FORMATION ACCUEIL ET VENTE EN RESTAURATION

Comprendre les types de clientéle et les besoins
OBJECTIFS : Connaitre les principes de base d’'une bonne communication
Savoir vendre la carte et les produits additionnels

* Personnel de salle et de bar
PERSONNEL CONCERNE: * Responsables d’'unité de restauration
» Chefs d’entreprise

PRE-REQUIS :

« Alternance d’acquisition théorique et d’ateliers pratiques

METHODE PEDAGOGIQUE : . . . )
« Formation en inter ou intra entreprise

DESCRIPTIF DU CONTENU

Les types de repas
Les types de clientéle

Présentation, attitudes et comportements du personnel de salle
* L’hygiéne
 Latenue
e La communication non verbale
¢ La communication verbale

Accueil et suivi du client
e Le principe des 4C
* Réussir une vente additionnelle
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