technique. Encadre 6 ˆ 12 mots pour comprendre le s ens et retrouver l'information en 

lecture rapide. 

  

Exemple de lecture :  

Check the allergen list on the menu. (VŽrifie la li ste des allerg•nes sur le menu.) Cette 

consigne Žvite des erreurs lors de la prise de comm ande, surtout si tu travailles 1 ˆ 2 

services par jour en stage. 

  

Vocabulaire professionnel :  

Concentre-toi sur verbes et noms frŽquents en resta uration, ils reviennent dans 70% des 

documents de service. Ma”triser 20 mots clŽs facili te la comprŽhension pendant le stage 

ou l'examen. 

  

English Fran•ais 

To serve Servir 

Allergen Allerg•ne 

Order Commande 

Quantity QuantitŽ 

Menu Menu 

Reservation RŽservation 

Bill Addition 

Specials Suggestions 

  

 2.   Comprendre les consignes et les supports : 
  

Types de supports :  

Menus, fiches techniques, bons de commande, e-mails , affiches et cartes allerg•nes sont 

les supports courants. Reconna”tre leur format te p ermet d'adapter la lecture en 30 ˆ 120 

secondes selon la longueur. 



  

Lecture ciblŽe :  

Lis d'abord la question ou la consigne, puis surlig ne la partie du document qui rŽpond. 

Cette technique rŽduit ton temps de rŽponse de 30% en moyenne pendant les 

Žvaluations et en stage. 

  

Astuce pratique :  

Say "Can you repeat the ingredient?" (Dis "Peux-tu rŽpŽter l'ingrŽdient ?") Utilise cette 

phrase courte en anglais pour clarifier une info, e lle Žvite les erreurs d'allerg•nes et 

rassure le client. 

  

Exemple de dialogue :  

Waiter: "Do you have any allergies?" (Serveur : "As -tu des allergies ?") Customer: "Yes, I am 

allergic to nuts." (Client : "Oui, je suis allergiq ue aux fruits ˆ coque.") 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Wrong: "I want water please" - Correct: "Demande po lie, par exemple 

'Pourrais-tu m'apporter de l'eau, s'il te pla”t ?'" . 

¥! Wrong: "No milk" - Correct: "PrŽciser 'Sans lait' p our Žviter toute ambigu•tŽ en 

cuisine et au service". 

¥! Wrong: "I allergic" - Correct: "Dire 'Je suis aller gique ˆ...' et prŽciser l'ingrŽdient 

exact au personnel.". 

Mini cas concret :  

Contexte : en stage au service, on te donne une fic he technique de 2 pages d'un plat. 

ƒtapes : lire 5 minutes, repŽrer 6 allerg•nes, rŽdi ger 1 rŽsumŽ d'une page en 15 minutes. 

RŽsultat : fiche traduite pour l'Žquipe, 1 livrable  pr•t pour le chef de rang. 

  

ƒtape DŽtail et durŽe 

Lecture compl•te Lire 2 pages en 5 minutes pour repŽrer ŽlŽments clŽ s 

RepŽrage allerg•nes Lister 6 allerg•nes principaux et quantitŽs si indi quŽes 

RŽdaction du rŽsumŽ RŽdiger 1 page en 15 minutes, format bullet points 

Livrable Fiche synth•se d'une page, 150 ˆ 200 mots, remise a u chef 

  

Check-list opŽrationnelle :  

  

Action Quand 

Survol du document 1 ˆ 3 minutes avant lecture dŽtaillŽe 

Surligner mots-clŽs Pendant la premi•re lecture 



VŽrifier informations chiffrŽes Avant de transmettre au chef 

RŽdiger rŽsumŽ 10 ˆ 15 minutes apr•s lecture 

Relire et valider 2 minutes pour vŽrifier allerg•nes et quantitŽs 

  

 

Pour comprendre vite un document de service, commen ce par un survol rapide du 

document  pour repŽrer type, auteur, date et objectif. 

Encadre 6 ˆ 12 mots clŽs liŽs au service et au vocabulaire professionnel rŽcurrent  

(commande, allerg•ne, quantitŽ, prix...). 

¥! Reconnais les principaux supports: menus, fiches te chniques, bons de 

commande, e-mails, affiches, cartes allerg•nes. 

¥! Utilise une lecture ciblŽe par consigne : lis la question puis surligne 

uniquement la zone utile. 

¥! Appuie-toi sur quelques phrases types en anglais po ur demander une 

rŽpŽtition ou vŽrifier les allergies. 

¥! Suis une petite check-list: survol, mots clŽs, chif fres, rŽsumŽ, relecture 

finale. 

Avec cette mŽthode, tu gagnes du temps, Žvites les erreurs sur les allerg•nes et 

produis des rŽsumŽs clairs pour ton Žquipe. 

 !  



Chapitre 2 :  Expression orale en situation professionnelle 
  

 1.   Prendre la parole clairement : 
  

ClartŽ et articulation :  

La clartŽ dŽpend d'une bonne articulation et d'un d Žbit adaptŽ, Žvite de parler trop vite 

pour que les clients comprennent rapidement, pronon ce bien les sons difficiles comme th 

et r. 

  

Intonation et rythme :  

L'intonation met en valeur les informations clŽs, v arie ton timbre pour •tre poli ou ferme, 

fais des pauses apr•s un choix ou un prix, cela fac ilite la comprŽhension et la prise de 

dŽcision. 

  

Exemple d'introduction en anglais :  

Good evening, welcome. How many for dinner? (Bonsoi r, bienvenue. Pour combien de 

personnes ce soir ?) Would you like a table by the window? (Voulez-vous une table pr•s 

de la fen•tre ?)  

  

 2.   GŽrer les interactions clients : 
  

Saluer et prendre une commande :  

Commence par saluer, prŽsente le menu et confirme l es choix avec des phrases courtes 

en anglais, rŽp•te la commande pour Žviter les erre urs et note les allergies d•s que 

possible. 

  

Phrase en anglais Traduction en fran•ais 

Hello, welcome Bonjour, bienvenue 

How many for dinner? Pour combien de personnes ce soir ? 

Would you like a table by the window? Voulez-vous une table pr•s de la fen•tre ? 

Any allergies? Avez-vous des allergies ? 

I'll bring the menu Je vous apporte la carte 

Would you like a drink? Voulez-vous une boisson ? 

Enjoy your meal Bon appŽtit 

  

RŽpondre aux objections :  

Quand un client hŽsite, propose une alternative cla ire, donne le prix et le temps d'attente 

estimŽ en minutes, rassure sur la qualitŽ du plat e t offre une solution rapide. 

  

Exemple de dialogue client :  



Waiter: "Would you like the fish or the chicken?" ( Serveur: "Voulez-vous le poisson ou le 

poulet ?") Customer: "I'm allergic to nuts." (Clien t: "Je suis allergique aux noix.") 

  

 3.   Travailler en Žquipe et transmettre l'information : 
  

Passer le relais en anglais :  

Le passage de consignes doit •tre court, prŽcis et chiffrŽ, indique le nombre de couverts, 

allergies, plats en attente et le temps estimŽ pour  chaque prŽparation afin d'Žviter les 

oublis. 

  

Compte rendu oral rapide :  

Pour un compte rendu utile, donne 3 points maximum : stocks critiques, probl•mes en 

cours et prioritŽs du service, ajoute le temps esti mŽ en minutes pour chaque action 

demandŽe. 

  

Exemple de cas concret :  

Contexte : brasserie 60 couverts, stagiaire en sall e pour 2 semaines, objectif rŽduire 

erreurs et amŽliorer accueil. ƒtapes : crŽer fiche de passation en anglais de 10 lignes et 

former 2 coll•gues. 

  

Exemple de cas concret :  

RŽsultat : erreurs de commandes rŽduites de 40% et 12 couverts supplŽmentaires servis 

par semaine. Livrable attendu : fiche bilingue 10 l ignes et enregistrement audio 2 minutes 

pour la passation. 

  

 
  

Action Pourquoi 



Dire le nombre de couverts Permet d'ajuster le service et la prŽparation 

Signaler les allergies ƒvite risques sanitaires et erreurs 

Indiquer plats en attente Organise la prioritŽ en cuisine 

Donner le temps estimŽ Calme l'Žquipe et le client 

Confirmer la comprŽhension ƒvite les malentendus pendant le service 

  

Erreurs frŽquentes :  

Certaines formulations anglaises crŽent des malente ndus, Žvite les traductions littŽrales, 

privilŽgie des phrases courtes et claires, vŽrifie toujours la comprŽhension du client ou du 

coll•gue. 

  

Mauvaise formulation en anglais Version correcte en fran•ais 

I am agree Je suis d'accord 

You will wait please Veuillez patienter s'il vous pla”t 

No problem I do it Pas de probl•me, je m'en occupe 

I want water now Je voudrais de l'eau maintenant 

  

 

Pour bien parler en service, articule, adapte ton d Žbit et utilise une intonation qui 

souligne  les infos clŽs. En anglais, reste simple pour accu eillir, proposer une table, 

prŽsenter le menu et demander les allergies. 

¥! Utilise des phrases courtes en anglais  pour saluer, prendre la 

commande, rŽpŽter et vŽrifier. 

¥! Face aux hŽsitations, propose une alternative avec prix et temps 

d'attente  clairs pour rassurer. 

¥! En Žquipe, transmets nombre de couverts, allergies,  plats en attente et 

durŽe estimŽe. 

¥! ƒvite les traductions littŽrales et confirme toujours la comprŽhension  

du client ou du coll•gue. 

En ma”trisant ces rŽflexes, tu rŽduis les erreurs, fluidifies le service et amŽliores 

l'expŽrience des clients comme de l'Žquipe. 

 !  



Chapitre 3 :  Vocabulaire de la restauration en anglais 
  

 1.   Vocabulaire essentiel : 
  

Les ustensiles et le matŽriel :  

Tu dois conna”tre les mots pour les outils du servi ce, comme fork, knife, spoon, plate. Ces 

mots reviennent tous les jours en salle et en cuisi ne, surtout lors du service du midi et du 

soir. 

  

Plats, menus et types de cuisson :  

Apprends words like starter, main course, dessert, grilled, roasted. Savoir dire ces mots 

t'Žvite des erreurs sur la commande et t'aide ˆ exp liquer le menu ˆ un client Žtranger en 

30 secondes. 

  

Boissons et tempŽratures :  

Connais water, sparkling water, still water, tap wa ter, hot, cold, room temperature. ‚a 

para”t basique, mais confondre sparkling et still p rovoque souvent une incomprŽhension 

avec le client. 

  

Exemple de vocabulaire bilingue :  

Knife (couteau), fork (fourchette), spoon (cuill•re ), plate (assiette), glass (verre). 

  

Anglais Fran•ais 

Starter EntrŽe 

Main course Plat principal 

Dessert Dessert 

Sparkling water Eau pŽtillante 

Still water Eau plate 

To go Ë emporter 

Bill Addition 

Reservation RŽservation 

Allergy Allergie 

Gluten free Sans gluten 

  

 2.   Formules utiles et dialogues : 
  

Accueillir et guider le client :  



Savoir dire "Welcome, table for two?" puis "Right t his way" est vital. Une phrase courte et 

polie installe le confort du client et accŽl•re le placement en pŽriode d'affluence de 12 h ˆ 

14 h. 

  

Prendre la commande :  

Utilise phrases comme "Would you like to start with  a drink?" et "Any allergies?" pour 

prŽvenir les erreurs. Poser la question allergies p rend moins de 5 secondes et peut Žviter 

un incident sŽrieux. 

  

Exemple de dialogue accueil et commande :  

"Hello, do you have a reservation?" (Bonjour, avez- vous une rŽservation?) 

"No, table for four please." (Non, une table pour q uatre s'il vous pla”t.) 

"Would you like still or sparkling water?" (Souhait ez-vous de l'eau plate ou pŽtillante?) 

"Sparkling please." (PŽtillante s'il vous pla”t.) 

  

Astuce prise de commande :  

Note les allergies et prŽfŽrences sur le ticket en haut, Žcris "ALLERGY" en majuscules, cela 

Žvite de relancer la cuisine et rŽduit les retours clients de 20% selon mon expŽrience de 

stage. 

  

 
  

 3.   Erreurs frŽquentes et cas concret : 
  

Erreurs frŽquentes :  

Voici des erreurs rencontrŽes en stage, leur mauvai se version en anglais, puis la 

correction en fran•ais pour t'aider ˆ comprendre l' Žcart et ˆ l'Žviter. 

  



Mauvaise formulation Correction / traduction 

I want water Je voudrais de l'eau (plut™t dire "Could I have som e water?") 

No spicy please Pas ŽpicŽ s'il vous pla”t (plut™t "No spicy food pl ease") 

Bring bill Apporter l'addition (plut™t "Could we have the bill ?") 

Allergic to nuts Allergique aux fruits ˆ coque (prŽciser "severe all ergy" si grave) 

  

Astuces de stage et erreurs ˆ Žviter :  

Ne traduis pas littŽralement les expressions fran•a ises, prŽf•re des phrases simples et 

polies. Avant de servir, vŽrifie 1 fois la commande  et encore une fois en posant la note sur 

la table. 

  

Mini cas concret - mise en situation :  

Contexte, tu es commis au service un samedi soir, 2 0 couverts en 2 services. Objectif, 

rŽduire le temps d'attente des entrŽes de 20% en 1 mois par meilleure communication 

cuisine-salle. 

  

Exemple de cas concret :  

ƒtapes: 1. Noter les allergies systŽmatiquement, 2.  Appeler la cuisine toutes les 10 minutes 

pour vŽrifier les plats, 3. Prioriser les entrŽes e n cas de dŽlai. RŽsultat attendu, baisse de 

20% du temps d'attente en 4 semaines. Livrable, tab leau hebdomadaire des temps 

moyens entre commande et service, avec objectif 18 minutes moyen pour les entrŽes. 

  

 
  

Check-list opŽrationnelle pour le service :  



¥! Accueillir le client en anglais simple et poli. 

¥! Demander allergies et prŽfŽrences avant la commande . 

¥! ƒcrire lisiblement sur le ticket et prŽciser "ALLER GY" si nŽcessaire. 

¥! Confirmer la commande ˆ la cuisine clairement. 

¥! VŽrifier l'assiette avant de servir et annoncer le plat en anglais. 

Astuce terrain :  

Pendant mon premier TP j'ai notŽ "no onion" sans pr Žciser, la cuisine a oubliŽ. Depuis, je 

rŽp•te toujours l'information et j'Žcris "ALLERGY: ONION" en majuscules. 

  

 

Ce chapitre tÕapprend le vocabulaire clŽ pour servi r en anglais et Žviter les 

malentendus. 

¥! MŽmorise les ustensiles et plats: knife, fork, plat e, starter main course 

dessert . 

¥! Distingue bien les boissons: sparkling ou still water  et les 

tempŽratures. 

¥! Utilise des phrases courtes et polies pour accueil,  commande et 

allergies: "table for two?", "Any allergies?". 

¥! ƒvite les traductions littŽrales - prŽf•re "Could I  have the bill?" et prŽcise 

les allergies graves: severe nut allergy . 

En notant clairement "ALLERGY" sur les tickets et e n communiquant rŽguli•rement 

avec la cuisine, tu rŽduis les erreurs, les dŽlais de service et tu rassures les clients 

Žtrangers. 

 !  



Chapitre 4 :  RŽdaction de messages courts 
  

 1.   Objectif et r•gles d'or : 
  

ClartŽ et concision :  

Pour •tre efficace, garde ton message court et clai r. Utilise 1 ou 2 phrases, Žvite les dŽtails 

inutiles, et dŽlivre l'information clŽ rapidement p our ne pas perdre le lecteur. 

  

TonalitŽ adaptŽe :  

Adapte ta tonalitŽ selon le destinataire. Sois prof essionnel avec les fournisseurs et 

chaleureux avec les clients, reste poli et direct p our limiter les malentendus et gagner la 

confiance. 

  

Exemple d'un message court :  

"Can I confirm your reservation for 2 at 19:00?" (P uis-je confirmer votre rŽservation pour 2 

personnes ˆ 19h00?) Ce format fonctionne pour les c onfirmations rapides et Žvite les 

Žchanges multiples. 

  

 2.   Structure et formules utiles : 
  

Ouverture et objet :  

Commence toujours par l'objet du message, par exemp le Booking confirmation, puis 

indique l'action attendue, comme confirmer, annuler  ou proposer une alternative si 

besoin. 

  

Formules de politesse courtes :  

PrivilŽgie des formules simples et professionnelles  comme Thank you ou Best regards, 

elles conviennent aux messages courts et laissent u ne bonne impression sans alourdir le 

texte. 

  

Expression en anglais Traduction fran•aise 

Please confirm Veuillez confirmer 

Reservation for 2 RŽservation pour 2 personnes 

See you at 7pm Ë bient™t ˆ 19h 

Out of stock Rupture de stock 

Call us back Rappelez-nous 

Thank you for contacting us Merci de nous avoir contactŽs 

Table ready Table pr•te 

  

Astuce de terrain :  



"Use message templates to save time." (Utilise des mod•les de messages pour gagner du 

temps.) En stage, j'avais 3 mod•les et j'ai rŽduit mes rŽponses de 3 minutes ˆ 30 secondes 

en moyenne, c'Žtait salvateur. 

  

"Hello, is the table for 2 confirmed?" (Bonjour, la  table pour 2 est-elle confirmŽe?) Ce 

message court en anglais fonctionne pour vŽrifier u ne rŽservation, puis tu peux ajouter la 

rŽfŽrence ou l'heure si nŽcessaire. 

  

"Yes, we confirm your reservation at 19:00." (Oui, nous confirmons votre rŽservation ˆ 

19h00.) RŽpondre ainsi est clair et rassurant pour le client, et Žvite les relances inutiles. 

  

 3.   Erreurs frŽquentes et cas pratique : 
  

Erreurs frŽquentes :  

Voici des erreurs typiques en anglais que tu dois Ž viter, elles peuvent rendre le message 

confus ou trop familier et nuire ˆ l'image professi onnelle de l'Žtablissement. 

¥! Mauvaise formulation: "I want book table for 2 tomo rrow." Correction: "I would 

like to book a table for 2 tomorrow." (Je souhaiter ais rŽserver une table pour 2 

demain.) 

¥! Mauvaise formulation: "We confirm your booking 19h. " Correction: "We confirm 

your booking for 19:00." (Nous confirmons votre rŽs ervation pour 19h00.) 

¥! Mauvaise formulation: "Send me menu." Correction: " Could you please send 

the menu?" (Pourriez-vous, s'il vous pla”t, envoyer  le menu ?)  

Exemple cas concret :  

Context: The restaurant receives 20 booking message s per day. (Contexte: Le restaurant 

re•oit 20 messages de rŽservation par jour.) L'obje ctif est de rŽduire le temps de 

traitement et d'amŽliorer le suivi client. 

  

ƒtapes: crŽer 3 templates, tester 7 jours, former l 'Žquipe 30 minutes. RŽsultat: rŽduction du 

temps de rŽponse de 70% et gain de 30 minutes par j our. Livrable attendu: 3 templates 

pr•ts ˆ l'emploi au format texte. 

  

Checklist opŽrationnelle Action rapide 

Identifier l'objet du message Ecrire 3 ˆ 5 mots maximum 

Utiliser une phrase d'ouverture claire 1 phrase simple 

Inclure l'action attendue Confirmer, annuler ou modifier 

Ajouter une formule courte de politesse Merci ou Cordialement 

VŽrifier l'orthographe rapidement Relire 30 secondes 

  



 

Pour rŽdiger des messages courts efficaces , limite-toi ˆ 1 ou 2 phrases, sans dŽtails 

inutiles. Va droit au but et reste lisible. 

¥! Adapte ta tonalitŽ au destinataire : professionnelle avec les 

fournisseurs, chaleureuse avec les clients. 

¥! Commence par un objet clair, puis une phrase simple  avec l'action 

attendue. 

¥! Utilise des formules comme Thank you ou Best regards  pour rester poli 

sans alourdir. 

¥! CrŽe au moins 3 templates de messages  pour gagner du temps et 

harmoniser les rŽponses. 

Relis rapidement pour corriger l'anglais et Žviter les formulations trop famili•res. 

Avec des mod•les bien pensŽs, tu rŽduis le temps de  rŽponse tout en renvoyant 

une image tr•s professionnelle. 

 !  



Langue vivante B (Espagnol) 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro CSR, la mati•re Langue vivante B (Espagnol)  prŽpare ˆ l'Žpreuve obligatoire 

de langue vivante Žtrang•re. Avec un coefficient 3 , elle p•se dans ta moyenne. Les 

th•mes tournent autour de la vie quotidienne et du monde de la restauration. 

  

En terminale, tu passes une partie Žcrite commune s ur table d'environ 1 heure, puis une 

interrogation orale individuelle d'environ 10 minut es centrŽe sur des situations 

professionnelles. L'ensemble vise un niveau A2+. En  lycŽe ou CFA, ces 2 moments se 

dŽroulent en CCF, sinon l'Žpreuve est ponctuelle en  1 heure 10. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir Langue vivante B (Espagnol) , sois rŽgulier. Consacre 10 minutes par jour ˆ 

Žcouter, lire et rŽpŽter des phrases de service en salle. 

  

Chaque semaine, fais un entra”nement complet . Simule l'Žcrit en 1 heure, puis enregistre-

toi ˆ l'oral en prŽsentant ton stage ou une situati on avec un client. 

  

Un ami m'a racontŽ qu'il avait gagnŽ des points en suivant toujours le m•me rituel  avant 

l'Žpreuve, ce qui le rassurait beaucoup. 

¥! PrŽparer 5 phrases pour accueillir le client 

¥! RŽviser 10 mots utiles sur les boissons 

¥! Respirer calmement 3 fois avant de parler 

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Communication de base avec un client  ............. ..................................................................  Aller  

      1.   Accueillir et saluer le client  ........ ....................................................................................................................  Aller  

      2.   GŽrer les demandes et les rŽclamations  ...........................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Lexique courant de l'accueil et du service  ....... ....................................................................  Aller  

      1.   Formules et mots utiles ˆ l'accueil  ... ........................................................................................................  Aller  

      2.   Phrases et mots pour le service ˆ table  ..............................................................................................  Aller  

      3.   Expressions pour la fin du service et le  suivi  ....................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : ComprŽhension de textes tr•s courts  .............. ......................................................................  Aller  

      1.   StratŽgies de lecture  ..........................................................................................................................................  Aller  

      2.   Vocabulaire et indices contextuels  .... ....................................................................................................  Aller  

      3.   Exercices pratiques et cas concret  .... ....................................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Communication de base avec un client 
  

 1.   Accueillir et saluer le client : 
  

Saluer et se prŽsenter :  

Commence toujours par un sourire audible, une voix claire et une phrase courte pour te 

prŽsenter, pour mettre le client en confiance et ga gner 3 ˆ 10 secondes d'attention 

positive. 

  

Prendre la commande :  

ƒcoute activement, rŽp•te la commande pour Žviter l es erreurs, note les allergies et 

confirme le dŽlai estimŽ, cela rŽduit les erreurs d e prŽparation d'environ 30% selon mon 

expŽrience en stage. 

  

Exemple de phrases utiles :  

ÇÀQuŽ desea tomar?È (Que dŽsirez-vous prendre ?) ÇU n moment, por favorÈ (Un instant s'il 

te pla”t) ÇÀTiene alguna alergia?È (As-tu une aller gie ?) Utilise ces phrases pour gagner en 

clartŽ. 

  

Exemple de dialogue :  

ÇBuenos d’as, Àmesa para cu‡ntas personas?È (Bonjou r, table pour combien de 

personnes ?) ÇPara dos, por favorÈ (Pour deux, s'il  te pla”t) ÇÀPrefieren interior o terraza?È 

(PrŽfŽrez-vous l'intŽrieur ou la terrasse ?) 

  

Espagnol Fran•ais 

Buenos d’as Bonjour 

ÀEn quŽ puedo ayudarle? Comment puis-je vous aider ? 

Un momento, por favor Un instant s'il te pla”t 

ÀTiene alguna alergia? As-tu une allergie ? 

ÀDesea algo m‡s? Souhaitez-vous autre chose ? 

La cuenta, por favor L'addition, s'il vous pla”t 

ÀPrefiere interior o terraza? PrŽfŽrez-vous l'intŽrieur ou la terrasse ? 

Gracias y buen provecho Merci et bon appŽtit 

  

Astuce gestion du temps :  

PrŽpare une fiche de commande standardisŽe, utilise  des abrŽviations claires, cela te fera 

gagner en moyenne 10 ˆ 20 secondes par prise de com mande en pŽriode d'affluence. 

  

 2.   GŽrer les demandes et les rŽclamations : 



  

ƒcouter et reformuler :  

Accueille la rŽclamation sans coupure, reformule en  une phrase pour montrer que tu as 

compris et note l'urgence, cette mŽthode diminue la  tension et accŽl•re la rŽsolution. 

  

Proposer une solution :  

Propose 2 options claires, par exemple remplacement  du plat ou remise commerciale, 

indique le dŽlai prŽcis, cela transforme souvent un e rŽclamation en fidŽlisation. 

  

Exemple de cas concret :  

Contexte: un client signale un plat trop salŽ, Žtap es: Žcouter, proposer remplacement ou 

rŽduit sur l'addition, rŽsultat: 90% des clients ac ceptent le remplacement, livrable: fiche 

incident signŽe et rŽduction de 5 !  sur l'addition. 

  

 
  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Interrompre le client, Mauvaise pratique: couper la  parole, tu perds des 

informations utiles. 

¥! Trouver tout de suite une excuse, Mauvaise pratique : expliquer sans proposer 

de solution claire apporte frustration. 

¥! Ignorer les allergies, Mauvaise pratique: nŽgliger les allergies met en risque la 

sŽcuritŽ du client. 

Exemple de dialogue de rŽclamation :  

ÇDisculpe, mi plato est‡ demasiado saladoÈ (Excusez -moi, mon plat est trop salŽ) ÇLo 

siento mucho, Àquieres que lo cambie o prefieres un  descuento?È (Je suis vraiment 

dŽsolŽ, souhaites-tu que je le remplace ou prŽf•res -tu une remise ?) 

  



VŽrification terrain Ë faire 

Accueil Sourire, saluer en moins de 10 secondes 

Prise de commande RŽpŽter la commande et noter allergies 

Service VŽrifier la satisfaction ˆ 2 minutes 

RŽclamation ƒcouter, reformuler, proposer 2 solutions 

  

Conseil de pro :  

Garde toujours un ton calme, note l'incident dans l e cahier de service et informe le chef, 

cela Žvite les rŽpŽtitions d'erreurs et amŽliore la  qualitŽ mesurable du service. 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ communiquer efficacement av ec un client en espagnol. 

¥! D•s l'arrivŽe, utilise un sourire audible , une prŽsentation courte et des 

formules comme Ç Buenos d’as È pour crŽer la confia nce. 

¥! Pour la prise de commande, Žcoute activement , rŽp•te, note les 

allergies et annonce un dŽlai clair, idŽalement ave c une fiche 

standardisŽe. 

¥! En cas de rŽclamation, laisse le client parler , reformule en une phrase, 

puis propose 2 solutions concr•tes avec dŽlai prŽci s. 

¥! ƒvite dÕinterrompre, de tÕexcuser sans solution et surtout dÕignorer les 

allergies, afin de sŽcuriser le client et de le fid Žliser. 

En gardant un ton calme et en notant chaque inciden t, tu amŽliores ton service et 

limites la rŽpŽtition des erreurs. 

 !  



Chapitre 2 :  Lexique courant de l'accueil et du service 
  

 1.   Formules et mots utiles ˆ l'accueil : 
  

Formules d'accueil basiques :  

Apprends ces formules pour dŽmarrer un Žchange simp le et poli, elles facilitent la 

premi•re impression et Žvitent les silences g•nants  avec 1 client qui entre dans le 

restaurant. 

  

Expressions pour orienter le client :  

Utilise des phrases courtes pour indiquer la table,  le vestiaire ou les toilettes, cela te fait 

gagner du temps et montre que tu ma”trises l'espace  du restaurant. 

  

Vocabulaire pour confirmer une rŽservation :  

Conna”tre les mots pour nombre de personnes, horair e et prŽfŽrence de table permet de 

vŽrifier une rŽservation en 30 secondes et d'Žviter  les erreurs lors du service. 

  

Exemple d'accueil simple :  

"Buenos d’as, Àtiene reserva?" (Bonjour, avez-vous une rŽservation ?) Cette phrase te sert 

d•s l'entrŽe, elle est claire et rapide. 

  

Espagnol Fran•ais 

Buenos d’as / Buenas tardes Bonjour / Bon apr•s-midi 

ÀTiene reserva? Avez-vous une rŽservation ? 

ÀCu‡ntas personas? Combien de personnes ? 

Le acompa–o a su mesa Je vous accompagne ˆ votre table 

ÀPrefiere mesa interior o exterior? PrŽfŽrez-vous une table ˆ l'intŽrieur ou ˆ l'extŽri eur ? 

El guardarropa est‡ all’ Le vestiaire est lˆ 

ÀDesea la carta en espa–ol? Voulez-vous la carte en espagnol ? 

  

 2.   Phrases et mots pour le service ˆ table : 
  

Prendre la commande :  

Des formules utiles t'aident ˆ noter correctement l a commande, Žviter les confusions et 

rŽduire les erreurs de 20 ˆ 30 pourcent pendant un service chargŽ de 50 ˆ 80 couverts. 

  

Proposer et dŽcrire les plats :  

Apprends ˆ dire nom du plat, ingrŽdients clefs et d egrŽ de cuisson, c'est la base pour 

conseiller et prŽvenir les allergies, cela rassure le client et limite les retours. 

  



Vocabulaire pour gŽrer le pain, l'eau et les couver ts :  

Ces mots simples Žvitent les gestes inutiles et acc Žl•rent le service, par exemple dire 

"m‡s pan" ou "sin hielo" permet une rŽponse rapide et prŽcise. 

  

Exemple d'Žchange pour commander :  

"Quisiera la paella, por favor" (Je voudrais la pae lla, s'il vous pla”t) est court et direct, idŽal 

pour •tre compris au premier passage. 

  

Mini-dialogue pratique :  

Cliente: "ÀCu‡l es la especialidad de la casa?" (Cl iente : "Quelle est la spŽcialitŽ de la 

maison ?") 

Empleado: "La paella tiene mariscos frescos" (Emplo yŽ : "La paella contient des fruits de 

mer frais") 

  

Exemple d'annonce d'allergie :  

"Soy alŽrgico a los frutos secos" (Je suis allergiq ue aux fruits ˆ coque) cette phrase doit 

•tre recopiŽe exact et transmise ˆ la cuisine immŽd iatement. 

  

 3.   Expressions pour la fin du service et le suivi : 
  

Terminer l'addition et remercier :  

Savoir annoncer l'addition, proposer le paiement et  remercier poliment optimise la 

rotation des tables et rŽduit le temps d'occupation  moyen par table de 10 ˆ 15 minutes. 

  

Expressions pour vŽrifier la satisfaction :  

Des questions simples pour vŽrifier le repas favori sent un retour d'information immŽdiat et 

Žvitent une rŽclamation ultŽrieure, cela amŽliore l a note globale du service. 

  

Formules pour inviter ˆ revenir :  

Une phrase de dŽpart bien choisie laisse une bonne impression et augmente la 

probabilitŽ de retour du client de 5 ˆ 10 pourcent,  garde les mots courts et sinc•res. 

  

Exemple de fermeture de service :  

"ÀDesea la cuenta?" (Voulez-vous l'addition ?) est direct et permet d'encha”ner avec 

"Gracias, vuelva pronto" (Merci, revenez bient™t). 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Mauvaise espagnol: "ÀUsted quiere la cuenta?" Ñ Cor rect en fran•ais: 

"Voulez-vous l'addition ?" Utilise "ÀDesea la cuent a?" pour •tre plus naturel en 

espagnol. 

¥! Mauvaise espagnol: "Yo trae el pan" Ñ Correct en fr an•ais: "J'apporte le pain" 

Dis au prŽsent "Traigo el pan" si tu es celui qui a pporte. 

¥! Mauvaise espagnol: "No tengo idea" pour dire je ne sais pas rŽpondre Ñ 

Correct en fran•ais: "Je vais me renseigner" PrŽf•r e "Voy a informarme" pour 

rester professionnel. 



Mini cas concret - organisation vocabulaire pour un  service de 60 couverts :  

Contexte: service du samedi soir pour 60 couverts, 3 serveurs. ƒtapes: prŽparer 20 

expressions clŽs, les imprimer et les coller en cui sine et au vestiaire, faire 15 minutes de 

rŽpŽtition avant le service. 

  

RŽsultat: rŽduction des erreurs de commande de 30 p ourcent et gain moyen de 10 

minutes par table. Livrable attendu: fiche imprimŽe  de 20 expressions en espagnol et 

fran•ais, format A4, 1 exemplaire par poste. 

  

 
  

Checklist opŽrationnelle :  

  

ƒtape Action 

PrŽparer Imprimer 20 phrases clŽs en espagnol/fran•ais 

RŽpŽter Session de 15 minutes avant ouverture 

Afficher Placer fiches en cuisine et ˆ l'accueil 

VŽrifier Relire les commandes ˆ la sortie en espagnol 

Suivre Noter 3 retours clients pour amŽliorer les phrases 

  

Astuces de stage et erreurs frŽquentes :  

Astuce: note les mots que tu oublies le plus et rŽp •te-les 5 fois avant le service, cela ancre 

le vocabulaire et Žvite les hŽsitations sous stress . 

  

Ressenti personnel :  



Quand j'Žtais en stage, une phrase bien placŽe en e spagnol m'a permis de calmer un 

groupe bruyant en moins de 2 minutes, j'en ai encor e le souvenir. 

  

 

Ce chapitre te donne les formules clŽs d'accueil , de service et de fin de repas en 

espagnol pour gŽrer un client du seuil de la porte au dŽpart. Tu Žvites les blancs et 

les rŽponses approximatives. 

¥! Saluer, orienter et confirmer une rŽservation avec des questions 

essentielles au service . 

¥! Prendre la commande, dŽcrire les plats, gŽrer pain,  eau et couverts. 

¥! Annoncer les allergies, vŽrifier la satisfaction et  proposer le paiement. 

¥! Utiliser des expressions pour Žviter erreurs  et une checklist de 

prŽparation  pour gagner du temps. 

En rŽpŽtant rŽguli•rement ces phrases et en les aff ichant en poste, tu rŽduis les 

erreurs, rassures les clients et rends ton service plus fluide. 

 !  



Chapitre 3 :  ComprŽhension de textes tr•s courts 
  

 1.   StratŽgies de lecture : 
  

Survol rapide :  

Avant d'entrer dans le dŽtail, survole le micro-tex te pendant 10 ˆ 20 secondes pour 

repŽrer nature, nombres et heures. Cette lecture ra pide te donne dŽjˆ 60 ˆ 80 % des infos 

utiles pour comprendre. 

  

RepŽrer les mots-clŽs :  

Concentre-toi sur chiffres, formules de politesse e t verbes clŽs. Les nombres et les mots 

comme Ç hoy È, Ç ma–ana È, Ç reserva È t'indiquent souvent l'action ou la date ˆ retenir. 

  

Exemple de micro-texte :  

Un post-it peut dire ÇCerrado por descanso.È (FermŽ  pour repos.) Reconna”tre direct ce 

genre d'expression te permet d'agir en moins de 30 secondes, surtout en accueil ou 

service. 

  

 2.   Vocabulaire et indices contextuels : 
  

Utiliser le contexte :  

Le visuel aide souvent, comme un menu, une Žtiquett e ou une affiche. Combine mot-clŽ 

et contexte pour confirmer le sens avant de traduir e ou d'informer un coll•gue. 

  

Tableau bilingue utile :  

  

Espagnol Fran•ais 

Abierto Ouvert 

Cerrado FermŽ 

Reservaci—n RŽservation 

Hoy Aujourd'hui 

Ma–ana Demain 

Por favor S'il vous pla”t 

Cuenta L'addition 

Entrada EntrŽe 

  

Erreurs frŽquentes :  

Voici des pi•ges courants, souvent entendus en stag e, et la version correcte en fran•ais 

pour t'aider ˆ comprendre rapidement le sens rŽel d u texte. 



¥! Mauvaise : ÇYo gusto cafŽ.È - Correct en fran•ais :  ÇJ'aime le cafŽ.È 

¥! Mauvaise : ÇReserva para ma–ana a las 8.È (sans prŽ ciser) - Correct en 

fran•ais : prŽciser ÇDemain ˆ 20h00È pour Žviter co nfusion heure matin/soir. 

¥! Mauvaise : ÇTiene 12 personas?È sans article - Corr ect en fran•ais : ÇEst-ce 

pour 12 personnes ?È pour clarifier la question. 

 3.   Exercices pratiques et cas concret : 
  

Mini cas concret :  

Contexte : en stage, tu re•ois un message court mod ifiant une rŽservation. Objectif : 

identifier nombres et heure, mettre ˆ jour la fiche  et prŽvenir l'Žquipe en moins de 5 

minutes. 

  

Exemple de cas concret :  

Mensaje: ÇLa reserva de hoy para 12 personas a las 20:00 cambia a 18 personas a las 

19:30.È (Message: La rŽservation d'aujourd'hui pour  12 personnes ˆ 20h00 change pour 18 

personnes ˆ 19h30.) 

  

ƒtapes :  

¥! ƒcoute ou lis une fois, note chiffres et heure. 

¥! Confirme oralement avec le client ou laisse un mess age Žcrit si besoin. 

¥! Met ˆ jour la fiche rŽservation et informe le respo nsable en 5 minutes. 

Livrable attendu :  

Fiche mise ˆ jour indiquant Ç18 personnes, 19h30È, numŽro client, heure de modification 

15h45 et ton nom. Remise au responsable sous 5 minu tes pour validation en service. 

  

Mini-dialogue :  

Cliente: Hola, somos 18 en vez de 12, Àpuedes confi rmar la reserva para las 19:30? (Client: 

Bonjour, nous sommes 18 au lieu de 12, peux-tu conf irmer la rŽservation pour 19h30?) 

  

Tu: S’, actualizo la reserva ahora y aviso al respo nsable. (Toi: Oui, je mets ˆ jour la 

rŽservation maintenant et j'informe le responsable. ) 

  

Astuce pratique :  

Apunta siempre los nœmeros primero. (Note toujours les chiffres en premier.) Cette 

habitude rŽduit les erreurs, surtout quand le messa ge est court et bruitŽ. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

  

Action DŽlai RŽsultat attendu 

ƒcouter/ lire le message 30 s Chiffres et heure identifiŽs 

Noter les informations 1 min Fiche pr•te ˆ modifier 



Confirmer avec le client 2 min Ambigu•tŽs levŽes 

Mettre ˆ jour la rŽservation 2 min RŽservation modifiŽe et communiquŽe 

Informer l'Žquipe 5 min Service pr•t pour l'arrivŽe 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ comprendre rapidement des m icro-textes en espagnol 

utiles en service. Tu commences par une lecture express du micro-texte  pour 

repŽrer nature, nombres et heures, ce qui donne l'e ssentiel sans tout traduire. Tu te 

concentres ensuite sur les mots-clŽs chiffres et heures , appuyŽs par le contexte 

visuel et un petit lexique bilingue. 

¥! Relever d'abord chiffres, heures et formules de pol itesse. 

¥! Utiliser menus, affiches ou post-it pour confirmer le sens. 

¥! VŽrifier avec le client , puis mettre ˆ jour la rŽservation  et prŽvenir 

l'Žquipe rapidement. 

En appliquant ces rŽflexes simples, tu limites les malentendus, assures un suivi clair 

des rŽservations et gagnes en autonomie sur le terr ain. 

 !  



Arts appliquŽs et cultures artistiques 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro CSR, la mati•re Arts appliquŽs et cultures artistiques  relie le design et 

lÕimage au service en restauration. 

  

Tu y analyses des affiches, cartes, logos  et des espaces pour voir comment lÕimage 

influence le client. 

  

Cette mati•re conduit ˆ une Žpreuve dÕarts appliquŽs et cultures artistiques , notŽe sur 

20 avec un coefficient 1 , soit environ 3 % de ta note finale. 

En Bac Pro CSR, lÕŽvaluation se fait en CCF, en 2 s ituations dÕenviron 1 h entre 1re et 

terminale. Pour les candidats individuels, lÕŽpreuv e Žcrite dure environ 1 h 30. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir, consacre 2 fois 30 minutes  chaque semaine ˆ faire des dessins rapides , 

chercher des images et relire le cours. 

  

Pour tÕorganiser, quelques habitudes simples aident  vraiment pour lÕŽpreuve dÕarts 

appliquŽs et cultures artistiques. 

¥! Garder un carnet dŽdiŽ ˆ tes croquis 

¥! Noter 2 ou 3 artistes qui tÕinspirent 

Les 2 situations de CCF arrivent vite, entre 1re et  terminale. Un camarade a gagnŽ des 

points en soignant la mise en page de son dossier. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Culture visuelle et rŽfŽrences artistiques  ....... .......................................................................  Aller  

      1.   Notions de culture visuelle  ........... ..................................................................................................................  Aller  

      2.   RŽfŽrences artistiques et dŽmarche crŽat ive  ................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Couleurs, formes, mati•res et volumes  ............ .....................................................................  Aller  

      1.   Couleurs et psychologie  ..................................................................................................................................  Aller  

      2.   Formes et volumes  .............................................................................................................................................  Aller  

      3.   Mati•res et textures  ...........................................................................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Croquis, esquisses et mises en page  .............. ........................................................................  Aller  

      1.   Les fonctions du croquis et de l'esquiss e  ............................................................................................  Aller  

      2.   Techniques et outils pratiques  ........ ..........................................................................................................  Aller  

      3.   Mises en page pour supports restauration   ......................................................................................  Aller  

Chapitre 4 : AmŽnagement et dŽcoration dÕespaces  .............. ...............................................................  Aller  



      1.   AmŽnager l'espace efficacement  ........ ....................................................................................................  Aller  

      2.   CrŽer l'ambiance et choisir le style  .. ......................................................................................................  Aller  

      3.   Mobilier, ergonomie et hygi•ne  ........ ........................................................................................................  Aller  

Chapitre 5 : Analyse dÕimages publicitaires ou dÕaffiches  ..... ..............................................................  Aller  

      1.   Comprendre le message  ................................................................................................................................  Aller  

      2.   Lire la composition visuelle  .......... ................................................................................................................  Aller  

      3.   ƒvaluer l'efficacitŽ commerciale  ...... ........................................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Culture visuelle et rŽfŽrences artistiques 
  

 1.   Notions de culture visuelle : 
  

DŽfinition et importance :  

La culture visuelle regroupe images, affiches, phot os et signes qui t'entourent. Elle t'aide ˆ 

dŽcrypter un message, ˆ choisir un style pour une c arte ou une vitrine et ˆ convaincre le 

client. 

  

Codes visuels et symboles :  

Les couleurs, la typographie et la composition tran smettent un sens. Par exemple, le rouge 

attire, le vert Žvoque le naturel, la typographie c ursive crŽe un c™tŽ artisanal ou 

traditionnel. 

  

Regards professionnels :  

Au service, tu dois repŽrer si un visuel est lisibl e ˆ 1 m•tre et adaptŽ au public. Entra”ne-toi 

ˆ analyser 3 visuels par jour pendant 7 jours pour progresser rapidement. 

  

Exemple d'observation visuelle :  

Un stagiaire analyse 5 affiches de cafŽs en 30 minu tes, note couleurs, texte et Žmotion, 

puis propose 2 modifications pour amŽliorer lisibil itŽ et impact sur la client•le. 

  

Anecdote: en stage, j'ai proposŽ un visuel ton sur ton, le chef l'a refusŽ, j'ai appris ˆ tester 3 

variantes plut™t que de m'ent•ter. 

  

 2.   RŽfŽrences artistiques et dŽmarche crŽative : 
  

Recherche d'inspiration :  

Commence par rassembler 10 images, 3 artistes ou 2 palettes qui t'inspirent. Consacre 30 

ˆ 60 minutes ˆ cette phase, utilise carnet, revues et photos prises en stage pour garder le 

fil. 

  

ƒtapes de la dŽmarche crŽative :  

La dŽmarche se compose de recherche, croquis, choix  mati•re, tests et validation. Fais 3 

croquis en 20 minutes, teste 2 textures et vŽrifie la lisibilitŽ ˆ 1 m•tre avant validation. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: tu dois rŽaliser une planche visuelle pou r une carte saisonni•re d'un bistro 40 

couverts, dŽlai 7 jours, budget images 0 euros, tra vail en Žquipe avec le chef. 

  

Mini cas concret - Žtapes et rŽsultat :  

ƒtapes: collecte 10 images, rŽalisation de 3 croqui s, sŽlection d'une palette 4 couleurs. 

RŽsultat: planche finalisŽe en 5 jours, test client  interne montre +8% d'appŽtence per•ue. 

  

Livrable attendu :  



Planche visuelle A3 en PDF et version imprimable A3 , 4 images finales, palette RVB et 

codes, et 1 page de notes expliquant les choix. Tai lle du fichier infŽrieure ˆ 10 Mo. 

  

Astuce de stage :  

Pour une photo de plat, utilise lumi•re naturelle, recadre ˆ 45 degrŽs, ajoute une texture et 

teste 3 angles. Demande toujours 1 retour rapide du  chef avant impression finale. 

  

ƒlŽment RŽfŽrence ou palette Pourquoi utile 

Couleur 

principale 

Rouge tomate #D23A2E Attire l'Ïil et stimule l'appŽtit 

Couleur 

secondaire 

Vert sauge #8DAA7A ƒvoque le naturel et 

l'authenticitŽ 

Typographie Sans serif pour titres, serif pour 

descriptions 

Contraste lisible entre titre et 

texte 

  

T‰che Question ˆ se poser 
Temps 

conseillŽ 

Observer Est-ce lisible ˆ 1 m•tre et adaptŽ au client ? 10 ˆ 20 minutes 

Collecter 

images 

Ai-je 10 images et 3 rŽfŽrences claires ? 30 ˆ 60 minutes 

Faire croquis Combien de variantes puis-je proposer ? 20 ˆ 40 minutes 

Choisir palette La palette fonctionne-t-elle en impression et Žcran  

? 

10 ˆ 20 minutes 

PrŽparer livrable PDF A3 pr•t et fichier source optimisŽ ? 1 ˆ 2 heures 

  

 

Ta culture visuelle quotidienne  sert ˆ dŽcoder les images, choisir un style cohŽre nt 

et convaincre le client. 

¥! Appuie-toi sur les codes couleurs et typographie  pour transmettre 

Žmotion et positionnement (rouge qui attire, vert n aturel, cursive 

artisanale). 

¥! VŽrifie toujours la lisibilitŽ ˆ 1 m•tre  et lÕadaptation au public, en 

tÕexer•ant ˆ analyser plusieurs visuels par jour. 

¥! Suis une dŽmarche crŽative structurŽe  : recherche dÕinspiration, 

croquis rapides, tests de mati•res, palette couleur s, validation. 



¥! Pense livrable pro : planche A3 PDF lŽg•re, palette  RVB codŽe, quelques 

notes pour justifier tes choix visuels. 

En combinant observation, mŽthode et retours rapide s du chef, tu gagnes en 

impact visuel et en efficacitŽ sur chaque projet. 

 !  



Chapitre 2 :  Couleurs, formes, mati•res et volumes 
  

 1.   Couleurs et psychologie : 
  

Perception et fonction :  

Les couleurs influencent l'appŽtit et l'ambiance, l e rouge stimule, le bleu calme, le jaune 

rŽveille. En salle, choisis 2 couleurs dominantes m aximum pour crŽer cohŽrence et rep•re 

visuel pour le client. 

  

Harmonie et palettes :  

Harmonise tempŽrature et saturation, par exemple un e couleur chaude avec une neutre. 

Respecte contraste pour lisibilitŽ, surtout sur la carte et l'Žtiquetage, o• la lecture doit •tre 

instantanŽe. 

  

Exemple d'association de couleurs :  

Pour une brasserie, j'ai choisi vert olive et beige , avec accent orange. Durant 4 semaines 

de service, j'ai constatŽ 20% moins de questions su r la carte, gain d'organisation notable. 

  

Contexte Couleurs recommandŽes Effet visuel 

Brasserie Vert olive, beige, accent orange ConvivialitŽ, lisibilitŽ 

Restaurant gastronomique Bleu nuit, blanc cassŽ, dorŽ ƒlŽgance, calme 

Coffee shop Brun, cr•me, vert menthe Chaleur, confort 

  

 2.   Formes et volumes : 
  

Forme et lisibilitŽ :  

Les formes guident le regard, rond pour convivialit Ž, anguleux pour modernitŽ. En carte, 

utilise ic™nes simples, en assiette privilŽgie cont rastes de forme pour distinguer ŽlŽments 

alimentaires rapidement. 

  

Volume et hauteur :  

Le volume influence perception de qualitŽ, ajouter hauteur rend plat plus travaillŽ. Pour un 

plat principal, vise 1 ˆ 3 textures, hauteur moyenn e 3 cm, portion autour 180 ˆ 220 g selon 

Žtablissement. 

  

Petite anecdote :  

Je me souviens d'un stage o• une augmentation de 2 cm de hauteur sur une assiette a 

donnŽ l'impression d'un plat plus travaillŽ, et le service l'a remarquŽ immŽdiatement. 

  

Exemple de mise en assiette :  

Dans un service du midi, j'ai rŽparti 3 textures: p urŽe, lŽgumes croquants et Žmulsion. 

Hauteur 3 cm, portion 200 g, service plus fluide et  retours clients plus positifs sur 

l'esthŽtique. 



  

 3.   Mati•res et textures : 
  

Choix des mati•res :  

La porcelaine met en valeur les couleurs, le bois a pporte chaleur, l'inox est hygiŽnique et 

durable. Choisis mati•re selon usage, frŽquence de service, et budget, en privilŽgiant 

robustesse et esthŽtique. 

  

Entretien et sŽcuritŽ :  

PrŽf•re mati•res non poreuses pour Žviter contamina tion et faciliter nettoyage, par 

exemple porcelaine et inox. PrŽvoyez 5 ˆ 10 minutes  de nettoyage supplŽmentaire par 

ŽlŽment fragile apr•s chaque service intensif. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: brasserie de 60 couverts, besoin d'amŽlio rer prŽsentation pour menu du soir 

sans augmenter cožts au-delˆ de 8%. 

¥! ƒtape 1: choix d'assiettes blanches 28 cm, cožt tot al 520 euros pour 60 pi•ces. 

¥! ƒtape 2: formation de l'Žquipe 30 minutes sur empil ement et hauteur, 3 

journŽes de test. 

¥! ƒtape 3: ajustement portions ˆ 200 g moyenne et ajo ut d'une texture 

croquante. 

RŽsultat: prŽsentation per•ue comme plus profession nelle, diminution des retours sur 

prŽsentation de 30% en 2 semaines. Livrable attendu : plan de dressage en 1 page et fiche 

produit avec portions chiffrŽes. 

  

 



  

T‰che FrŽquence Pourquoi 

Nettoyage vaisselle fragile Apr•s chaque service PrŽserver esthŽtique et sŽcuritŽ 

VŽrifier porcelaine Hebdomadaire Remplacer ŽlŽments ŽbrŽchŽs 

Choisir mati•res service Avant chaque carte Adapter esthŽtique et cožt 

Tester prŽsentation 2 semaines test Mesurer ressenti client et efficacitŽ 

  

 

Les couleurs agissent sur l'appŽtit et l'ambiance :  limite toi ˆ 2 couleurs dominantes 

cohŽrentes  et veille au contraste pour la lisibilitŽ  de la carte. 

¥! Adapte les palettes: chaud + neutre en brasserie, t ons sobres en 

gastronomique, bruns et cr•me pour confort. 

¥! Utilise des jeux de formes et hauteurs  pour guider le regard, structurer 

l'assiette et faire ressentir plus de travail. 

¥! Vise 1 ˆ 3 textures, 3 cm de hauteur et 180 ˆ 220 g  par plat principal. 

¥! Choisis des mati•res robustes et hygiŽniques  comme porcelaine ou 

inox et prŽvois un entretien rŽgulier ciblŽ. 

En combinant intelligemment couleurs, formes, volum es et mati•res, tu crŽes une 

expŽrience plus lisible, qualitative et fluide pour  ton Žquipe comme pour tes clients. 

 !  



Chapitre 3 :  Croquis, esquisses et mises en page 
  

 1.   Les fonctions du croquis et de l'esquisse : 
  

Observation et idŽe :  

Le croquis te permet d'observer un espace ou un pla t et d'extraire l'idŽe essentielle en 

quelques traits, il sert ˆ dŽcider vite si une comp osition fonctionne avant d'investir du 

temps. 

  

RapiditŽ et intention :  

L'esquisse est volontairement rapide, compte 5 ˆ 15  minutes, elle montre l'intention et la 

hiŽrarchie visuelle sans viser le rendu final, c'es t idŽal en service pour tester plusieurs 

options. 

  

MatŽrialiser une solution :  

Un croquis transforme une idŽe en action concr•te, par exemple repositionner 12 tables 

pour augmenter la circulation et libŽrer 2 m d'allŽ e centrale, dŽcisions faciles ˆ valider 

visuellement. 

  

Exemple d'amŽnagement de salle :  

Tu dessines un plan rapide en 10 minutes pour 50 co uverts, tu rep•res le bar, l'acc•s 

cuisine et une allŽe centrale de 2 m pour le servic e fluide. 

  

 2.   Techniques et outils pratiques : 
  

Format et outils :  

Utilise carnets A5 pour croquis rapides et A3 pour plans dŽtaillŽs, crayon HB et 2B, feutres 

noir 0.3 et 0.8 pour contour, feutre gris pour vale urs, r•gle et gomme pour prŽcision. 

  

Traits, valeurs et contrastes :  

Joue sur l'Žpaisseur des traits et le lavis gris po ur hiŽrarchiser, un titre en trait fort attire 

l'Ïil, les hachures donnent du volume et aident ˆ l ire la composition rapidement. 

  

Annotations utiles :  

Note dimensions, Žchelle, matŽriaux et couleurs app roximatives sur chaque croquis, 

ajoute lŽgendes et rep•res pour faciliter la mise e n page finale et la communication avec 

l'Žquipe. 

  

ƒlŽment Utilisation Temps estimŽ 

Carnet A5 Croquis rapides en service 5 ˆ 15 minutes 

Feutres 0.3 / 0.8 Contour et hiŽrarchie 10 ˆ 30 minutes 

Papier A3 Plans et mise en page 30 minutes ˆ 3 heures 

  



Astuce organisation :  

NumŽrote tes croquis et range-les en dossier numŽri que, scanne en 300 dpi pour 

imprimer et conserve versions datŽes pour suivre l' Žvolution du projet en formation ou en 

stage. 

  

 3.   Mises en page pour supports restauration : 
  

Menu et carte :  

Pour une carte compacte, vise 21 x 10 cm, marges 8 mm, grille en 2 colonnes, titres 18 ˆ 22 

points, items 10 ˆ 12 points, et espace entre ŽlŽme nts pour une lecture rapide au service. 

  

Affiche et flyer :  

Affiche A3 pour vitrine, flyer A5 pour distribution , contraste fort et message lisible ˆ 2 m, 

images 300 dpi pour impression et CTA visible en pr emier plan pour attirer 20 ˆ 50 

personnes. 

  

Plan de salle et signalŽtique :  

Pour plan de salle, utilise une Žchelle 1:50 en A3,  indique dimensions rŽelles, issues, bar et 

cuisine, prŽvois livrable PDF imprimable et JPG pou r affichage web ou rŽseaux sociaux. 

  

Exemple d'organisation d'une soirŽe ˆ th•me :  

Contexte : bar veut accueillir 80 personnes. ƒtapes  : croquis plan en 20 minutes, esquisses 

de menu en 40 minutes, mise en page finale 4 heures . RŽsultat : plan A3 imprimŽ et 100 

flyers A5. Livrable : 1 PDF A3, 1 pack de 3 maquett es de menu au format A4, 100 flyers 

imprimŽs. 

  

Checklist opŽrationnelle Action 

Avant le croquis Mesure l'espace et note contraintes en minutes 

Croquis rapide 5 ˆ 15 minutes pour plusieurs propositions 

Mise en page 2 ˆ 4 heures selon support 

Validation Tester lisibilitŽ ˆ 2 m et collecter 3 avis 

Livrable PDF imprimable 300 dpi et JPG web 72 dpi 

  

Astuce de stage :  

En restauration, commence toujours par 2 croquis di ffŽrents, montre-les au chef ou au 

responsable, cela Žvite l'erreur frŽquente de lance r une mise en page qui ne convient pas 

au service. 

  

 



Les croquis servent ˆ observer un espace ou un plat  et ˆ croquis pour dŽcider vite  

avant d'engager du temps. L'esquisse rapide met en place l'intention et aide ˆ 

hiŽrarchiser l'information visuelle . Tu matŽrialises ainsi des solutions concr•tes 

d'amŽnagement ou de communication. 

¥! Choisis carnet A5, A3, crayons et feutres pour dŽfi nir formats et temps 

clŽs . 

¥! Utilise Žpaisseur des traits, valeurs grises et ann otations pour guider 

lecture et Žchanges. 

¥! Pour menus, flyers, plans, fixe formats, grilles, Ž chelles et rŽsolutions 

adaptŽes. 

Avant tout, mesure l'espace, rŽalise plusieurs croq uis en 5 ˆ 15 minutes, puis 

structure ta mise en page. Pense ˆ tester la lisibilitŽ  ˆ distance et ˆ faire valider 

deux options par le chef avant d'entrer en producti on. 

 !  



Chapitre 4 :  AmŽnagement et dŽcoration dÕespaces 
  

 1.   AmŽnager l'espace efficacement : 
  

Analyse de l'espace :  

Commence par mesurer la surface utile et repŽrer le s contraintes techniques, comme les 

colonnes, portes et issues. Un plan ˆ l'Žchelle te permettra de visualiser ce qui fonctionne 

ou non. 

  

Zoning et flux :  

Organise les zones clients, service et cuisine pour  limiter les croisements. PrŽvois au moins 

120 cm de circulation pour le service et 80 cm auto ur des tables pour le confort. 

  

Implantation adaptable :  

PrivilŽgie une implantation modulable, avec des tab les faciles ˆ dŽplacer. Cela aide pour 

des ŽvŽnements, couvre 40 ˆ 60 couverts selon la su rface et l'agencement. 

  

Exemple d'amŽnagement d'une salle de 60 m " : 

Pour 60 m $, tu peux viser 36 ˆ 42 couverts en disposant 10 ta bles de tailles variŽes, en 

gardant 120 cm de couloir principal et 80 cm entre chaises adjacentes. 

  

 
  

 2.   CrŽer l'ambiance et choisir le style : 
  

Couleurs et Žclairage :  

Choisis une palette cohŽrente selon l'ambiance voul ue, chaude pour convivialitŽ, froide 

pour modernitŽ. PrŽvoyons 200 ˆ 300 lux pour la sal le, 500 lux c™tŽ service si besoin. 



  

DŽmarche crŽative :  

Recherche des rŽfŽrences visuelles, fais 3 croquis rapides, teste 2 ˆ 3 mati•res avant de 

valider. Cette mŽthode te fait gagner du temps et Ž vite les erreurs cožteuses. 

  

Textiles et matŽriaux :  

Favorise des matŽriaux rŽsistants aux t‰ches, facil es ˆ nettoyer et classŽs M2 pour la 

sŽcuritŽ. Le bois stratifiŽ et les tissus traitŽs s ont souvent un bon compromis cožt-

durabilitŽ. 

  

Exemple de palette pour un bistro moderne :  

Gris chaud, vert sauge et bois clair, Žclairage jau ne doux, nappes en lin lavable. C'est 

sobre, facile ˆ entretenir et confortable pour les clients. 

  

ƒlŽment Effet attendu Ordre de grandeur 

Couleur murale Ambiance chaleureuse 1 ˆ 2 teintes dominantes 

ƒclairage Confort visuel 200 ˆ 500 lux 

Textiles DurabilitŽ et hygi•ne Traitement anti-tache 

  

 3.   Mobilier, ergonomie et hygi•ne : 
  

Choix du mobilier :  

Opte pour du mobilier stable, empilable si besoin, avec assises confortables. Compte en 

moyenne 1,2 m $ par couvert pour un Žquilibre entre capacitŽ et co nfort. 

  

R•gles d'hygi•ne et sŽcuritŽ :  

Respecte les distances de sŽcuritŽ, les cheminement s pour le personnel et les zones de 

stockage. PrŽvois des surfaces lisses faciles ˆ dŽs infecter, surtout pour les zones de 

service. 

  

Mise en place opŽrationnelle :  

CrŽe un plan de salle annotŽ, un plan d'Žvacuation et une liste mobilier. Ces documents 

servent pour la formation du personnel et pour les contr™les hygi•ne. 

  

Exemple d'implantation sŽcurisŽe :  

Positionne les extincteurs visibles, garde 90 cm de  dŽgagement devant les issues et 

marque les flux de service au sol pour Žviter les c ollisions. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : 

Un petit restaurant reprend une salle de 50 m $ inutilisŽe. Objectif : 30 couverts et 

optimisation du service en 6 semaines. 

  



ƒtapes :  

¥! Prise de mesures et plan ˆ l'Žchelle 1/50 

¥! Choix d'une palette, 3 croquis et sŽlection des mat Žriaux 

¥! Achat de 8 tables et 32 chaises, installation Žclai rage et signalŽtique 

RŽsultat et livrable attendu :  

Livrable : plan de salle ˆ l'Žchelle 1/50, liste mo bili•re avec quantitŽ et cožt estimŽ. RŽsultat 

: 30 couverts opŽrationnels, cožt mobilier estimŽ ˆ  3 200 euros TTC. 

  

 
  

Checklist opŽrationnelle Ë vŽrifier 

Mesures et plan Plan ˆ l'Žchelle et repŽrage contraintes 

Flux de service Circulation 120 cm principale 

MatŽriaux RŽsistance et facilitŽ de nettoyage 

SŽcuritŽ Issues dŽgagŽes et extincteurs visibles 

Budget Estimation simple des cožts mobilier et Žclairage 

  

 



Commence par une analyse prŽcise de l'espace  pour mesurer, repŽrer contraintes 

et organiser le plan. Structure la salle en zones c lients, service et cuisine avec 

largeurs de circulation adaptŽes et mobilier modula ble. 

¥! PrŽvois 120 cm pour le service et 80 cm autour des tables pour le 

confort. 

¥! Travaille une palette cohŽrente et Žclairage  entre 200 et 500 lux selon 

les zones. 

¥! Choisis des matŽriaux M2, rŽsistants et faciles ˆ n ettoyer, et un 

mobilier confortable et sžr . 

¥! CrŽe plans de salle, d'Žvacuation et liste mobili•r e pour former l'Žquipe 

et suivre le budget. 

En combinant zoning et flux , identitŽ visuelle et r•gles d'hygi•ne, tu obtiens  un 

espace accueillant, efficace et sŽcurisŽ. 

 !  



Chapitre 5 :  Analyse dÕimages publicitaires ou dÕaffiches 
  

 1.   Comprendre le message : 
  

RepŽrer le message principal :  

Commence par identifier la promesse de lÕimage, ce quÕelle veut te faire ressentir ou 

acheter. Note l'idŽe centrale en une phrase pour ga rder le sens global clair et exploitable 

en stage. 

  

Identifier le public visŽ :  

Regarde les indices dÕ‰ge, de style de vie et de po uvoir dÕachat prŽsents dans lÕimage. 

Ces ŽlŽments te diront si la cible est jeune, famil iale, gourmande ou professionnelle et 

comment parler ˆ ce public. 

  

RepŽrer les signes iconiques :  

Analyse les symboles, les objets et les gestes, ils  donnent souvent le sens implicite. Par 

exemple une assiette vide peut signifier partage, u ne main tendue peut Žvoquer service 

ou proximitŽ. 

  

Exemple d'interprŽtation d'un slogan :  

Un visuel montrant un plat chaud avec le slogan "Re trouve le gožt" vise les clients 

nostalgiques et promet authenticitŽ, il joue sur l' Žmotion plus que sur le prix pour attirer la 

client•le. 

  

 2.   Lire la composition visuelle : 
  

Couleurs et typographie :  

Observe la palette dominante et le style de police,  ils orientent le ton du message. Les 

couleurs chaudes attirent lÕappŽtit, une typographi e manuscrite Žvoque l'artisanat, tandis 

qu'une police sans serif marque le moderne. 

  

Point focal et hiŽrarchie :  

Rep•re l'ŽlŽment qui capte ton regard en premier, p uis les ŽlŽments secondaires. La taille, 

le contraste et l'emplacement dŽfinissent cette hiŽ rarchie, essentielle pour comprendre 

l'intention de la marque. 

  

Mise en sc•ne et cadrage :  

Analyse la perspective, l'Žclairage et la profondeu r de champ pour comprendre 

l'ambiance crŽŽe. Un cadrage serrŽ valorise le prod uit, un plan large montre le lieu et 

l'expŽrience globale. 

  

Exemple de dŽmarche crŽative :  

Recherche moodboards, fais 3 croquis rapides, chois is 2 palettes, puis teste une maquette 

en format A3, cela prend souvent 2 ˆ 3 heures pour une premi•re version exploitable. 

  



 3.   ƒvaluer l'efficacitŽ commerciale : 
  

Argumentaire et promesse client :  

VŽrifie si le visuel rŽpond ˆ une promesse claire, par exemple Žconomie, qualitŽ ou 

rapiditŽ. Une bonne affiche doit pouvoir •tre rŽsum Že en 1 phrase impactante et 

mŽmorable pour le client. 

  

IntŽgration au point de vente :  

Demande-toi comment lÕaffiche s'int•gre en salle ou  en vitrine, et si elle respecte la 

visibilitŽ ˆ 2 m•tres, l'angle de lecture et la coh Žrence avec le menu. C'est souvent lˆ que 

se joue la conversion. 

  

Crit•res d'Žvaluation chiffrŽs :  

Mesure la lisibilitŽ ˆ 3 m•tres, le temps de lectur e estimŽ et le taux d'appel ˆ l'action. Par 

exemple vise un contraste supŽrieur ˆ 60 pour cent et un message lisible en moins de 4 

secondes pour •tre efficace. 

  

 
  

Mini cas concret - crŽation d'une affiche pour une brasserie :  

Contexte : une brasserie veut augmenter sa vente de  plats du jour de 15 pour cent sur 30 

jours. ƒtapes : briefing 30 minutes, 2 croquis, maq uette A3 sous 4 heures, impression 50 

exemplaires. RŽsultat attendu : +15 pour cent de ve ntes du plat ciblŽ. Livrable : fichier PDF 

print 300 dpi et 50 affiches imprimŽes. 

  

Checklist opŽrationnelle :  

Utilise cette liste rapide sur le terrain pour vŽri fier une affiche avant pose. 

  



ƒlŽment Question ˆ se poser 

LisibilitŽ Le message se lit-il en moins de 4 secondes ˆ 3 m•t res 

Contraste Le contraste est-il supŽrieur ˆ 60 pour cent pour g arantir visibilitŽ 

CohŽrence LÕaffiche est-elle conforme ˆ lÕimage et au menu du  lieu 

Format Le format et la rŽsolution sont-ils adaptŽs ˆ l'imp ression 300 dpi 

  

Astuces de stage et erreurs frŽquentes :  

En stage, prends une photo du lieu avant d'installe r l'affiche pour vŽrifier l'angle. ƒvite les 

polices fantaisie trop petites, elles rŽduisent la lecture et gŽn•rent souvent des retours 

nŽgatifs des clients. 

  

Ressenti personnel :  

J'ai appris qu'une affiche simple et claire rapport e souvent plus qu'une crŽation trop 

artistique qui n'est pas comprise par le client. 

  

 

Pour analyser une affiche, commence par le message principal clair  et la cible: ce 

que l'image promet, ˆ qui elle parle, et quels symb oles renforcent l'Žmotion. 

¥! Observe la composition visuelle  (couleurs, typographies, point focal, 

cadrage) pour comprendre le ton et lÕambiance. 

¥! VŽrifie lÕefficacitŽ commerciale mesurable : promesse en 1 phrase, 

lisible en moins de 4 secondes ˆ 3 m•tres, contrast e suffisant. 

¥! Contr™le la cohŽrence avec le lieu, le menu et le f ormat dÕimpression 

avant la pose. 

¥! En stage, prends des photos du lieu, Žvite les poli ces fantaisie et 

privilŽgie une affiche simple et lisible . 

Au final, une affiche rŽussie parle vite, clairemen t, et sÕint•gre au point de vente pour 

faire vraiment vendre. 

 !  



PrŽvention-santŽ-environnement 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro CSR, la mati•re PrŽvention-santŽ-environnement , souvent appelŽe PSE, t'aide 

ˆ protŽger ta santŽ et celle des clients tout en re spectant l'environnement du restaurant. 

Tu travailles sur les risques d'accident, l'hygi•ne , les gestes sžrs et le dŽveloppement 

durable. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l' Žpreuve de PrŽvention-santŽ-environnement , notŽe sur 20 

avec un coefficient global de 1 . Elle compte pour environ 3 % de la note finale du  Bac Pro 

CSR, ce qui peut faire la diffŽrence entre 9 et 10 de moyenne. 

  

L'Žpreuve est majoritairement Žcrite. En CCF, tu pa sses 2 situations, dont une Žvaluation 

d'environ 1 heure complŽtŽe par la validation du se courisme, puis un dossier Žcrit d'une 

dizaine de pages. En contr™le ponctuel, tu as une Žpreuve Žcrite de 2 heures . Un 

camarade m'a dit qu'il avait rŽellement pris consci ence des risques de bržlure gr‰ce ˆ 

ces Žtudes de cas. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir, organise-toi en petites rŽvisions rŽg uli•res. PrŽvoyez par exemple 2 sŽances 

de 20 minutes par semaine pour relire le cours de P SE et refaire les exercices vus en 

classe, plut™t qu'une seule grosse session juste av ant le CCF ou l'Žpreuve finale. 

  

Pendant les travaux pratiques ou les stages, essaie  de relier ce que tu fais au cours de 

PSE, par exemple en repŽrant les risques et les pro tections utilisŽes en salle. L'un de mes 

amis a gagnŽ plusieurs points en apprenant ˆ dŽtail ler chaque Žtape de la dŽmarche 

d'analyse dans ses copies. 

¥! Apprends ˆ utiliser la dŽmarche de rŽsolution de probl•me  sur des 

situations de restaurant 

¥! Fais des fiches courtes avec les risques, causes et prŽventions  les plus 

frŽquents 

¥! Entra”ne-toi ˆ rŽdiger des rŽponses structurŽes en 3 parties simples 

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Risques professionnels et prŽvention  ............. .........................................................................  Aller  

      1.   Identification des risques et leurs cons Žquences  .........................................................................  Aller  

      2.   PrŽvention et gestes de sŽcuritŽ  ...... ........................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : SantŽ, hygi•ne de vie et addictions  .............. ...........................................................................  Aller  

      1.   Hygi•ne de vie essentielle  ............ ..................................................................................................................  Aller  

      2.   Addictions : repŽrer et agir  .......... .................................................................................................................  Aller  

      3.   PrŽvention au travail et obligations  .. .....................................................................................................  Aller  



Chapitre 3 : Gestes de premiers secours essentiels  ............ .....................................................................  Aller  

      1.   Reconna”tre et sŽcuriser la situation  . .....................................................................................................  Aller  

      2.   Gestes vitaux prioritaires  ............ ...................................................................................................................  Aller  

      3.   Gestes secondaires et prŽvention sur le terrain  ...........................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Risques professionnels et prŽvention 
  

 1.   Identification des risques et leurs consŽquences : 
  

Dangers communs :  

Tu vas rencontrer souvent des coupures, bržlures, g lissades et troubles 

musculosquelettiques dans la restauration, surtout pendant le service. Ces risques 

surviennent lors de prŽparation, transport d'assiet tes et manipulation d'ustensiles chauds. 

  

ConsŽquences pour la santŽ :  

Un accident peut engendrer arr•t de travail, douleu r chronique ou incapacitŽ partielle. Un 

burn peut laisser une cicatrice, une glissade peut provoquer une entorse nŽcessitant 2 ˆ 4 

semaines d'arr•t. 

  

Qui identifie les risques ?  

L'employeur rŽalise l'Žvaluation des risques et le document unique actualisŽ chaque 

annŽe, le chef de salle et toi contribuez par des r emontŽes d'information quotidiennes et 

des observations pendant le service. 

  

Exemple d'incident frŽquent :  

Pendant mon stage, un serveur s'est bržlŽ ˆ la main  en attrapant une assiette chaude, 

premi•re rŽaction, refroidir 10 minutes sous l'eau,  puis signaler et poser un pansement 

stŽrile. 

  

 2.   PrŽvention et gestes de sŽcuritŽ : 
  

Mesures collectives :  

Organise les zones de travail, installe des tapis a ntidŽrapants et une signalisation pour sol 

mouillŽ. Planifie postes de travail ergonomiques po ur rŽduire les troubles 

musculosquelettiques lors de 4 heures de service in tensif. 

  

Mesures individuelles :  

Porte des gants, chaussures de sŽcuritŽ antidŽrapan tes et tenue adaptŽe. Hydrate-toi, 

fais des pauses de 10 minutes toutes les 2 heures q uand le service est continu pour Žviter 

fatigue et erreurs. 

  

Obligations et signalement :  

Tu dois signaler tout accident ou quasi-accident im mŽdiatement au responsable, remplir 

la dŽclaration et conserver les preuves. L'employeu r a obligation de former et de fournir 

les EPI adaptŽs. 

  

Exemple de cas concret :  

Contexte: petit restaurant 40 couverts, 3 glissades  en 2 mois. ƒtapes: audit, pose de 2 

tapis, formation d'Žquipe 1 heure, affichage. RŽsul tat: objectif baisse 50% en 3 mois. 

Livrable: plan d'action chiffrŽ et tableau de suivi  mensuel. 



  

 
  

Sur le terrain, mesure deux indicateurs clŽs, le no mbre d'accidents par mois et le taux de 

port des EPI. Note aussi le temps moyen de formatio n par salariŽ en heures. 

  

Risque FrŽquence RŽflexe immŽdiat Responsable 

Coupures FrŽquente Rincer, compresser, 

alerter 

ƒquipe en poste 

Bržlures FrŽquente Refroidir 10 minutes, 

protŽger 

Serveur ou 

cuisinier 

Glissades Occasionnelle SŽcuriser zone, soigner, 

signaler 

Chef de salle 

Troubles 

musculosquelettiques 

Progressive Adapter posture, pause, 

signaler douleur 

Employeur et 

salariŽ 

  

Avant d'appliquer un changement, note la situation initiale en chiffres, par exemple 

incidents par mois et nombre de salariŽs formŽs, po ur comparer apr•s 1 et 3 mois. 

  

Action Ë faire en service 

VŽrifier sols Essuyer immŽdiatement et poser panneau 

Contr™ler EPI Chaussures et gants avant service 

Rangement Placer outils loin des passages 



Signaler incident Informer chef et remplir fiche 

Briefing prŽ-service 10 minutes pour rappeler r•gles 

  

Astuce pratique :  

Note toujours l'heure de l'incident et le nom du tŽ moin, •a simplifie la dŽclaration et 

accŽl•re les corrections. Un carnet papier collŽ pr •s du vestiaire Žvite des oublis en 

pŽriode chargŽe. 

  

 

Dans la restauration, tu fais face ˆ coupures, bržlures, glissades  et troubles 

musculosquelettiques, surtout en plein service. Ces  risques peuvent entra”ner arr•ts 

de travail et douleurs durables. 

¥! L'employeur Žvalue les risques et met ˆ jour le doc ument unique, toi tu 

remontes les incidents et quasi-accidents. 

¥! Adopte les gestes rŽflexes essentiels : refroidir une bržlure 10 minutes, 

sŽcuriser la zone, signaler immŽdiatement. 

¥! Mets en place des mesures de prŽvention collectives : sols secs, tapis 

antidŽrapants, postes ergonomiques. 

¥! Mesure les indicateurs: accidents mensuels, port de s EPI, heures de 

formation suivies. 

L'essentiel: participer au document unique, porter les Žquipements de protection 

individuelle  et appliquer un suivi chiffrŽ des incidents te per met de rŽduire les 

accidents et de travailler plus sereinement. 

 !  



Chapitre 2 :  SantŽ, hygi•ne de vie et addictions 
  

 1.   Hygi•ne de vie essentielle : 
  

Sommeil et rŽcupŽration :  

Le sommeil est la base pour tenir des services long s, vise 7 ˆ 9 heures par nuit quand c'est 

possible, et garde des horaires rŽguliers pour faci liter la rŽcupŽration et la concentration. 

  

Alimentation et hydratation :  

Mange des repas complets avant un service, privilŽg ie protŽines et glucides lents, Žvite les 

plats gras juste avant un rush, bois au moins 1,5 l itre d'eau sur une journŽe de travail 

active. 

  

ActivitŽ physique et gestion du stress :  

30 minutes d'activitŽ 3 fois par semaine suffisent pour rŽduire le stress et amŽliorer 

l'endurance. Int•gre des Žtirements de 5 minutes ap r•s un service intense pour limiter les 

douleurs musculaires. 

  

Exemple d'organisation du sommeil :  

Un apprenant fixe une heure de coucher et rŽduit le s Žcrans 45 minutes avant, rŽsultat, il 

rŽcup•re mieux et Žvite la somnolence en service. 

  

 2.   Addictions : repŽrer et agir : 
  

Signes prŽcoces :  

Rep•re changements d'humeur, retards frŽquents, ode urs d'alcool ou de cannabis, 

diminution de la qualitŽ du travail. Ces signes dem andent une observation sur 2 ˆ 3 

semaines avant d'agir. 

  

Que faire en stage ou en restaurant ?  

Parle d'abord en privŽ, propose une pause et un ren fort si nŽcessaire, alerte le tuteur ou le 

responsable si le comportement met en danger la sŽc uritŽ alimentaire ou les clients. 

  

Ressources et aide :  

D'apr•s le minist•re de la SantŽ, il existe des str uctures d'aide et des numŽros d'Žcoute 

disponibles, oriente vers le centre de santŽ du sec teur ou le mŽdecin du travail pour un 

suivi professionnel. 

  

Exemple de prise en charge :  

Un stagiaire signalŽ pour consommation touche ˆ l'a lcool avant le service est re•u par le 

responsable, orientŽ vers le mŽdecin du travail et suit 4 sŽances de suivi en 1 mois, avec 

rŽduction visible des incidents. 

  

 3.   PrŽvention au travail et obligations : 
  



Dangers spŽcifiques en restauration :  

Exposition ˆ la chaleur, manque de sommeil, stress,  contact avec produits mŽnagers, et 

risque que l'alcool ou drogues alt•rent la sŽcuritŽ  alimentaire et le service client. 

  

RŽflexes et r™les opŽrationnels :  

Le salariŽ signale, le tuteur Žvalue et propose mes ures immŽdiates, le responsable 

documente et contacte le mŽdecin du travail si nŽce ssaire, en respectant la 

confidentialitŽ et les procŽdures internes. 

  

Indicateurs et suivi :  

Utilise indicateurs simples, par exemple taux d'abs entŽisme, nombre d'incidents liŽs ˆ la 

vigilance, et suivi hebdomadaire pendant 4 semaines  apr•s une action corrective. 

  

Exemple de gestion d'un comportement ˆ risque :  

Un employŽ en retard 3 fois sur 2 semaines est suiv i, un entretien structurel est rŽalisŽ, 

puis un plan d'action en 3 points est mis en place,  le taux de retards tombe ˆ 0 en 4 

semaines. 

  

Mini cas concret : gestion d'un coll•gue en situati on d'addiction :  

Contexte : un apprenti arrive souvent en retard et sent l'alcool, 3 incidents en 2 semaines 

affectent la mise en place de 1 service complet. 

  

ƒtapes :  

¥! Observation et recueil d'ŽlŽments pendant 2 semaine s. 

¥! Entretien privŽ avec le tuteur, proposition d'un ar r•t de travail si nŽcessaire. 

¥! Orientation vers le mŽdecin du travail et suivi de 4 sŽances sur 1 mois. 

RŽsultat :  

RŽduction de 80% du nombre d'incidents liŽs ˆ l'alc ool en 4 semaines, prŽsence stabilisŽe, 

meilleure qualitŽ de service lors de 6 services con sŽcutifs. 

  

Livrable attendu :  

Un rapport d'intervention d'une page indiquant cont exte, actions (3 actions chiffrŽes), 

dates et indicateurs mesurŽs, plus un plan de suivi  sur 4 semaines. 

  

Action Qui FrŽquence Indicateur 

VŽrifier hydratation ƒquipe Quotidienne Consommation eau par 

shift 

Entretien et 

signalement 

Tuteur 2 semaines 

initiales 

Nombre d'entretiens 

Pause et rotation Responsable Ë chaque service DurŽe moyenne pause 



Orientation vers aide MŽdecin du 

travail 

Selon besoin Suivi rŽalisŽ 

  

Check-list opŽrationnelle pour la vie en restaurant  : 

¥! Bois rŽguli•rement, au moins 250 ml chaque 2 heures  pendant un service 

chargŽ. 

¥! Respecte 1 pause de 10 minutes toutes les 2 ˆ 3 heu res selon la charge. 

¥! ƒvite alcool et substances avant un service, toujou rs 24 heures pour l'alcool si 

possible. 

¥! Signale tout coll•gue en Žtat altŽrŽ au tuteur, not e date et heure pour le suivi. 

¥! Consigne incidents dans le registre interne pendant  48 heures pour 

tra•abilitŽ. 

Astuce terrain :  

Garde une bouteille rŽutilisable au travail, note 1  objectif hydratation par shift et partage-

le avec un coll•gue pour s'encourager mutuellement.  

  

Petite anecdote : une fois j'ai fait un service apr •s seulement 4 heures de sommeil et j'ai 

compris pourquoi la routine de sommeil est non nŽgo ciable. 

  

 

Pour rester efficace en restauration, construis une  routine solide. 

¥! Priorise un sommeil rŽcupŽrateur rŽgulier  (7 ˆ 9 h) et limite les Žcrans 

avant de dormir. 

¥! Mange ŽquilibrŽ, bois au moins 1,5 L d'eau et plani fie des pauses 

courtes mais rŽelles  pendant le service. 

¥! Pratique une activitŽ physique lŽg•re et des Žtirem ents pour gŽrer le 

stress et la fatigue. 

¥! Rep•re les signes prŽcoces d'addiction , parle en privŽ, puis applique la 

procŽdure d'alerte au tuteur  et au mŽdecin du travail si besoin. 

En suivant ces rŽflexes et en notant incidents, ret ards et actions menŽes, tu 

prot•ges ta santŽ, la sŽcuritŽ des clients et la qu alitŽ du service. 

 !  



Chapitre 3 :  Gestes de premiers secours essentiels 
  

 1.   Reconna”tre et sŽcuriser la situation : 
  

ƒvaluer les dangers :  

La premi•re chose ˆ faire est de repŽrer les risque s pour toi et la victime, Žliminer les 

sources Žvidentes de danger, et demander aux person nes autour de s'Žcarter pour Žviter 

un sur-accident. 

  

Alerter correctement :  

D•s que la situation est sŽcurisŽe, appelle les sec ours, prŽcise le lieu, le nombre de 

victimes et l'Žtat. D'apr•s le minist•re de la Sant Ž, indique toujours si c'est un arr•t 

cardiaque ou une difficultŽ respiratoire. 

  

Qui fait quoi ?  

Distribue les t‰ches, une personne surveille la sc• ne, une alerte les secours, une intervient 

si formŽe. Un ordre clair Žvite la perte de temps e t amŽliore l'efficacitŽ des gestes. 

  

Astuce organisation en restauration :  

En cuisine, garde toujours un coll•gue chargŽ d'ale rter et d'ouvrir l'acc•s pour les secours, 

•a t'Žvite de perdre 2 ˆ 3 minutes vitales pendant le service. 

  

 2.   Gestes vitaux prioritaires : 
  

Arr•t cardiaque et rŽanimation :  

Si la personne ne respire pas normalement, commence  le massage cardiaque, 30 

compressions pour 2 insufflations, profondeur 5 cm chez l'adulte, rythme 100 ˆ 120 

compressions par minute. 

  

Utilisation du dŽfibrillateur automatisŽ externe :  

Si un DAE est disponible, allume-le d•s que possibl e, suis les instructions vocales et mets 

les Žlectrodes. Chaque minute gagnŽe augmente les c hances de survie d'environ 10%. 

  



 
  

ƒtouffement accouchement respiratoire :  

Pour une victime consciente qui s'Žtouffe, utilise 5 claques dans le dos entre les 

omoplates puis 5 poussŽes abdominales si nŽcessaire . Si la personne perd connaissance, 

commence la rŽanimation. 

  

Exemple d'intervention en salle :  

Un client s'est effondrŽ pendant le service, j'ai s ŽcurisŽ la zone, commencŽ 2 minutes de 

compressions en attendant le DAE, les secours sont arrivŽs 8 minutes apr•s l'appel. 

  

 3.   Gestes secondaires et prŽvention sur le terrain : 
  

Position latŽrale de sŽcuritŽ :  

Si la victime respire mais est inconsciente, place- la en position latŽrale de sŽcuritŽ pour 

maintenir les voies aŽriennes dŽgagŽes et prŽvenir l'inhalation de vomissements, ensuite 

surveille sa respiration rŽguli•rement. 

  

Gestion des saignements et des bržlures :  

Pour un saignement abondant, applique une compressi on directe et surŽl•ve le membre. 

Pour une bržlure, refroidis 10 minutes ˆ l'eau ti•d e, couvre avec un film propre sans 

appliquer de corps gras. 

  

Transmissions et obligations :  

Apr•s l'intervention, rŽdige une fiche d'incident a vec lieu, heure, gestes effectuŽs et 

nombre de compressions. Remets-la au responsable da ns les 24 heures, c'est un livrable 

indispensable. 

  

Astuce pour ton rapport :  



Note l'heure de chaque Žtape, par exemple 00:00 rec onnaissance, 00:02 dŽbut 

rŽanimation, 00:10 arrivŽe secours, ces rep•res fac ilitent le bilan et la tra•abilitŽ. 

  

Danger Signe Geste immŽdiat 
Indicateur de 

rŽussite 

Arr•t 

cardiaque 

Perte de 

conscience, 

absence de 

respiration normale 

Massages cardiaques 

30/2, DAE si disponible 

RŽapparition d'une 

respiration ou arrivŽe 

des secours 

HŽmorragie 

abondante 

Sang qui coule en 

flux continu 

Compression directe, 

surŽlŽvation, alerte des 

secours 

Arr•t ou baisse nette 

du saignement 

ƒtouffement IncapacitŽ ˆ parler, 

toux inefficace 

Claques dorsales, 

poussŽes abdominales, 

puis rŽanimation si 

inconscience 

Reprise de la 

respiration ou 

expulsion du corps 

Žtranger 

Bržlure sŽv•re Peau rouge, 

cloques, douleur 

intense 

Refroidir 10 minutes, 

couvrir proprement, 

hospitaliser si grave 

Douleur attŽnuŽe et 

peau refroidie 

  

Mini cas concret intervention en restaurant :  

Contexte : service du midi, un client de 45 ans s'e ffondre. ƒtapes : 1 sŽcuriser la zone en 30 

secondes, 2 vŽrifier la conscience en 10 secondes, 3 commencer rŽanimation en 20 

secondes, 4 DAE posŽ ˆ 3 minutes. RŽsultat : secour s arrivŽs ˆ 11 minutes, victime 

stabilisŽe. 

  

Livrable attendu :  

Une fiche d'incident dŽtaillŽe avec heure de chaque  Žtape, nom du intervenant, nombre 

de compressions insufflŽes, et copie remise au resp onsable sous 24 heures, utile pour le 

dossier qualitŽ. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

Utilise cette liste rapide sur le terrain pour agir  sans panique. 

  

ƒtape Action 

SŽcuriser ƒloigner les dangers, protŽger la victime 

Alerter Composer le numŽro adaptŽ et prŽciser la situation 

Intervenir Prioriser respiration et circulation, appliquer les  gestes appris 

Utiliser DAE Allumer et suivre les instructions vocales 



Transmettre RŽdiger fiche d'incident et informer le rŽfŽrent 

  

 

En situation d'urgence, commence par sŽcuriser la zone , Žloigner les dangers et 

rŽpartir clairement les r™les pour gagner des minut es prŽcieuses. 

¥! Alerte les secours en dŽcrivant prŽcisŽment lieu, v ictime, Žtat, surtout 

en cas de arr•t cardiaque suspectŽ . 

¥! Si la victime ne respire pas normalement, dŽmarre R CP: 30 

compressions / 2 insufflations, 100 ˆ 120/min, et u tilise le DAE d•s qu'il 

est disponible. 

¥! Pour Žtouffement, encha”ne claques dorsales puis po ussŽes 

abdominales; pour inconscience avec respiration, me ts en PLS. 

¥! En cas d'hŽmorragie ou bržlure, applique compression et 

refroidissement  puis fais suivre mŽdicalement. 

Note chaque Žtape sur une fiche d'incident dŽtaillŽ e: ces traces Žcrites prŽcises  

facilitent le bilan, la qualitŽ et la prise en char ge ultŽrieure. 

 !  



ƒconomie-Gestion 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro CSR (Commercialisation et Services en Re stauration), l'enseignement d'Ç 

ƒconomie-Gestion appliquŽe au restaurant  È reprŽsente environ 3 heures par semaine . 

Cette mati•re conduit ˆ une sous-Žpreuve Žcrite d'Žconomie-gestion , rattachŽe aux 

Žpreuves professionnelles, avec un coefficient 1 , soit environ 5 % de la note  du 

baccalaurŽat. 

  

En lycŽe ou CFA habilitŽ, tu es ŽvaluŽ en contr™le en cours de formation  lors de 2 

situations d'au plus 1 heure, chacune notŽe sur 20.  Si tu es candidat individuel, tu passes 

une Žpreuve ponctuelle Žcrite de 2 heures , toujours notŽe sur 20, centrŽe sur des 

documents et une question rŽdigŽe. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Ç ƒconomie-Gestion  È, vois ce cours comme une bo”te ˆ outils 

professionnelle  pour ton futur restaurant. Consacre au moins 2 fois 30 minutes  par 

semaine ˆ relire tes fiches et refaire des exercice s, plut™t que 3 heures d'un coup juste 

avant le CCF ou l'examen. 

  

Pendant tes rŽvisions, entra”ne-toi sur de vrais su jets avec dossier de documents. Tu peux 

suivre toujours la m•me mŽthode de lecture et d'ana lyse, en gardant en t•te les besoins 

concrets d'un service en salle. 

¥! Commence par repŽrer le type d'entreprise et son en vironnement 

¥! Note les chiffres importants comme chiffre d'affair es, charges, rŽsultat 

¥! Relie chaque rŽponse ˆ un exemple vŽcu en service o u en stage 

Entra”ne-toi aussi ˆ utiliser tes stages . DŽcris une journŽe de service et explique comment  

le restaurant g•re ses stocks. Fais attention ˆ ne pas confondre chiffre d'affaires et 

bŽnŽfice , erreur tr•s frŽquente. L'un de mes amis a compris  la diffŽrence de marge  en 

comparant tickets de caisse et factures fournisseur s. 

  

Table des mati•res 
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Chapitre 1 :  R™les et fonctionnement de l'entreprise 
  

 1.   DŽfinition et finalitŽs : 
  

DŽfinition :  

Une entreprise est une organisation qui vend des bi ens ou des services pour crŽer de la 

valeur. Elle rŽunit des ressources humaines, financ i•res et matŽrielles pour atteindre des 

objectifs Žconomiques et sociaux. 

  

Acteurs et fonctions :  

¥! PropriŽtaires ou dirigeants, qui prennent les dŽcis ions stratŽgiques. 

¥! Direction opŽrationnelle, qui organise le travail q uotidien. 

¥! SalariŽs, qui produisent le service ou le plat et a ccueillent les clients. 

¥! Clients et fournisseurs, parties prenantes essentie lles pour les ventes et 

l'approvisionnement. 

Objectifs :  

Les objectifs peuvent •tre financiers, comme rŽalis er un profit, ou non financiers, comme 

satisfaire les clients, fidŽliser et respecter les r•gles sanitaires et environnementales du 

secteur. 

  

Exemple d'entreprise locale :  

Dans une brasserie de 20 couverts, l'Žquipe est 3 p ersonnes et le CA mensuel tourne 

autour de 12,000 euros. L'organisation repose sur d es plages horaires, des r™les clairs et 

une gestion simple des stocks. 

  

 2.   Calculs Žconomiques et indicateurs : 
  

Calculer le chiffre d'affaires et la marge :  

Le chiffre d'affaires correspond aux ventes totales  sur une pŽriode. La marge se calcule en 

soustrayant les cožts variables du chiffre d'affair es, puis on obtient le taux de marge pour 

comparer la rentabilitŽ. 

  

Exemple de calcul :  

Si le CA mensuel est 12,000 euros et les cožts vari ables sont 4,800 euros, la marge est 

7,200 euros. Le taux de marge se calcule comme marg e divisŽ par CA, ici 60 pour cent. 

  



 
  

Indicateur Formule Valeur mensuelle 

Chiffre d'affaires Total des ventes 12,000 euros 

Cožt variable IngrŽdients + consommables 4,800 euros 

Marge CA # Cožt variable 7,200 euros 

Taux de marge Marge Ö CA 60 pour cent 

  

Seuil de rentabilitŽ et interprŽtation :  

Le seuil de rentabilitŽ est le chiffre d'affaires m inimum pour couvrir les charges fixes. On le 

calcule en divisant les charges fixes par le taux d e marge. Cet indicateur oriente les 

promotions et la politique de prix. 

  

Astuce pratique :  

En stage, note les ventes pendant 7 jours pour esti mer le ticket moyen. Cette observation 

prend 1 heure par jour et t'aide ˆ ajuster les plat s proposŽs et les suggestions en salle. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: brasserie 20 couverts, CA mensuel 12,000 euros, objectif +10 pour cent en 30 

jours. On vise une hausse rapide avec des actions s imples et mesurables au service et au 

menu. 

¥! ƒtape 1, analyser les ventes sur 7 jours pour ident ifier les 5 plats les plus 

vendus et le ticket moyen. 

¥! ƒtape 2, former l'Žquipe 2 heures sur l'argumentair e d'upsell et proposer 2 

suggestions par client. 



¥! ƒtape 3, lancer une promotion ciblŽe midi pendant 3 0 jours pour inciter la 

rotation et mesurer l'effet. 

¥! RŽsultat attendu, +10 pour cent de CA soit +1,200 e uros mensuels, marge 

supplŽmentaire estimŽe 720 euros si le taux de marg e reste 60 pour cent. 

Livrable attendu, un rapport d'une page avec chiffr es avant et apr•s: CA initial 12,000 

euros, CA apr•s 13,200 euros, marge avant 7,200 eur os, marge apr•s estimŽe 7,920 euros. 

  

Checklist opŽrationnelle sur le terrain :  

  

Action Pourquoi Ë faire en stage 

Noter les ventes Estimer le ticket moyen Collecter 7 jours de tickets 

Calculer la 

marge 

Savoir ce qui rapporte Faire le calcul CA # cožts variables 

Former l'Žquipe AmŽliorer les ventes 

additionnelles 

Session de 2 heures sur 

l'argumentaire 

Mesurer l'impact VŽrifier l'efficacitŽ Comparer CA avant et apr•s 30 

jours 

  

 

Une entreprise regroupe ressources humaines, financ i•res et matŽrielles pour crŽer 

de la valeur et atteindre des objectifs Žconomiques  et sociaux. 

¥! Les r™les clŽs de l'entreprise  se rŽpartissent entre propriŽtaires, 

direction opŽrationnelle, salariŽs, clients et four nisseurs. 

¥! Les indicateurs chiffre d'affaires et marge  servent ˆ mesurer la 

rentabilitŽ: marge = CA moins cožts variables, taux  de marge = marge 

Ö CA. 

¥! Le seuil de rentabilitŽ  se calcule charges fixes divisŽes par taux de 

marge pour conna”tre le CA minimum ˆ atteindre. 

Sur le terrain, analyse les ventes, forme l'Žquipe ˆ l'upsell et lance des actions 

simples et mesurables  pour viser par exemple +10 pour cent de CA et suiv re l'effet 

sur la marge. 

 !  



Chapitre 2 :  Cožts, prix de vente et marge simple 
  

 1.   Calcul des cožts : 
  

Cožts directs :  

Les cožts directs sont faciles ˆ tracer, ce sont le s mati•res premi•res et la main d'Ïuvre 

dŽdiŽe ˆ un plat. Par exemple, lŽgumes, viande, sau ces, et le temps de prŽparation. 

  

Cožts indirects :  

Les cožts indirects concernent l'Žnergie, le loyer,  l'entretien, la comptabilitŽ. Ils ne se voient 

pas sur la facture d'un plat mais p•sent sur le rŽs ultat mensuel de l'Žquipe. 

  

MŽthode d'imputation :  

On rŽpartit les cožts indirects sur les ventes selo n une clŽ simple, comme le nombre de 

couverts ou le chiffre d'affaires. Choisis la clŽ l a plus juste pour ton Žtablissement. 

  

Exemple d'imputation simple :  

Si le loyer mensuel est 2 000 ! , et que tu fais 2 000 couverts par mois, impute 1 !  de loyer 

par couvert. 

  

 2.   DŽtermination du prix de vente : 
  

Prix basŽ sur le cožt complet :  

Calcule d'abord cožt mati•re et cožt de production par portion, ajoute une part des cožts 

indirects, puis fixe une marge souhaitŽe pour couvr ir les risques et investir. 

  

Prix basŽ sur la concurrence et le marchŽ :  

Regarde les prix locaux et ton positionnement. Le m •me poulet r™ti peut se vendre 9 !  

dans un snack et 18 !  dans un restaurant ciblŽ haut de gamme. 

  

Tva et prix affichŽ :  

N'oublie pas la TVA, elle s'ajoute selon le taux ap plicable. Indique clairement le prix TTC sur 

la carte pour Žviter les surprises au client. 

  

Astuce terrain :  

Lors d'un stage, je vŽrifiais les fiches recettes t outes les 2 semaines, •a Žvite les dŽrives de 

prix quand le fournisseur change de tarif. 

  

 3.   Calcul de la marge simple et application : 
  

DŽfinition et formule :  

La marge simple est diffŽrence entre prix de vente et cožt d'achat d'un produit. 

Pourcentage de marge = marge simple Ö prix de vente  "  100, pratique pour comparer les 

plats. 

  



InterprŽtation pour le mŽtier :  

Une marge ŽlevŽe aide ˆ couvrir les charges fixes d u restaurant, mais trop ŽlevŽe peut 

pousser les clients vers la concurrence, trouve l'Ž quilibre selon ta client•le. 

  

Application chiffrŽe :  

Si un plat se vend 12 ! , et que son cožt mati•re est 3 ! , la marge simple est 9 ! , soit 75% 

de marge. Ce calcul guide la carte et les promotion s. 

  

 
  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En rŽduisant le gaspillage de lŽgumes de 10% sur 1 mois, un restaurant de 3 salles a 

ŽconomisŽ 120 !  par semaine, soit 480 !  par mois. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : un petit restaurant rŽalise 15 000 !  de chiffre d'affaires mensuel, cožt mati•re 

total 3 750 ! , charges fixes 6 000 !  par mois. ƒtapes : calculer cožt mati•re %, marge 

brute, et prix ˆ ajuster sur 4 plats clŽs. RŽsultat  : en augmentant la marge sur 2 plats de 5 

points, le restaurant gagne 375 !  de marge supplŽmentaire par mois. Livrable attendu  : 

tableau rŽcapitulatif Excel avec 4 lignes pour les plats, colonnes cožt mati•re, prix de 

vente, marge en euros et en pourcentage. 

  



 
  

Checklist opŽrationnelle :  

¥! VŽrifie la fiche recette pour chaque plat toutes le s 2 semaines 

¥! Calcule le cožt mati•re par portion et inscris-le s ur la fiche 

¥! Impute une part des charges fixes selon ta clŽ choi sie 

¥! Fixe le prix TTC en tenant compte de la marge souha itŽe 

¥! Contr™le les ventes et ajuste les prix ou portions chaque mois 

  

Indicateur Formule InterprŽtation 

Cožt mati•re % Cožt mati•re Ö prix de 

vente "  100 

Indique la part du prix consommŽe par 

les ingrŽdients 

Marge simple 

en !  

Prix de vente # cožt 

mati•re 

Somme disponible pour couvrir les 

charges et bŽnŽfice 

Taux de marge Marge simple Ö prix de 

vente "  100 

Permet de comparer la rentabilitŽ entre 

plats 

  

 

Pour bien fixer tes prix, tu dois conna”tre prŽcisŽ ment tes cožts et suivre ta 

rentabilitŽ plat par plat. 

¥! Identifie cožts directs et indirects , puis rŽpartis les charges fixes selon 

une clŽ simple par couvert ou chiffre d'affaires. 



¥! Calcule le prix de vente ˆ partir du cožt complet et marchŽ , en 

ajoutant la TVA pour afficher un prix TTC clair. 

¥! Suis la marge simple et taux  pour comparer les plats et dŽcider des 

hausses de prix ou ajustements de portions. 

¥! Mets en place un contr™le mensuel des ventes  et des fiches recettes 

pour limiter dŽrives de cožts et gaspillage. 

En appliquant ces calculs et ces contr™les rŽgulier s, tu sŽcurises ta marge, couvres 

tes charges fixes et fais Žvoluer ta carte de fa•on  rentable. 

 !  



Chapitre 3 :  Notions de droit du travail 
  

 1.   Le contrat de travail et le statut : 
  

Types de contrat :  

Tu dois conna”tre les principaux contrats : CDI, CD D, contrat d'apprentissage et contrat de 

professionnalisation, chacun a des r•gles diffŽrent es sur la durŽe, la rupture et la 

protection sociale. 

  

ƒlŽments essentiels du contrat :  

Un contrat Žcrit indique la fonction, la rŽmunŽrati on, le temps de travail et la pŽriode 

d'essai. Sans Žcrit, les conditions restent valable s mais c'est plus risquŽ pour toi comme 

pour l'employeur. 

  

PŽriode d'essai :  

La pŽriode d'essai permet d'Žvaluer les compŽtences , elle est limitŽe dans le temps et 

renouvelable seulement si le contrat le prŽvoit exp licitement et avec accord Žcrit des 

deux parties. 

  

Exemple d'embauche simple :  

Un restaurateur recrute un commis en CDD de 3 mois,  contrat signŽ, durŽe hebdomadaire 

30 heures, pŽriode d'essai 8 jours, fiche de paie e t planning remis le premier jour. 

  

 2.   Temps de travail et rŽmunŽration : 
  

DurŽe lŽgale et horaires :  

La durŽe lŽgale est 35 heures par semaine en France . En restauration, les horaires sont 

variables, tu peux avoir des amplitudes longues, pe nse ˆ bien noter tes heures sur le 

planning. 

  

Heures supplŽmentaires et majorations :  

Les heures au-delˆ de 35 heures sont majorŽes, souv ent ˆ 25% pour les premi•res heures. 

Les r•gles peuvent varier selon la convention colle ctive et l'entreprise. 

  

CongŽs payŽs et repos :  

Tu acquiers 2,5 jours ouvrables de congŽs par mois travaillŽ, soit environ 5 semaines par 

an. Apr•s 6 heures travaillŽes, tu as droit ˆ une p ause d'au moins 20 minutes. 

  

Exemple de calcul d'heures :  

Pour une semaine de 42 heures, compte 7 heures supp lŽmentaires, avec majoration 25% 

pour les 7 premi•res heures, ce qui augmente le což t salarial et ton salaire net. 

  

 3.   Droits, obligations et rupture : 
  

Obligations de l'employeur et du salariŽ :  



L'employeur doit respecter la santŽ, la sŽcuritŽ et  payer le salaire. Le salariŽ doit exŽcuter 

le travail convenu et respecter les consignes. Ces obligations sont rŽciproques et 

protŽgŽes par la loi. 

  

Hygi•ne, sŽcuritŽ et formation :  

En restauration, tu dois suivre les r•gles d'hygi•n e HACCP, port du v•tement correct, et 

suivre les formations obligatoires comme la sŽcurit Ž incendie ou le SST selon 

l'Žtablissement. 

  

Rupture du contrat :  

La rupture peut •tre par dŽmission, licenciement, o u accord. Chaque cas suit une 

procŽdure prŽcise, avec prŽavis et indemnitŽs possi bles selon l'anciennetŽ et le motif. 

  

Exemple de faute courante :  

Oublier d'enregistrer les heures ou de pointer peut  entra”ner un rappel ˆ l'ordre, vŽrifie 

toujours ton planning et ta fiche de prŽsence pour Žviter des erreurs sur ta paie. 

  

Cas concret - embauche saisonni•re en restaurant :  

Contexte : un restaurant prend 1 saisonnier pour 3 mois l'ŽtŽ, 35 heures hebdo rŽparties 

sur 5 jours, salaire brut 1 700 !  par mois. ƒtapes : rŽdaction du CDD, planning, for mation 

HACCP, dŽclaration ˆ l'URSSAF. 

  

RŽsultat : le restaurant paie 1 700 !  brut x 3 mois = 5 100 !  brut, plus charges sociales, et 

obtient 1 employŽ formŽ pour 90 jours. Livrable att endu : contrat signŽ, planning dŽtaillŽ et 

bulletin de paie mensuel. 

  

Exemple de bilan chiffrŽ :  

Cožt employeur estimŽ pour 3 mois : 5 100 !  brut + environ 25% de charges patronales & 6 

375 !  total, document final : dossier employŽ complet et  rŽsumŽ cožts. 

  

T‰che Pourquoi FrŽquence Ë l'issue 

VŽrifier contrat signŽ SŽcuriser conditions de 

travail 

Avant premier 

jour 

Dossier employŽ 

complet 

Noter heures rŽelles Paie correcte Chaque jour Bulletin de paie 

fiable 

Former aux r•gles 

d'hygi•ne 

Limiter risques 

sanitaires 

Ë l'embauche Attestation de 

formation 

PrŽvoir planning de 

repos 

Respect du droit du 

travail 

Hebdomadaire Planning affichŽ 

  

Astuce organisation stage :  

Garde un dossier papier et numŽrique pour chaque sa lariŽ, note les heures et les 

formations, c'est souvent ce qui sauve lors d'un co ntr™le ou d'un litige. 



  

 

Ce chapitre te donne les bases du droit du travail en restauration: contrats, temps 

de travail, paie et sŽcuritŽ. 

¥! Tu dois conna”tre les principaux types de contrat  (CDI, CDD, 

apprentissage, professionnalisation) et leurs r•gle s de durŽe, rupture et 

protection. 

¥! Le contrat Žcrit prŽcise poste, salaire, horaires, durŽe lŽgale du travail , 

pŽriode d'essai et conditions de renouvellement. 

¥! Note tes heures pour calculer les heures supplŽmentaires majorŽes , 

congŽs payŽs et repos obligatoires. 

¥! Respecte les obligations rŽciproques employeur-salariŽ , l'hygi•ne 

HACCP, les formations sŽcuritŽ et les procŽdures de  rupture. 

En pratique, prŽpare toujours contrat signŽ, planni ng, relevŽ d'heures et dossier 

salariŽ complet pour Žviter litiges et prouver le r espect du droit du travail. 

 !  



Chapitre 4 :  Organisation du temps et des ressources 
  

 1.   Planification des horaires et des t‰ches : 
  

CrŽation du planning :  

Pour Žtablir un planning efficace, commence par rec enser les heures d'ouverture et les 

pics d'affluence, puis rŽpartis les postes en blocs  de 2 ˆ 4 heures pour limiter la fatigue et 

amŽliorer la continuitŽ du service. 

  

Estimation des temps de t‰ches :  

Mesure le temps moyen de prŽparation et de service pour chaque plat, note 5 ˆ 10 

mesures et calcule une moyenne, ainsi tu peux antic iper les besoins en personnel pour 30, 

60 ou 120 couverts. 

  

Gestion des imprŽvus :  

PrŽvois toujours une marge de 10 ˆ 20% de temps ou un rempla•ant sur les services 

chargŽs, ainsi tu g•res absences, pics ou pannes sa ns dŽsorganiser l'Žquipe ou allonger 

les temps d'attente. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Un restaurant qui dessert 80 couverts au dŽjeuner a  rŽorganisŽ la prŽparation en Žtapes 

parall•les, rŽduisant le temps moyen d'attente de 1 8 ˆ 12 minutes, soit 33% de gain. 

  

 2.   Gestion des ressources matŽrielles et stocks : 
  

Suivi des stocks et consommation :  

Note les entrŽes et sorties quotidiennes pour les 1 0 ingrŽdients les plus cožteux, calcule un 

taux de rotation mensuel, et ajuste les commandes p our Žviter rupture ou surstockage. 

  

Rotation et pŽremption :  

Applique la r•gle FIFO pour rŽduire le gaspillage, vŽrifie les DLC et stocks chaque matin, et 

vise un taux de perte infŽrieur ˆ 3% sur les denrŽe s pŽrissables. 

  

Commandes et budget :  

Base tes commandes sur la consommation hebdomadaire  multipliŽe par 1,1 pour une 

marge de sŽcuritŽ, nŽgocie les prix pour 3 ˆ 4 four nisseurs principaux et limite les 

urgences cožteuses. 

  

Indicateur Objectif Valeur cible 

Taux de rotation des 

stocks 

Optimiser commandes 6 ˆ 8 fois par mois 

Taux de perte alimentaire Limiter le gaspillage < 3% 

Cožt mati•re par couvert Garder une marge 3,50 !  ˆ 6,00 !  



Ratio couvert par 

personnel 

Dimensionnement 

equipe 

10 ˆ 18 couverts par 

personne/heure 

  

 3.   Optimisation du temps en salle et en cuisine : 
  

RŽpartition des r™les et t‰ches :  

DŽfinis clairement qui fait quoi pour chaque servic e, Žcris des fiches de poste courtes, et 

limite la polyvalence excessive qui peut ralentir l e flux lors des pics. 

  

Organisation du flux clients :  

Anticipe les entrŽes toutes les 10 ˆ 15 minutes en modulant la prise de commande, ainsi tu 

Žvites les bousculades et tu lisses la charge entre  cuisine et salle. 

  

AmŽlioration continue :  

Fais un point hebdomadaire de 15 ˆ 30 minutes avec l'Žquipe pour relever 3 points ˆ 

amŽliorer, applique 1 changement simple par semaine , et mesure son impact sur le 

temps de service. 

  

Exemple de rŽpartition des t‰ches en service :  

Pour un service de 60 couverts avec 5 personnes, 2 en cuisine prŽparation, 1 en cuisson, 2 

en salle donnent une cadence fluide et permettent u n dŽlai de service moyen de 25 

minutes. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : 

Le bistro local fait 70 couverts au dŽjeuner, Žquip e initiale de 5 personnes, temps moyen 

d'attente 30 minutes, et taux de rotation limitŽ im pactant le chiffre d'affaires. 

  

ƒtapes :  

Tu analyses les temps par poste pendant 3 services,  tu replanifies en blocs de 3 heures, tu 

introduis une marge de remplacement de 15%, et tu f ormes 2 personnes ˆ un poste clŽ. 

  

RŽsultat :  

Apr•s 2 semaines, le temps moyen a baissŽ de 20% pa ssant de 30 ˆ 24 minutes, le 

nombre de couverts par service est passŽ de 70 ˆ 82 , gŽnŽrant environ 360 !  de chiffre 

d'affaires supplŽmentaire par service. 

  

Livrable attendu :  

Un planning hebdomadaire chiffrŽ et une fiche synth Žtique montrant la nouvelle 

rŽpartition, les temps mesurŽs et le gain en couver ts et en euros par service, pr•t ˆ •tre 

prŽsentŽ au gŽrant. 

  

Action Ë faire FrŽquence 

VŽrification stocks Contr™ler DLC et quantitŽs Chaque matin 



Point rapide Žquipe Faire le brief de service Avant chaque service 

Contr™le qualitŽ Gožter une prŽparation clŽ Chaque jour 

Gestion remplacements Avoir une liste de rempla•ants Mise ˆ jour hebdomadaire 

  

Astuce organisation :  

Utilise une feuille de planning simple sur tableur avec colonnes heures, postes et 

rempla•ants, mets des codes couleurs pour les pics,  et partage la version imprimŽe en 

cuisine et en salle. 

  

Anecdote: lors de mon premier stage j'ai sous estim Ž le temps de dressage et pendant 90 

minutes on a encha”nŽ les retours en cuisine, cette  erreur m'a appris ˆ toujours prŽvoir 

une marge de temps. 

  

 

Tu apprends ˆ organiser temps et ressources pour fl uidifier le service et garder ta 

marge. 

¥! Construis un planning en blocs  de 2 ˆ 4 heures avec 10 ˆ 20 % de 

marge ou rempla•ant, selon les pics. 

¥! Mesure les durŽes de prŽparation pour dimensionner l'Žquipe (10 ˆ 18 

couverts par personne et par heure). 

¥! Assure un suivi prŽcis des stocks  : top 10 ingrŽdients, rotation 6 ˆ 8 fois, 

pertes sous les 3 %, commandes = consommation x 1,1 . 

¥! Adopte une rŽpartition claire des r™les , des clients ŽtalŽs et une 

amŽlioration continue hebdomadaire  avec un changement simple. 

En combinant planning chiffrŽ, indicateurs mati•re et rituels d'Žquipe, tu rŽduis 

l'attente et augmentes les couverts sans fatigue. 

 !  



Technologie professionnelle 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro CSR, la mati•re Technologie professionnelle  t'aide ˆ comprendre 

l'organisation d'un restaurant, le matŽriel, les ty pes de service, l'hygi•ne et la sŽcuritŽ. Tu 

fais le lien direct entre le cours et ce que tu vis  en TP et en entreprise. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l' Žpreuve de technologie  incluse dans l' Žpreuve scientifique et 

technique , Žcrite d'1 h, notŽe sur 20 avec un coefficient 2 , soit environ 7 % de ta note finale. 

L'Žpreuve se prŽsente sous forme d'Žtude de cas cen trŽe sur une situation de restaurant. 

  

En voie scolaire, la note vient souvent de 2 Žtudes  de cas en CCF en 1re et terminale , une 

avant la fin du 1er semestre, l'autre au second sem estre de terminale. Un camarade m'a 

confiŽ qu'il avait progressŽ en refaisant ces sujet s chronomŽtrŽs. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Technologie professionnelle , consacre 2 fois 20 minutes par semaine ˆ 

relire ton cours juste apr•s les TP. L'idŽe : Trans former le contenu thŽorique en gestes 

concrets que tu visualises en salle ou au bar. 

  

Appuie-toi sur des schŽmas de salle , des cartes et des fiches de vocabulaire, puis 

entra”ne-toi sur 2 ou 3 Žtudes de cas  en 1 h. Tu rep•res vite les questions qui revienne nt et 

les pi•ges frŽquents. 
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Chapitre 1 :  Types dÕŽtablissements et de prestations 
  

 1.   Types d'Žtablissements : 
  

Classification gŽnŽrale :  

Il existe trois grandes familles d'Žtablissements, la restauration commerciale, la 

restauration collective et l'h™tellerie-restauratio n, chacune avec des r•gles, des clients et 

des rythmes de travail diffŽrents ˆ conna”tre. 

  

CaractŽristiques principales :  

La restauration commerciale vise le client individu el, la restauration collective sert des 

groupes rŽguliers, l'h™tellerie combine hŽbergement  et restauration, tu dois repŽrer ces 

diffŽrences pour adapter ton service et ta communic ation. 

  

Chiffres clŽs :  

Selon l'INSEE, il y a environ 160000 Žtablissements  de restauration commerciale en France, 

ce qui crŽe beaucoup d'opportunitŽs d'embauche et u ne forte diversitŽ de formats et de 

prestations. 

  

Exemple d'identification d'un Žtablissement :  

Tu arrives en stage, tu notes s'il s'agit d'un Žtab lissement ˆ la carte, d'un self ou d'un 

traiteur, cela dŽtermine ton poste, le flux client et les prioritŽs de service. 

  

Type CaractŽristique Effectif moyen 

Restaurant 

traditionnel 

Service ˆ table, cartes saisonni•res De 4 ˆ 15 personnes 

Collectif Repas en grande quantitŽ, 

contraintes diŽtŽtiques 

De 2 ˆ 10 personnes 

Traiteur Prestation ŽvŽnementielle, logistique 

mobile 

De 3 ˆ 20 personnes selon 

ŽvŽnement 

  

 2.   Prestations et services : 
  

Typologie des prestations :  

Les prestations vont de la vente au comptoir au ser vice gastronomique, en passant par la 

livraison et le catering, chaque prestation impose un rythme, un matŽriel et des 

compŽtences spŽcifiques. 

  

QualitŽ et normes :  

Respecter l'hygi•ne, la tra•abilitŽ et l'accueil es t essentiel, l'objectif est d'assurer sŽcuritŽ 

alimentaire et satisfaction client, ces exigences s ont vŽrifiŽes lors d'inspections et audits. 

  

Mini cas concret :  



Contexte : Un traiteur local re•oit la commande d'u n mariage pour 120 personnes, budget 

4200 euros, dŽlai de prŽparation 3 jours, livraison  et service sur place sont inclus. 

  

Exemple de dŽroulŽ et livrable :  

ƒtapes : planning des menus, achat mati•res premi•r es, prŽparation 2 jours, livraison et 

service le jour J. RŽsultat : 120 couverts servis e n 3 heures. Livrable attendu : fiche 

technique menus et facturation de 4200 euros. 

  

Checklist opŽrationnelle :  

Voici une checklist simple ˆ utiliser en stage pour  prŽparer une prestation, elle t'aide ˆ ne 

rien oublier et ˆ gagner en efficacitŽ. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 

Menu validŽ Le client a-t-il confirmŽ les plats et allergies? 

QuantitŽs As-tu prŽvu +10% de marge pour imprŽvus? 

Transport Le vŽhicule et les contenants sont-ils adaptŽs? 

Personnel As-tu rŽparti les r™les et les horaires pour 4 ˆ 6 personnes? 

  

Astuce de stage :  

Note toujours le temps rŽel pris pour chaque t‰che,  tu gagneras en prŽcision lors des 

prochains devis et tu Žviteras les sous-estimation de prix et de main d'Ïuvre. 

  

 

Dans la restauration, tu rencontres trois grandes familles  d'Žtablissements : 

commerciale, collective et h™tellerie-restauration,  chacune avec ses clients, 

rythmes et effectifs. 

¥! Identifie le type d'Žtablissement pour adapter ton service , ton langage 

et tes prioritŽs (ˆ la carte, self, traiteur...). 

¥! Choisis tes mŽthodes selon la prestation : vente au  comptoir, livraison, 

ŽvŽnementiel ou service gastronomique. 

¥! Applique un respect strict des normes  d'hygi•ne, de tra•abilitŽ et 

d'accueil, souvent contr™lŽes. 

¥! Utilise une checklist avant prestation  : menu validŽ, quantitŽs +10 %, 

transport adaptŽ, personnel et r™les clairs. 

En stage, observe les effectifs, note le temps rŽel  des t‰ches et compare au 

planning. Tu progresseras vite en organisation, en prŽcision des devis et en 

efficacitŽ sur le terrain. 

 !  



Chapitre 2 :  Fonctionnement des locaux et des offices 
  

 1.   Organisation des locaux et zonage : 
  

Circulation et sŽcuritŽ :  

Organise les allŽes pour limiter les croisements en tre personnel et clients, vise des couloirs 

d'au moins 90 cm pour une bonne circulation et une Žvacuation rapide en cas d'urgence. 

  

Zones thermiques et hygi•ne :  

SŽpare clairement les zones froides, ti•des et chau des, respecte 0 ˆ 4¡C pour les produits 

frais et 63¡C en cÏur pour les plats chauds avant s ervice, cela Žvite les risques sanitaires. 

  

 
  

SignalŽtique et ergonomie :  

Pose des panneaux lisibles, utilise un code couleur  pour les zones, place les postes de 

travail ˆ hauteur adaptŽe pour rŽduire la fatigue e t limiter les TMS au quotidien. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En rŽorganisant un office, on rŽduit les dŽplacemen ts de 30 % et on gagne 5 ˆ 10 minutes 

par service, l'Žquipe est moins fatiguŽe et les enc ha”nements sont plus fluides. 

  

 2.   Fonctionnement des offices : 
  

Flux produit et stockage :  

Applique le FIFO pour tous les produits, limite le stock frais ˆ 2 ou 3 jours, Žtiquette chaque 

colis avec date et lot pour faciliter la tra•abilit Ž et Žviter le gaspillage. 

  

ƒquipement et entretien :  



Choisis du mobilier inox, prŽvois des plans de nett oyage quotidiens et hebdomadaires, 

note 15 ˆ 30 minutes par poste pour le nettoyage pr ofond en fin de service. 

  

Hygi•ne et tra•abilitŽ :  

Mets en place des fiches tra•abilitŽ, rel•ve les te mpŽratures 3 fois par jour pour les 

rŽfrigŽrateurs, conserve les relevŽs 1 mois et corr ige immŽdiatement toute anomalie. 

  

Astuce organisation :  

Rep•re les 3 produits les plus utilisŽs et place-le s ˆ moins de 1 m•tre du poste de 

prŽparation, tu Žconomiseras plusieurs minutes ˆ ch aque mise en place. 

  

 3.   Gestion opŽrationnelle et maintenance : 
  

Planning des t‰ches :  

ƒtablis un planning visuel hebdomadaire, rŽpartis 4  ˆ 6 t‰ches par matinŽe, note qui fait 

quoi et ˆ quelle heure pour Žviter doublons et oubl is pendant le service. 

  

Gestion des dŽchets et tri :  

Installe des bacs identifiŽs pour organique, recycl age et refus, p•se ou estime le volume 

chaque semaine et vise une rŽduction de 10 ˆ 20 % d e dŽchets en 3 mois. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : un petit restaurant de 40 couverts veut rŽduire les pertes alimentaires. ƒtapes : 

audit 1 jour, rŽorganisation des stocks 2 jours, fo rmation Žquipe 4 heures, suivi 30 jours. 

  

RŽsultat : baisse des pertes de 18 % la premi•re mo is, gain estimŽ 400 !  par mois. Livrable 

attendu : plan de rangement, fiche FIFO, tableau de  suivi des pertes avec donnŽes 

journali•res. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Lors de mon stage, on a rŽduit le temps de prŽparat ion d'un plat signature de 12 ˆ 8 

minutes gr‰ce ˆ un poste mieux ŽquipŽ, l'Žquipe Žta it plus sereine. 

  

ƒlŽment Action FrŽquence 

VŽrifier tempŽrature Relever et noter tempŽrature des froids 3 fois par jour 

Organiser stock ƒtiqueter et appliquer FIFO Quotidien 

Nettoyage Nettoyage des surfaces et sols Fin de service 

Tri des dŽchets SŽparer organique et recyclage Quotidien 

  

 



Ce chapitre t'apprend ˆ organiser les locaux pour s Žcuriser la circulation et garantir 

l'hygi•ne, tout en gagnant du temps. 

¥! PrŽvois des couloirs d'au moins 90 cm et une signalŽtique claire et 

lisible  pour limiter les croisements et faciliter l'Žvacua tion. 

¥! SŽpare les zones froides, ti•des et chaudes  et contr™le les 

tempŽratures pour ma”triser les risques sanitaires.  

¥! Applique le FIFO, limite les stocks frais ˆ 3 jours  et utilise des fiches de 

tra•abilitŽ produit  pour rŽduire pertes et gaspillage. 

¥! Planifie t‰ches, nettoyage et tri des dŽchets avec un planning visuel 

hebdomadaire  afin d'allŽger la charge et amŽliorer la rentabili tŽ. 

En structurant ainsi ton office, tu rŽduis les dŽpl acements, les pertes alimentaires et 

la fatigue de l'Žquipe, tout en sŽcurisant le servi ce. 

 !  



Chapitre 3 :  MatŽriels, outillages et normes de service 
  

 1.   ƒquipements et outils essentiels : 
  

Types d'ustensiles :  

Tu dois conna”tre les ustensiles de base, leur usag e et leur mati•re, car cela impacte la 

cuisson, le service et la durabilitŽ. Apprends ˆ di ffŽrencier inox, cuivre, aluminium et 

plastique alimentaire. 

  

MatŽriel de cuisson et de service :  

Rep•re le matŽriel fixe comme les fours, plaques, c hauffe-plats et le matŽriel mobile 

comme les casseroles, plats de service et pelles ˆ pizza. Conna”tre les capacitŽs en litres 

ou en couverts aide ˆ planifier. 

  

Entretien et stockage :  

Range le matŽriel propre dans des zones spŽcifiques , prot•ge les surfaces coupantes et 

organise par frŽquence d'utilisation. Un bon rangem ent rŽduit les pertes et facilite les 

contr™les d'hygi•ne quotidiens. 

  

Exemple d'inventaire rapide :  

Inventaire d'un service midi pour 60 couverts : 12 assiettes plates, 8 assiettes creuses, 24 

couverts, 6 casseroles, 2 bacs gastro 1/1. Ce type d'inventaire prend 15 ˆ 20 minutes. 

  

ƒlŽment Usage Contr™le frŽquent 

Casseroles inox Cuisson gŽnŽrale Usure, manche, dŽformation 

Bacs gastro 1/1 Dressage et conservation PropretŽ, bosselage 

Couteaux de chef DŽcoupe Affžtage, sŽcuritŽ du manche 

  

 2.   Normes d'hygi•ne et de service : 
  

Hygi•ne des matŽriels :  

Tout matŽriel en contact avec les aliments doit •tr e nettoyŽ et dŽsinfectŽ selon la 

frŽquence d'utilisation. Garde une fiche produit po ur chaque nettoyant, en notant temps 

de contact et rin•age requis. 

  

TempŽratures et tra•abilitŽ :  

D'apr•s le minist•re de la SantŽ, les denrŽes pŽris sables en stockage doivent rester ˆ 

+4¡C maximum, le chaud doit •tre maintenu au-dessus  de +63¡C pour le service. Note les 

contr™les de tempŽrature quotidiennement. 

  

Normes de prŽsentation :  



La vaisselle doit •tre propre, sans Žclats, et adap tŽe au plat. Respecte les r•gles de 

portionnage et de prŽsentation pour homogŽnŽiser le  service, surtout en service ˆ 

l'assiette ou en buffet. 

  

Astuce terrain :  

Lors d'un coup de feu, marque les bacs nettoyŽs d'u n ruban de couleur, cela Žvite les 

confusions et te fait gagner environ 5 ˆ 10 minutes  par service. 

  

 3.   Mise en pratique et contr™le qualitŽ : 
  

Checklists et contr™les :  

PrŽpare des checklists quotidiennes pour froid, cha ud, plonge et dressage. Un contr™le 

structurŽ prend gŽnŽralement 10 ˆ 20 minutes et lim ite les risques de non-conformitŽ 

pendant le service. 

  

Gestion des pannes et remplacements :  

Anticipe les pannes en gardant des pi•ces de rechan ge courantes, note les fournisseurs 

et les dŽlais de livraison. Remplacer un ŽlŽment cr itique peut prendre entre 24 et 72 

heures selon le matŽriel. 

  

Formation et responsabilitŽs :  

Forme l'Žquipe aux modes d'emploi des matŽriel, rŽp artis clairement les responsabilitŽs 

pour les contr™les et consignations. Une bonne form ation rŽduit les erreurs et amŽliore la 

durŽe de vie des Žquipements. 

  

Exemple de contr™le quotidien :  

Avant le service midi, vŽrifie trois points clŽs : tempŽrature du frigo, niveau de produit 

vaisselle, 1 coupe-test d'assiette. Ce rituel te pr end entre 8 et 12 minutes. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : 

Petit restaurant de quartier, 30 couverts midi, inv entaire rŽv•le 2 fourchettes cassŽes et un 

four mal calibrŽ. 

  

ƒtapes :  

¥! Faire inventaire en 1 heure 

¥! Commander 2 fourchettes et calibration four en 2 jo urs 

¥! Contr™ler nouvelle vaisselle et tempŽrature sur 3 s ervices 

RŽsultat et livrable attendu :  

RŽsultat : rŽduction des rŽclamations sur la coupe de 20% et stabilitŽ de la cuisson. 

Livrable : bon de commande chiffrŽ ˆ 45 euros, fich e de calibration du four, rapport 

d'inventaire avec 5 points d'action. 

  

Check-list opŽrationnelle :  



  

T‰che FrŽquence Responsable 

VŽrifier tempŽrature frigo Quotidien Chef de partie 

Contr™le vaisselle et couverts Hebdomadaire Plongeur 

Calibration four Mensuel Responsable technique 

Inventaire consommables Hebdomadaire Responsable salle 

  

Astuce de stage :  

Note toujours la date d'achat sur les ustensiles fr agiles, cela aide ˆ prŽvoir un 

renouvellement apr•s environ 24 ˆ 36 mois d'usage i ntensif. 

  

 

Ma”trise les ustensiles, leurs mati•res et les capa citŽs du matŽriel pour adapter la 

cuisson et le service  au volume de couverts. Range et prot•ge tout outil  pour 

gagner du temps et garantir lÕhygi•ne. 

¥! Entretiens le matŽriel en suivant des protocoles de nettoyage  prŽcis et 

tracŽs. 

¥! Respecte les tempŽratures clŽs: +4¡C au froid, +63¡ C au chaud, avec 

relevŽs quotidiens. 

¥! Utilise des checklists pour contr™les froid, chaud,  plonge, dressage et 

inventaires. 

¥! Anticipe pannes et remplacements, et forme lÕŽquipe  aux bons usages 

des Žquipements. 

En appliquant ces routines simples mais rigoureuses , tu sŽcurises lÕhygi•ne, 

stabilises la qualitŽ des plats et Žvites les incid ents matŽriels pendant le service. 

 !  



Mercatique et gestion appliquŽe 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro CSR, la mati•re Mercatique et gestion appliquŽe  t'aide ˆ comprendre le 

c™tŽ commercial et la gestion du restaurant. 

  

Tu apprends ˆ analyser la client•le, fixer les prix , suivre le chiffre d'affaires et calculer 

cožts, marges et seuil de rentabilitŽ. Un camarade m'a confiŽ qu'il avait enfin compris en 

recalculant ses ventes de stage. 

  

Cette mati•re conduit ˆ une sous-Žpreuve Žcrite  de mercatique et gestion appliquŽe, 

coefficient 2 . En forme ponctuelle, elle se dŽroule en fin de te rminale et dure 2 heures  sur 

Žtude de cas . En CCF, 2 Žvaluations Žcrites ont lieu en cours d 'annŽe. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Mercatique et gestion appliquŽe , Žvite de tout rŽviser la veille. Consacre 

20 ˆ 30 minutes , 3 soirs par semaine, ˆ refaire des exercices. 

  

Quand tu rŽvises, pars d'exemples rŽels vus en stag e, puis explique ˆ voix haute tes choix 

comme ˆ un responsable. Fais attention aux erreurs de calcul  et aux rŽponses trop 

vagues, souvent pŽnalisŽes le jour de l'Žpreuve. 
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Chapitre 1 :  ƒtude de la client•le et de la demande 
  

 1.   Comprendre la client•le et la demande : 
  

DŽfinition et r™le :  

La client•le regroupe les personnes qui frŽquentent  ton Žtablissement, la demande 

correspond ˆ leurs attentes en produits, service et  prix. Comprendre cela te permet 

d'adapter l'offre pour vendre plus souvent. 

  

Crit•res de segmentation :  

On segmente selon l'‰ge, le pouvoir d'achat, la frŽ quence de visite, l'occasion de 

consommation. Cette segmentation te guide pour crŽe r des menus, promotions ou 

services adaptŽs ˆ chaque groupe. 

  

Comportements d'achat :  

Observer les heures d'affluence, le temps moyen de repas et le panier moyen aide ˆ 

prŽvoir les stocks et l'organisation du service pou r limiter le gaspillage et amŽliorer la 

satisfaction. 

  

Exemple d'identification d'une cible :  

Dans un cafŽ de centre-ville, 60 clients viennent l e midi en semaine, 70% cherchent un 

repas rapide ˆ moins de 12 euros. Adapter un plat d u jour ˆ 10 euros augmente les ventes 

du midi de 20%. 

  

 2.   Analyser la demande et utiliser les donnŽes : 
  

Sources d'information :  

Tu peux utiliser les tickets de caisse, rŽservation s, enqu•tes clients, avis en ligne et 

observations en salle. Ces sources te donnent des c hiffres concrets pour piloter ton offre 

et ton planning. 

  

Segmentation pratique :  

Voici un tableau simple pour t'aider ˆ visualiser l es segments clients et leurs attentes, utile 

lors de la crŽation d'une carte ou d'une promotion.  

  

Segment CaractŽristiques Exemple d'offre 

Clients du midi Rapide, prix moyen 10 ˆ 15 !  Plat du jour express ˆ 11 !  

Touristes DŽcouverte, budget variable Menu dŽcouverte 18 !  

Familles Enfants, plats partagŽs Menu enfant et formule familiale 

  

Outils d'analyse et indicateurs :  

Calcule le panier moyen, le taux de retour client, l'occupation par crŽneau et la durŽe 

moyenne du repas. Ces indicateurs te disent si ton offre pla”t ou si tu dois la modifier. 



  

Mini cas concret :  

Contexte, Žtapes, rŽsultat et livrable attendu : 

¥! Contexte : bistrot de quartier, 45 couverts maximum , affluence variable la 

semaine. 

¥! ƒtapes : recueil 30 tickets par jour pendant 10 jou rs, analyse des heures, 

segmenter clients, tester une formule midi ˆ 12 eur os. 

¥! RŽsultat : augmentation de la frŽquentation de 15% sur la pŽriode test et 

panier moyen qui monte de 1,20 euro. 

¥! Livrable attendu : rapport d'analyse de 2 pages ave c tableau des ventes par 

heure, recommandation et projection sur 30 jours. 

Astuce terrain :  

Lors d'un TP j'ai enregistrŽ les tickets pendant 7 jours et j'ai rŽpŽtŽ l'opŽration apr•s une 

modification de carte, cela m'a aidŽ ˆ prouver rapi dement l'effet d'une promotion. 

  

Checklist opŽrationnelle :  

Utilise cette mini check-list sur le terrain pour Ž tudier la client•le en 1 ˆ 2 semaines. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 

Collecte de donnŽes As-tu enregistrŽ tickets, rŽservations et avis pend ant 7 ˆ 14 jours ? 

Segmentation Peux-tu classer 80% des clients en 3 segments princ ipaux ? 

Indicateurs As-tu calculŽ panier moyen et taux d'occupation par  crŽneau ? 

Test d'offre As-tu lancŽ une offre test 2 semaines et mesurŽ l'i mpact en % ? 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ relier profil de client•le  et construction de l'offre  pour 

vendre plus et mieux. 

¥! Segmente tes clients (‰ge, budget, moment de venue,  occasion) pour 

adapter menus, prix et services. 

¥! Observe heures d'affluence, durŽe des repas et pani er moyen pour 

ajuster stocks et organisation. 

¥! Exploite tickets, rŽservations, enqu•tes et avis en  ligne pour suivre la 

demande et tester de nouvelles offres. 

¥! Suis quelques indicateurs clŽs (panier moyen, taux de retour, 

occupation par crŽneau) pour dŽcider vite. 

En pratiquant une analyse rŽguli•re des donnŽes  et des offres tests limitŽes , tu 

amŽliores rentabilitŽ, satisfaction client et plani fication au quotidien. 



 !  



Chapitre 2 :  Politique de prix et seuil de rentabilitŽ 
  

 1.   DŽfinir une politique de prix : 
  

Objectifs de la politique de prix :  

La politique de prix sert ˆ couvrir les cožts, atti rer la client•le et positionner ton 

Žtablissement sur le marchŽ. Elle doit rester cohŽr ente avec ta client•le cible et ta 

proposition de valeur. 

  

MŽthodes de fixation courantes :  

Tu peux utiliser le prix cožtant majorŽ, la stratŽg ie basŽe sur la concurrence, ou la 

tarification par valeur per•ue. Choisis la mŽthode adaptŽe selon ton objectif, marge et 

contexte local. 

  

Exemple de calcul rapide :  

Un cafŽ vend un cafŽ ˆ 2,50 euros avec cožt variabl e 0,80 euro, ta marge unitaire est 1,70 

euro. Ce calcul simple te dit combien d'unitŽs vend re pour couvrir les charges. 

  

Astuce terrain :  

En stage, note toujours le cožt exact des ingrŽdien ts sur 2 semaines, tu verras des Žcarts 

frŽquents de 5 ˆ 15 pour cent avec les fiches thŽor iques. 

  

 2.   Calculer le seuil de rentabilitŽ : 
  

Formule et interprŽtation :  

Le seuil de rentabilitŽ = cožts fixes divisŽs par l a marge unitaire. Il indique le nombre 

d'unitŽs ˆ vendre pour ne ni perdre ni gagner. C'es t un rep•re simple et crucial. 

  

InterprŽter les rŽsultats :  

Si le seuil est trop ŽlevŽ, tu dois augmenter la ma rge, diminuer les cožts variables, ou 

rŽduire les cožts fixes. Chaque action change le no mbre d'unitŽs nŽcessaires au point 

mort. 

  

Exemple chiffrŽ :  

Cožts fixes mensuels 1 700 euros, prix vente 2,50 e uros, cožt variable 0,80 euro. Marge 

unitaire 1,70 euro, seuil en unitŽs = 1 700 divisŽ par 1,70 = 1 000 unitŽs par mois. 

  

Indicateur Valeur 

Prix de vente unitaire 2,50 euros 

Cožt variable unitaire 0,80 euro 

Marge unitaire 1,70 euro 

Cožts fixes mensuels 1 700 euros 



Seuil de rentabilitŽ en unitŽs 1 000 unitŽs 

Seuil de rentabilitŽ en euros 2 500 euros 

  

 3.   Cas concret et outils opŽrationnels : 
  

Mini cas concret :  

Contexte : bistro Žtudiant de 30 couverts. Cožts fi xes mensuels 6 000 euros. Menu du jour 

vendu 12 euros, cožt variable 5 euros, marge 7 euro s. Objectif rŽduire le seuil de rentabilitŽ. 

  

ƒtapes du projet :  

1 Calculer le seuil initial 6 000 divisŽ par 7 = 85 7 repas par mois. 2 Mesurer couverts rŽels, 3 

Proposer prix ˆ 13 euros ou rŽduire cožt variable d e 0,50 euro. 

  

RŽsultat attendu et livrable :  

RŽsultat : avec prix ˆ 13 euros marge 8 euros seuil  passe ˆ 750 repas mensuels. Livrable 

attendu : tableau comparatif chiffrŽ et recommandat ion tarifaire sur 1 page. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En testant une rŽduction d'ingrŽdient gaspillŽ de 1 0 pour cent, le cožt variable a diminuŽ 

de 0,50 euro, ce qui a rŽduit le seuil de 107 repas  mensuels, utile en pŽriode creuse. 

  

Astuce de stage :  

Lors d'un service, j'ai notŽ qu'on perdait 7 croiss ants par jour au stockage, •a cožte vite 

cher, corrige ces petites fuites en premier. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! Calculer prŽcisŽment le cožt variable par plat, ing rŽdients et portion. 

¥! Recenser tous les cožts fixes mensuels, loyers, sal aires, abonnements. 

¥! Calculer la marge unitaire et le seuil en unitŽs et  en euros. 

¥! Tester une variation de prix de 5 ˆ 10 pour cent et  simuler l'impact. 

¥! PrŽparer un livrable d'une page avec chiffres clŽs et recommandation. 

  

 

Ta politique de prix doit couvrir les cožts, attire r ta client•le et reflŽter ton 

positionnement. Choisis entre prix cožtant majorŽ, alignement concurrence ou 

valeur per•ue, en gardant une politique de prix cohŽrente  avec ta cible. 

¥! Calcule prŽcisŽment cožts variables et fixes pour c onna”tre ta marge 

unitaire . 



¥! Utilise le seuil de rentabilitŽ  = cožts fixes / marge unitaire pour savoir 

combien vendre. 

¥! Pour baisser ce seuil, tu peux rŽduire les cožts variables , les cožts fixes 

ou ajuster le prix. 

Sur le terrain, mesure les Žcarts rŽels de cožts et  les gaspillages, puis teste des 

scŽnarios de prix et de cožt pour sŽcuriser la rent abilitŽ de ton Žtablissement. 

 !  



Chapitre 3 :  Gestion des achats, stocks et inventaires 
  

 1.   Planifier les achats et choisir les fournisseurs : 
  

Besoin et frŽquence :  

Tu dois identifier les besoins par produit, quantit Žs et frŽquence, en visant des ruptures 

ŽvitŽes et une fra”cheur ma”trisŽe pour le service du jour. Pense en lots hebdomadaires ou 

quotidiens selon les produits. 

  

Crit•res de sŽlection fournisseur :  

ƒvalue le prix, la qualitŽ, les dŽlais, les conditi ons de livraison et la tra•abilitŽ. Priorise un 

fournisseur fiable m•me si son prix est 5 ˆ 10% plu s ŽlevŽ, •a Žvite des pertes et du stress 

en service. 

  

Commande et nŽgociation :  

RŽdige des commandes claires avec rŽfŽrence produit , quantitŽ, date et heure de 

livraison. NŽgocie un petit escompte pour volumes r Žguliers, par exemple 2% sur 1 000 

euros d'achat mensuel. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Un traiteur a regroupŽ 3 commandes quotidiennes en 1 commande hebdomadaire pour 

les produits secs, rŽduisant le cožt de livraison d e 40 euros par semaine et Žconomisant 

160 euros par mois. 

  

 2.   GŽrer les stocks au quotidien et mŽthodes : 
  

Organisation physique :  

Range les produits par famille, date et rotation. M ets les produits les plus pŽrissables 

devant, lisibilitŽ des dates obligatoire. Un rangem ent clair rŽduit les pertes alimentaires de 

10 ˆ 20%. 

  

MŽthodes de gestion :  

Apprends la mŽthode FIFO pour les denrŽes pŽrissabl es, le stock roulant pour les produits 

non pŽrissables, et dŽfinis un stock minimum et un stock de sŽcuritŽ pour chaque 

rŽfŽrence. 

  

Suivi et tra•abilitŽ :  

Note les entrŽes et sorties chaque jour, et conserv e les bons de livraison. Un suivi simple 

sur tableur prend 10 ˆ 15 minutes par jour pour un petit restaurant et Žvite les erreurs lors 

de l'inventaire. 

  

Astuce de stage :  

Prends 10 minutes chaque matin pour vŽrifier les da tes de pŽremption et regrouper les 

produits ˆ consommer en prioritŽ, ton tuteur te rem erciera et le chef aussi. 

  



ƒlŽment Seuil recommandŽ Pourquoi 

Stock minimum 1 ˆ 3 jours ƒvite rupture sans immobiliser trop d'argent 

Stock de 

sŽcuritŽ 

1 jour 

supplŽmentaire 

Couvre retard livraison ou hausse de la 

demande 

Rotation FIFO PrŽserve qualitŽ et sŽcuritŽ alimentaire 

  

 3.   RŽaliser les inventaires et suivre les indicateurs : 
  

PrŽparation d'inventaire :  

Planifie l'inventaire hors service pour limiter l'i mpact, souvent une fois par mois et un 

inventaire complet chaque trimestre. PrŽpare fiches , balances et Žquipe dŽdiŽe pour 2 ˆ 3 

heures selon la taille. 

  

Calculs Žconomiques et indicateurs :  

Calcule cožt d'achat, marge brute et taux de ruptur e. Par exemple marge brute = chiffre 

d'affaires moins cožt mati•re. Suis taux de rotatio n de stock et cožt de stockage mensuel. 

  

Analyse et actions :  

Si rotation trop lente, ajuste les commandes ou pro pose promotions. Si taux de rupture 

supŽrieur ˆ 5%, augmente le stock de sŽcuritŽ ou ch ange de fournisseur pour rŽduire les 

manques. 

  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte : petit restaurant de 30 couverts, objecti f rŽduire pertes. ƒtapes : 1) analyse 1 mois 

de consommation, 2) fixation stock minimum, 3) rŽor ganisation frigo FIFO. RŽsultat : 

baisse des pertes de 35% en 2 mois. Livrable attend u : tableau d'inventaire mensuel et 

plan de commande chiffrŽ rŽduisant cožts mati•re de  220 euros par mois. 

  



 
  

Indicateur Formule Objectif 

Marge brute Chiffre d'affaires moins cožt mati•re Augmenter de 5% en 6 

mois 

Taux de 

rotation 

Cožt mati•res consommŽes divisŽ par stock 

moyen 

2 ˆ 6 par an selon 

produit 

Taux de 

rupture 

Nombre de ruptures divisŽ par nombre de 

rŽfŽrences 

Moins de 5% 

  

T‰che FrŽquence Temps estimŽ 

VŽrifier dates de pŽremption Quotidien 10 minutes 

Saisir entrŽes et sorties Quotidien 15 minutes 

Inventaire partiel Hebdomadaire 30 ˆ 60 minutes 

RŽvision des commandes Mensuel 1 heure 

  

Petit ressenti : la premi•re fois que j'ai gŽrŽ un inventaire j'ai appris qu'une bonne 

organisation fait gagner des heures et des euros. 

  

 



Tu dois d'abord planifier tes achats  : besoins prŽcis, frŽquence adaptŽe et 

fournisseurs fiables, m•me un peu plus chers, pour limiter ruptures et stress. 

Organise ton stock par famille et date, applique la  mŽthode FIFO quotidienne  et fixe 

des stocks minimum et sŽcuritŽ  pour chaque produit. Note entrŽes et sorties 

chaque jour pour une tra•abilitŽ claire. 

¥! Acheter en lots adaptŽs, nŽgocier des remises sur v olumes rŽguliers. 

¥! VŽrifier les dates chaque matin et regrouper les pr oduits ˆ Žcouler. 

¥! Faire un inventaire mensuel et un complet au trimes tre. 

¥! Suivre la marge brute, la rotation de stock et un taux de rupture faible . 

En appliquant ces routines simples, tu rŽduis les p ertes, gagnes du temps et 

amŽliores durablement la rentabilitŽ de ton Žtablis sement. 

 !  



Chapitre 4 :  QualitŽ de service et satisfaction client 
  

 1.   Comprendre la qualitŽ de service et les attentes : 
  

DŽfinition et enjeux :  

La qualitŽ de service, c'est tout ce que per•oit le  client, du sourire ˆ la rapiditŽ. C'est ce qui 

fait revenir le client et parler positivement de l' Žtablissement. 

  

Attentes des clients :  

Les clients attendent un accueil chaleureux, une co mmande prŽcise, et un service rapide. 

Selon l'INSEE, 72% des Fran•ais jugent la qualitŽ d u service importante pour choisir un 

restaurant. 

  

Facteurs influents :  

L'ambiance, la propretŽ, la compŽtence de l'Žquipe et la constance des prestations 

influencent la satisfaction. Une erreur frŽquente e st d'oublier la cohŽrence entre cuisine et 

salle. 

  

Impact sur la fidŽlisation :  

Un bon service augmente la fidŽlitŽ, et une petite amŽlioration peut gŽnŽrer 10 ˆ 20% de 

clients supplŽmentaires sur 6 ˆ 12 mois. En stage, j'ai vu cela se vŽrifier rapidement. 

  

Exemple d'expŽrience terrain :  

Un serveur apprend ˆ annoncer le temps d'attente, c ela diminue les plaintes immŽdiates 

et amŽliore la note globale sur 30 jours. 

  

 2.   Mesurer la satisfaction et suivre des indicateurs : 
  

Indicateurs clŽs :  

Mesure le taux de rŽclamation, le taux de retour cl ient, le Net Promoter Score et le temps 

moyen de service. Ces indicateurs montrent o• agir en prioritŽ pour progresser. 

  

MŽthodes de collecte :  

Utilise des questionnaires courts en papier ou QR c ode, l'observation en salle, et les avis en 

ligne. Ne collecte pas trop de donnŽes, vise 3 ˆ 5 questions claires. 

  

InterprŽtation des rŽsultats :  

Compare les chiffres sur pŽriodes de 7, 30 et 90 jo urs. Cherche des tendances, pas 

seulement des pics. Une baisse de 5 points du NPS s ur 30 jours demande une action 

immŽdiate. 

  

Exemple de mesure rapide :  

Apr•s un changement de processus en cuisine, on sur veille le temps de service pendant 

14 jours pour valider l'effet avant de gŽnŽraliser.  

  



Indicateur Objectif opŽrationnel Seuil d'alerte 

Taux de rŽclamation Moins de 2% des services Plus de 5% en 7 jours 

Temps moyen de service Moins de 25 minutes Plus de 35 minutes 

Net Promoter Score NPS supŽrieur ˆ 30 NPS infŽrieur ˆ 10 

  

Choisir la frŽquence de suivi :  

Pour un restaurant, suis les indicateurs chaque jou r pour le temps de service, et chaque 

semaine pour la satisfaction globale. Ajuste ensuit e sur 30 ou 90 jours pour voir les effets 

durables. 

  

 3.   AmŽliorer le service, cas concret et outils opŽrationnels : 
  

Actions opŽrationnelles prioritaires :  

Standardise l'accueil avec un script, dŽfinis des t ‰ches claires en shift, forme l'Žquipe sur 2 

ˆ 4 points clŽs, et vŽrifie la propretŽ entre servi ces. Ces gestes simples Žvitent 60% des 

rŽclamations courantes. 

  

Formation et suivi :  

Organise des TP de 30 minutes chaque semaine sur l' accueil ou la prise de commande. 

Fais un retour individuel de 10 minutes apr•s le se rvice pour corriger rapidement les 

manques. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : 

Un petit restaurant de 30 couverts souffre d'un tem ps d'attente moyen de 40 minutes et 

d'un taux de rŽclamation de 6%. 

  

Exemple d'intervention :  

ƒtapes : diagnostic en 7 jours, mise en place d'une  fiche accueil, formation de 3 sessions 

de 30 minutes, et ajustement en cuisine pour 2 plat s rapides. RŽsultat : temps moyen 

rŽduit ˆ 28 minutes en 30 jours, et taux de rŽclama tion tombŽ ˆ 2%. 

  

Livrable attendu :  

Remets un rapport d'une page avec les 5 actions mis es en place, un tableau de suivi sur 

30 jours et une fiche procŽdure de 1 page par poste . 

  

Erreurs frŽquentes et conseils :  

Ne pas laisser l'Žquipe improviser l'accueil, ne pa s multiplier les questionnaires longs, et ne 

pas oublier le suivi apr•s formation. Une erreur co urante est d'arr•ter le contr™le au bout 

de 7 jours. 

  

Exemple d'anecdote :  



En stage, un simple affichage des Žtapes de service  a rŽduit les oublis d'assaisonnement, 

et l'Žquipe a gagnŽ en sŽrŽnitŽ. 

  

Checklist opŽrationnelle Ë faire 

Accueil standardisŽ Utiliser le script d'accueil ˆ chaque service 

Vitesse de service Mesurer temps moyen quotidien et ajuster 

Gestion des rŽclamations Enregistrer et traiter sous 24 heures 

Formation continue 30 minutes hebdomadaires, fiches pratiques 

Suivi des avis en ligne VŽrifier et rŽpondre 2 fois par semaine 

  

 

Ce chapitre t'explique comment la qualitŽ de service per•ue  influence directement 

fidŽlitŽ et bouche-ˆ-oreille. 

¥! Comprends les attentes clŽs des clients  : accueil chaleureux, 

commande juste, rapiditŽ, cohŽrence salle-cuisine. 

¥! Suis quelques indicateurs simples et rŽguliers  : rŽclamations, temps 

de service, retour client, NPS. 

¥! Collecte les avis via questionnaires courts, observ ation et plateformes 

en ligne, puis analyse les tendances sur 7-30-90 jo urs. 

¥! Mets en place des actions opŽrationnelles prioritaires  : script 

d'accueil, t‰ches claires, mini-formations, suivi d es rŽsultats. 

En appliquant ces routines, tu rŽduis fortement les  rŽclamations, accŽl•res le 

service et transformes ton restaurant en lieu o• le s clients reviennent et te 

recommandent. 

 !  



Chapitre 5 :  R•gles juridiques liŽes ˆ l'activitŽ 
  

 1.   Statut juridique et obligations gŽnŽrales : 
  

Choisir un statut :  

Le statut dŽtermine ta responsabilitŽ, ta fiscalitŽ  et tes obligations sociales. Tu peux opter 

pour une entreprise individuelle, une SARL ou une S AS, selon le projet, les associŽs et le 

niveau de risque acceptŽ. 

  

Registre et assurances :  

Tu dois immatriculer l'entreprise, obtenir un numŽr o SIRET et souscrire une assurance 

responsabilitŽ civile professionnelle. Pense aussi ˆ la garantie dŽcennale si tu rŽalises des 

travaux d'amŽnagement. 

¥! Immatriculation au registre du commerce 

¥! DŽclaration d'activitŽ aupr•s des imp™ts 

¥! Assurance responsabilitŽ civile professionnelle 

Exemple d'enregistrement d'activitŽ :  

Un apprenti aide ˆ dŽclarer une micro entreprise en  2 jours, obtient SIRET et choisit une RC 

pro ˆ 120 !  par an pour commencer l'activitŽ de traiteur. 

  

 2.   Hygi•ne, sŽcuritŽ et formation du personnel : 
  

Hygi•ne alimentaire et HACCP :  

Le plan HACCP est obligatoire pour toutes les activ itŽs alimentaires. Il identifie les risques, 

dŽfinit les points critiques et fixe des procŽdures  de contr™le rŽguli•res et tra•ables au 

quotidien. 

  

Formation du personnel et allerg•nes :  

Chaque employŽ manipulant des denrŽes doit •tre for mŽ ˆ l'hygi•ne. Tu dois aussi 

informer les clients sur les 14 allerg•nes et affic her ou fournir ces informations pour les 

plats servis. 

  

Astuce hygi•ne :  

Organise des fiches rapides pour chaque plat, avec tempŽratures de cuisson et 

allerg•nes, cela te fait gagner 5 ˆ 10 minutes lors  des contr™les et rŽduit les erreurs en 

service. 

  

Document DŽlai ou frŽquence 

Immatriculation SIRET Avant le dŽmarrage 

Plan HACCP Mise en place avant service, revue annuelle 

Registre des tempŽratures Tous les jours avant et apr•s service 



  

 3.   Droits du consommateur et pratiques commerciales : 
  

Affichage des prix et facturation :  

Les prix doivent •tre visibles, toutes taxes compri ses pour le particulier. Pour les repas, 

indique le prix ˆ l'ardoise et sur le ticket lorsqu e c'est facturŽ, en respectant la lisibilitŽ et 

l'exactitude. 

  

Promotions, annulations et garantie :  

Les offres doivent •tre claires, la durŽe limitŽe, et les conditions d'annulation affichŽes. En 

cas de produit non conforme, le client a des droits , il peut demander remboursement ou 

Žchange. 

  

Exemple d'application commerciale :  

Une brasserie de 30 couverts affiche une promotion sur 3 plats pour 12 !  chacun pendant 

2 semaines, tout en conservant la tra•abilitŽ des i ngrŽdients pour la rŽclamation. 

  

Mini cas concret - mise en conformitŽ d'une petite restauration :  

Contexte : 

Un gŽrant reprend un snack de 20 m $ avec 3 salariŽs, il veut vendre ˆ emporter et en s alle. 

ƒtapes : 

¥! Audit initial de 10 points sur hygi•ne et affichage  

¥! Mise ˆ jour du plan HACCP en 7 jours 

¥! Formation de 3 salariŽs, 8 heures chacun 

RŽsultat : 

ConformitŽ obtenue en 14 jours, rŽduction des non c onformitŽs de 80%, cožt total 580 ! . 

Livrable attendu : dossier de conformitŽ complet, p lan HACCP signŽ et Žtiquettes 

allerg•nes pour 20 recettes. 

  



 
  

Check-list opŽrationnelle :  

  

Action Ë faire 

VŽrifier immatriculation Contr™ler SIRET et extrait Kbis 

Mise en place HACCP RŽdiger procŽdures et registres 

Affichage allerg•nes Lister les 14 allerg•nes sur le menu 

Assurance Souscrire RC pro et multirisque 

Formation Žquipe Planifier 1 session de 8 heures 

  

Petit ressenti : la premi•re fois que j'ai appliquŽ  un plan HACCP en stage, j'ai compris 

l'importance d'une bonne fiche produit, cela m'a Žv itŽ des erreurs pendant un service 

chargŽ. 

  

 

Pour lancer ton activitŽ, choisis un statut juridique adaptŽ  qui fixe responsabilitŽ, 

fiscalitŽ et charges, puis immatricule-toi et sousc ris une assurance responsabilitŽ 

civile professionnelle . 

Tu dois mettre en place un plan HACCP opŽrationnel , former toute l'Žquipe ˆ 

l'hygi•ne et informer clairement sur les 14 allerg• nes. 



¥! Obtenir SIRET, registre commerce et assurances avan t le dŽmarrage. 

¥! Tenir ˆ jour procŽdures, registres de tempŽratures et plan HACCP. 

¥! Afficher les prix TTC, conditions d'annulation et p romotions limitŽes. 

¥! Respecter les droits essentiels du client  (remboursement ou Žchange 

en cas de non conformitŽ). 

En structurant ces obligations dans une check-list simple, tu sŽcurises ton activitŽ, 

passes les contr™les plus sereinement et renforces la confiance des clients au 

quotidien. 

 !  



Organisation et mise en Ïuvre dÕun service 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro CSR, la mati•re organisation et mise en Ïuvre  dÕun service t'apprend ˆ 

prŽparer la salle, accueillir les clients, coordonn er l'Žquipe et assurer un service fluide du 

dŽbut du repas ˆ l'encaissement. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve d' organisation et mise en Ïuvre  dÕun service, sous-

Žpreuve de coefficient 4 . L'Žpreuve est Žcrite, orale et pratique , en CCF ou en examen 

terminal de 4 heures . Un camarade m'a dit qu'il y a compris son mŽtier.  

  

Conseil :  

La mati•re organisation et mise en Ïuvre  se rŽussit surtout en t'entra”nant. Vise 2 

services d'entra”nement  par semaine, en te concentrant chaque fois sur 1 g este ou une 

situation prŽcise. 

  

Avant les CCF ou l'Žpreuve finale , prŽpare une fiche d'organisation de ton rang  et une 

check-list accueil, prise de commande, service, enc aissement. Tu peux gagner 2 ou 3 

points  facilement. 

  

En stage, ose demander qu'on te laisse gŽrer un petit rang  seul, pour arriver ˆ l'Žpreuve 

plus confiant. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : PrŽparation de la salle et du rang  ............... ...............................................................................  Aller  

      1.   Mise en place gŽnŽrale  ....................................................................................................................................  Aller  

      2.   PrŽparation du rang et du couvert  ..... ....................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Accueil, conseil et prise de commande  ............ ....................................................................  Aller  

      1.   Accueil et premier contact  ............ ................................................................................................................  Aller  

      2.   Conseil client et gestion des demandes  ............................................................................................  Aller  

      3.   Prise de commande efficace  ............ .........................................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Service des mets, boissons et encaissement  ....... ............................................................  Aller  

      1.   Service des mets - techniques et encha”n ement  .........................................................................  Aller  

      2.   Service des boissons - r•gles et conseil s  ..........................................................................................  Aller  

      3.   Encaissement - procŽdures et gestion  .. .............................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  PrŽparation de la salle et du rang 
  

 1.   Mise en place gŽnŽrale : 
  

Plan de salle et circulation :  

Le plan de salle fixe la disposition des tables, l' emplacement du bar et des issues. VŽrifie 

que les allŽes font au moins 90 centim•tres pour pe rmettre le passage des serveurs et 

des chariots sans g•ne. 

  

 
  

Organisation des postes :  

RŽpartis les t‰ches entre 2 ˆ 4 personnes, chef de rang, serveur et runner. PrŽvoyez un 

point boisson pr•s du bar et un espace pour les pil es d'assiettes afin d'Žviter les allers-

retours inutiles. 

  

Nettoyage et hygi•ne :  

Programme un balayage et un nettoyage humide 30 min utes avant l'ouverture. Contr™le 

sols, chaises et poignŽes, puis vŽrifie les stocks d'articles hygi•ne comme savon, essuie-

mains et gel dŽsinfectant pour le personnel. 

  

Exemple d'optimisation du rangement :  

Pour 20 couverts, j'organise 2 personnes en 25 minu tes pour poser couverts, verres et 

serviettes. Je me souviens d'un soir o• une table m al alignŽe a causŽ un retard, depuis 

j'aligne toujours avant l'accueil. 

  

ƒlŽment QuantitŽ par couvert Remarques 



Couverts 1 fourchette, 1 couteau, 1 

cuill•re 

Adapter selon le menu et le nombre de 

services 

Verrerie 1 verre eau, 1 verre vin Placer selon ordre d'utilisation 

Serviette 1 par couvert Plier proprement, uniformiser le sens 

N'oublie pas d'ajuster la mise en place selon le me nu et le type de service, assiette 

chaude ou froide influe sur le nombre de plats et l a verrerie ˆ poser avant l'arrivŽe des 

convives. 

  

 2.   PrŽparation du rang et du couvert : 
  

Disposition du couvert :  

Pose le couvert de base ˆ 1 centim•tre du bord de l a table, aligne les couteaux ˆ droite et 

les fourchettes ˆ gauche. Calibre l'espacement pour  que chaque couvert ait au moins 60 

centim•tres de largeur utile. 

  

 
  

Verrerie et flžtes :  

Range les verres par taille et par ordre d'utilisat ion, eau puis vin blanc puis vin rouge. 

VŽrifie l'absence de traces et la brillance pour Žv iter les remarques nŽgatives sur la 

propretŽ. 

  

Dressing final et contr™le qualitŽ :  

Fais un tour de contr™le table par table 10 minutes  avant l'ouverture pour corriger un 

couvert mal placŽ ou un verre sale. Note les anomal ies et attribue les corrections ˆ une 

personne responsable. 

  

Exemple de contr™le qualitŽ :  



Lors d'un service de 60 couverts, j'ai effectuŽ un contr™le en 10 minutes, corrigŽ 3 tables et 

rŽduit les retours clients de 12 pour cent, tout en  amŽliorant le rythme du service. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: service ŽvŽnementiel 40 couverts. ƒtapes:  3 personnes prŽparent en 35 minutes, 

vŽrification en 15 minutes. RŽsultat: ouverture ˆ l 'heure et service plus fluide. Livrable: plan 

de table et check-list chiffrŽe. 

  

Contr™le FrŽquence Seuil acceptable Action si non conforme 

PropretŽ des 

tables 

Avant ouverture Aucune trace visible Nettoyage immŽdiat et 

signalement 

Verrerie Avant et 

pendant service 

Brillante et sans 

tache 

Remplacer et relaver 

Couverts Avant ouverture AlignŽs et complets RŽapprovisionnement et 

repositionnement 

Ambiance 30 minutes 

avant 

ƒclairage et 

musique conformes 

Ajuster lumi•re ou playlist 

  

 

Pour un service fluide, commence par un plan de salle optimisŽ  avec des allŽes de 

90 cm pour le passage des serveurs et chariots. 

¥! PrŽvois une organisation claire des postes  (2 ˆ 4 personnes) avec 

point boisson et zone dÕassiettes pour limiter les allers-retours. 

¥! Effectue un nettoyage complet 30 minutes avant lÕou verture et vŽrifie 

les stocks dÕarticles dÕhygi•ne. 

¥! Applique des r•gles de mise en place  prŽcises: couverts ˆ 1 cm du 

bord, 60 cm par couvert, verres par ordre dÕutilisa tion. 

¥! RŽalise un contr™le qualitŽ final  10 minutes avant le service pour 

corriger couverts, verres ou tables mal alignŽs. 

En suivant ces Žtapes avec une check-list chiffrŽe,  tu assures une salle pr•te ˆ 

lÕheure, propre et cohŽrente, ce qui sŽcurise le ry thme du service et rŽduit les retours 

clients. 

 !  



Chapitre 2 :  Accueil, conseil et prise de commande 
  

 1.   Accueil et premier contact : 
  

PrŽsence et posture :  

Sois immŽdiat et visible, accueille les clients d•s  qu'ils entrent, souris naturellement et 

propose de l'aide. Un accueil en moins de 30 second es augmente la satisfaction et rŽduit 

l'attente per•ue. 

  

Accueil tŽlŽphonique :  

RŽponds en 3 sonneries maximum, annonce le nom du r estaurant et propose rapidement 

les disponibilitŽs. Note les rŽservations avec heur e, nombre de couverts et nom pour Žviter 

les erreurs. 

  

Gestion des arrivŽes imprŽvues :  

Si le restaurant est plein, propose d'attendre au b ar ou un crŽneau dans les 20 ˆ 30 

minutes. Indique le temps estimŽ clairement pour Žv iter les frustrations et limiter les 

dŽparts. 

  

Exemple d'accueil optimisŽ :  

Un serveur accueille une table de 4 en 12 secondes,  propose la carte et indique un temps 

d'attente de 10 minutes pour la table promise, les clients acceptent et restent. 

  

 2.   Conseil client et gestion des demandes : 
  

ƒcoute active et questionnement :  

Pose des questions ouvertes pour conna”tre les gožt s, allergies et attentes. Reformule en 

une phrase pour confirmer, cela Žvite 70 ˆ 80 pour cent des erreurs de commande selon 

l'expŽrience terrain. 

  

Recommandations et ventes additionnelles :  

Sugg•re 1 ˆ 2 entrŽes ou boissons adaptŽes au plat choisi. Un up selling bien fait 

augmente le ticket moyen de 10 ˆ 20 pour cent en mo yenne, tout en restant discret. 

  

Gestion des contraintes alimentaires :  

Note systŽmatiquement allergies et intolŽrances sur  le bon de commande et informe la 

cuisine. Un oubli peut cožter une plainte, annulati on ou probl•me de santŽ, sois rigoureux 

dans la transmission. 

  

Astuce de stage :  

Utilise des mots simples et concrets pour expliquer  un plat, par exemple dŽcris la cuisson 

et les accompagnements en 1 phrase claire. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 



Allergies Le client a-t-il des allergies connues 

PrŽfŽrences Plats prŽfŽrŽs ou aversions 

Budget Quel est le budget approximatif par personne 

Temps disponible Les clients ont-ils une contrainte horaire 

  

 3.   Prise de commande efficace : 
  

MŽthode de prise de commande :  

Note d'abord le nom et le nombre, puis les plats en  commen•ant par l'entrŽe, le plat et le 

dessert. Lis la commande au client pour vŽrifier, c 'est rapide et Žvite les erreurs. 

  

Utilisation des outils numŽriques :  

Si tu utilises une tablette, vŽrifie la synchronisa tion avec la cuisine et le bon de caisse. Un 

dŽlai de synchronisation de 5 ˆ 10 secondes est nor mal, mais surveille les anomalies. 

  

Priorisation et timing en cuisine :  

Indique les cuissons particuli•res et les plats ˆ s ervir en m•me temps. Pour une table de 4, 

synchronise les plats en rŽpartissant les commandes  sur 5 ˆ 8 minutes pour un service 

harmonieux. 

  

Exemple d'harmonisation d'un service :  

Pour une rŽservation de 12 couverts en 3 tables, j' ai regroupŽ les plats ˆ cuisson longue, 

rŽduit le temps d'attente moyen de 20 ˆ 12 minutes et augmentŽ la rotation. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : 

Un petit restaurant de 30 couverts re•oit une rŽser vation de 18 personnes pour un 

dŽjeuner d'Žquipe. Le service doit durer 90 minutes  et les plats comprennent 2 menus 

fixes. 

  

ƒtapes :  

¥! RŽpartition des couverts en 3 tables de 6. 

¥! Prise de commande groupŽe 15 minutes avant l'arrivŽ e des plats. 

¥! Coordination cuisined salle pour sorties groupŽes. 

RŽsultat :  

Service terminŽ en 85 minutes, dŽlai moyen entre en trŽe et plat rŽduit ˆ 18 minutes, 

satisfaction client estimŽe ˆ 90 pour cent sur le m oment selon retours oraux. 

  

Livrable attendu :  

Fiche de service chiffrŽe (1 page) indiquant horair es, nombre de couverts, temps entre 

services et ticket moyen. Cette fiche permet d'opti miser les prochains services similaires. 



  

Check-list opŽrationnelle :  

  

T‰che Objectif 

Accueillir en moins de 30s RŽduire l'attente per•ue 

Confirmer allergies ƒviter les incidents alimentaires 

Lire la commande au client Limiter les erreurs ˆ zŽro 

Proposer 1 vente additionnelle Augmenter le ticket moyen 

  

Astuce rŽaliste :  

En stage, je notais les demandes particuli•res sur un post-it collŽ au comanda, cela 

Žvitait d'oublier 2 ˆ 3 modifications par service. 

  

 

Dans ce chapitre, tu apprends ˆ gŽrer l'accueil, le  conseil et la prise de commande 

pour fluidifier le service et rassurer le client. 

¥! Accueille en moins de 30 secondes, rŽponds au tŽlŽp hone avant 3 

sonneries et annonce clairement disponibilitŽs et t emps d'attente. 

¥! Utilise une Žcoute active du client  pour cerner gožts, allergies, budget 

et temps disponible, puis reformule pour Žviter les  erreurs. 

¥! Propose une vente additionnelle adaptŽe  (boisson, entrŽe, dessert) 

sans insister afin d'augmenter le ticket moyen tout  en restant discret. 

¥! Applique une prise de commande structurŽe , note toutes les 

contraintes, synchronise avec la cuisine et contr™l e les outils 

numŽriques. 

En suivant cette gestion rigoureuse des allergies  et des timings, tu sŽcurises le 

client, harmonises les envois et amŽliores l'effica citŽ globale du service. 

 !  



Chapitre 3 :  Service des mets, boissons et encaissement 
  

 1.   Service des mets - techniques et encha”nement : 
  

Placement et ordre de service :  

Tu dois poser les assiettes selon un ordre logique,  gŽnŽralement des entrŽes aux plats, 

puis aux desserts. Respecte 2 ˆ 3 minutes entre cha que plateau pour garder la bonne 

tempŽrature et le rythme du service. 

  

Tenue et gestes professionnels :  

Garde une posture droite, mains propres, on Žvite d e toucher le bord des assiettes, et on 

sert par la droite pour le plat principal quand la configuration le permet, afin de respecter 

les usages en salle. 

  

Passage des assiettes et synchronisation :  

Coordonne-toi avec la cuisine pour sortir 2 ˆ 4 cou verts groupŽs. Utilise un chronom•tre 

mental, vise 5 ˆ 7 minutes entre l'arrivŽe d'une co mmande et le service des plats pour 

limiter les temps d'attente. 

  

Exemple d'encha”nement de service :  

Pour un groupe de 4, sers d'abord les entrŽes en 2 Žtapes, puis les plats en 1 sortie si la 

cuisine peut synchroniser, ce qui Žvite que certain s mangent 10 ˆ 15 minutes avant les 

autres. 

  

ƒlŽment Temps approximatif But 

Prise de plat en 

cuisine 

1 ˆ 2 minutes VŽrifier tempŽrature et prŽsentation 

Transport vers table 30 secondes ˆ 1 

minute 

Limiter les risques de chute et garder la 

chaleur 

Service aux convives 2 ˆ 3 minutes Assurer uniformitŽ et satisfaction 

  

 2.   Service des boissons - r•gles et conseils : 
  

Prise en charge et dŽcoupage des boissons :  

Accueille la commande de boisson immŽdiatement apr• s la prise de commande des 

plats, note les allergies ou prŽfŽrences, et propos e des accords simples, par exemple eau 

plate et vin rouge pour un plat mijotŽ. 

  

TempŽratures et choix des verres :  

Connais les bonnes tempŽratures, eau froide 4 ˆ 8¡C , vin blanc 8 ˆ 12¡C, vin rouge 16 ˆ 

18¡C. Utilise le verre adaptŽ, cela amŽliore la per ception gustative et le service para”t plus 

professionnel. 

  



Ouverture, flambe et service du vin :  

Pour le vin, prŽsente la bouteille, ouvre propremen t, laisse gožter si demandŽ, et remplis ˆ 

1/3 du verre environ. Si un dŽcantage est nŽcessair e, prŽvoir 20 ˆ 40 minutes selon le 

millŽsime. 

  

Astuce de terrain :  

Garde toujours 1 litre d'eau froide supplŽmentaire sur le chariot pour les clients pressŽs, •a 

Žvite de courir entre la plonge et la salle. 

  

Boisson TempŽrature Verre recommandŽ 

Eau plate 4 ˆ 8¡C Verre standard 

Vin blanc 8 ˆ 12¡C Verre ˆ vin blanc 

Vin rouge 16 ˆ 18¡C Verre ˆ vin rouge 

  

 3.   Encaissement - procŽdures et gestion : 
  

Modes de paiement et prŽsentation de l'addition :  

Sois clair en prŽsentant l'addition, indique le mon tant total, les taxes incluses et les modes 

de paiement acceptŽs. Anticipe les demandes, prŽpar e la note en 1 ˆ 2 minutes pour 

fidŽliser le client. 

  

Gestion des erreurs et rapprochement caisse :  

Si erreur sur la note, corrige calmement, prŽsente l'Žcriture modifiŽe et demande la 

signature si nŽcessaire. Fais le rapprochement cais se en fin de service, vise une diffŽrence 

infŽrieure ˆ 1 ˆ 2 euros sur le total journalier. 

  

 



  

SŽcuritŽ et confidentialitŽ :  

Ne note jamais les donnŽes bancaires sur un papier visible, range les tickets dans un 

dossier fermŽ, et assure-toi que le terminal de pai ement est placŽ face au client pour le 

respect et la confidentialitŽ. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En stage, j'ai rŽduit le temps moyen d'encaissement  de 6 ˆ 3 minutes par table en 

prŽparant les additions ˆ l'avance et en synchronis ant les serveurs et la personne ˆ la 

caisse. 

  

Check-list opŽrationnelle Action 

Avant le service Contr™ler la caisse, billets et terminal de paiemen t 

Pendant le service PrŽparer les additions 5 minutes avant le dŽpart de s clients 

En cas d'erreur Corriger la note immŽdiatement et informer le clien t 

Fin de service Rapprocher la caisse et archiver les tickets 

  

Mini cas concret - optimisation de l'encaissement :  

Contexte : 

Un bistrot de 30 couverts avait un temps moyen d'en caissement de 6 minutes, 

provoquant 10 % de retard sur le roulement des tabl es les soirs de rush. 

  

ƒtapes :  

1 Organiser une formation rapide de 30 minutes pour  les 3 serveurs sur la prŽparation des 

additions, 2 mettre en place un code couleur pour l es tickets, 3 tester pendant 2 semaines. 

  

RŽsultat :  

Le temps moyen est tombŽ ˆ 3 minutes par table, le turnover a augmentŽ de 12 %, et le 

chiffre d'affaires du crŽneau a progressŽ de 8 % su r 14 jours. 

  

Livrable attendu :  

Un rapport de 1 page rŽcapitulant les temps mesurŽs  avant et apr•s, le nombre de tables 

traitŽes par heure, et une procŽdure d'encaissement  standard en 5 Žtapes visible en salle. 

  

Astuce de stage :  

Note toujours l'heure d'impression de l'addition po ur dŽtecter d'Žventuels retards, c'est un 

petit geste qui montre ton sŽrieux en Žquipe. 

  

 



Organise le service des mets par ordre logique, des  entrŽes aux desserts, en 

maintenant le rythme du service  et une bonne tempŽrature gr‰ce ˆ des sorties 

groupŽes et coordonnŽes avec la cuisine. 

¥! Adopte une posture pro, mains propres, assiettes te nues par le 

dessous, et service ˆ droite quand cÕest possible. 

¥! Pour les boissons, prends la commande t™t, applique  les tempŽratures 

et verres adaptŽs , prŽsente et fais gožter le vin avant de servir. 

¥! PrŽpare une addition claire et rapide , g•re les erreurs sans stress et 

sŽcurise les donnŽes pour garantir la sŽcuritŽ des paiements . 

En appliquant ces rŽflexes, tu rŽduis lÕattente, fl uidifies le roulement des tables et 

amŽliores ˆ la fois lÕexpŽrience client et les rŽsu ltats du service. 
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