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EXAMEN

1. ¿Con respecto a qué dos modelos de organización se puede coordinar la brigada del bar y cafetería?

Respecto al organigrama clásico de organización, que se aplica en grandes establecimientos con un elevado número de clientes, donde las funciones se encuentran muy definidas para cada puesto de trabajo; y al organigrama actual, aplicado en locales pequeños con un volumen medio de trabajo, en los que el personal rota por los diferentes departamentos aprendiendo las tareas propias de cada puesto de trabajo.

2. Las vitrinas refrigeradas deben permanecer siempre a…

a. 5 ºC.

b. 6 ºC.

c. 8 ºC.
d. 10 ºC.

Solución: a.

3. Indique si las siguientes afirmaciones son verdaderas o falsas.

	
	V
	F

	Los licores son destilados, infusiones o maceraciones que contienen un mínimo de 20 % de alcohol y cuyo sabor es amargo.
	
	X

	El proceso de desbarase completo se llevará a cabo una vez que el cliente abandone el local.
	X
	

	Al llevar la bandeja, la mano debe permanecer plana y extendida para que no se desequilibre.
	
	X

	El lito debe formar parte del servicio realizado con bandeja, se debe llevar siempre debajo de esta, sujeto con el dedo anular.
	
	X

	Los combinados están compuestos por una bebida alcohólica de alta graduación y una bebida no alcohólica o modificador generalmente gasificado.
	X
	

	Los cócteles preparados directamente en vaso, debido a la densidad de sus componentes, son difíciles de homogeneizar.
	
	X


4. Ordene los pasos que se deben seguir para la elaboración de un cóctel en vaso mezclador.

	1.º
	Introducir agua con hielo en el vaso mezclador para que se enfríe.

	2.º
	Vaciar el vaso mezclador e introducir tres cubitos de hielo por cada ración de cóctel.

	3.º
	Añadir los ingredientes en orden de mayor a menor densidad.

	4.º
	Llenar con hielo la copa para que se mantenga fría.

	5.º
	Mover de forma circular la mezcla con una cuchara removedora hasta que se genere escarcha en el exterior del vaso o, en su defecto, a los quince segundos.

	6.º
	Extraer el hielo de la copa y añadir nuevos cubitos de hielo.

	7.º
	Verter la mezcla en la copa con ayuda de la cuchara removedora y de un gusanillo para colarla.


5. Complete este esquema con los diferentes tipos de clientes en función de sus características.
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6. Cite los tres momentos decisivos en los que los profesionales del bar y cafetería utilizan el contacto visual con el cliente.

-
Al ofrecer los productos.
-
En la toma del pedido para confirmar la información.

-
Cuando reciben quejas.
7. Complete el texto con los tipos de distancias que los interlocutores pueden mantener entre ellos.

La distancia íntima oscila entre el contacto corporal y los 60 cm de espacio; la personal, entre 60 y 150 cm; la social, entre 150 y 400 cm; y la pública, entre 400 y 800 cm. Las dos primeras suelen establecerse entre dos personas; la social suele darse entre más de dos personas y hasta un máximo de ocho; y la pública, cuando se superan los ocho individuos.

8. El _______________ es el documento que, fundamentándose en el análisis interno y externo de la empresa, fija los objetivos comerciales de esta y las estrategias que hay que seguir para lograrlos.

a. Plan de ventas.

b. Plan de ventas internas.

c. Plan de marketing.

d. Plan de ventas externas.

Solución: c.

9. Determine las ventajas e inconvenientes de los dos sistemas de cobro al crédito recogidos en la tabla.

-
Alto volumen de ventas seguras que perduran en el tiempo.

-
Abuso del exceso de confianza.

-
Posibilidad de que surjan problemas de impagos.

-
Refuerzo de la fidelización del cliente.

-
Probabilidad de que se produzcan impagos.

-
Facilidad de pagar varias consumiciones a la vez.

-
Ventas más rentables por la posibilidad de negociar las compras y ajustar el personal según las necesidades.
	
	
	Ventajas
	Inconvenientes

	Cobro al crédito
	Con bonos de empresa
	-
Alto volumen de ventas seguras que perduran en el tiempo

-
Ventas más rentables por la posibilidad de negociar las compras y ajustar el personal según las necesidades
	-
Posibilidad de que surjan problemas de impagos

	
	Con cuentas de clientes habituales
	-
Facilidad de pagar varias consumiciones a la vez

-
Refuerzo de la fidelización del cliente 
	-
Abuso del exceso de confianza

-
Probabilidad de que se produzcan impagos


10. ¿Qué tipo de inventario puede realizarse sin necesidad de llevar un control de las entradas y salidas de las mercancías del economato?

a. Permanente.

b. Periódico o físico.

c. Interno.

d. Ninguna de las opciones anteriores es correcta.

Solución: b.


































































































































