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Les techniques de vente en restauration

« S'approprier les techniques de ventes pour les mettre en pratique dans son commerce. »

Objectifs

» Optimiser I'accueil client,
maitriser la prise de contact et |NFORMAT|ONS PRAT‘QUES

créer un climat convivial

« Etre capable de découvrir les
besoins du client en identifiant Dureée : Formats :
les besoins réels et les 2 jours - 14 heures Présentiel ou distantiel
motivations d'achat

« Etre capable de construire un

Effectif minimum : Types:
argumentaire de vente, en 2 personnes Inter ou intra entreprises
utilisant les techniques
d'argumentation

o Connaitre les types de vente
additionnelle afin de proposer la Pré-requis :
plus adaptee * Aucun

o Connaitre les types de
techniques pour conclure une
vente

Public concerné :

) o )  Tout public
o Créer un scénario de vente qui
utilise les techniques de vente et
le mettre en pratique sous forme Modalités d'évaluations :
de sketch o En début de formation : évaluation des acquis/quizz
e En cours de formation : mise en situation
» Enfin de formation : évaluation des acquis/quizz
Bénéfices

L . . . Tous nos formateurs sont recrutés via un processus qualité précis.
» Enrichir sa boite a outils de

bonnes pratiques

o S'adapter aux évolutions de
son métier

o Gagner en performance




Programme

Assurer la prise en charge d'un client en face a face ou par téléphone

Les fondamentaux de I'accueil physique, téléphonique et mettre en pratique les
protocoles d'accueil

UN ANCRAGE DES Utiliser le vocabulaire de I'accueil
z ENCES Faire de notre image professionnelle un facteur de réussite
COMPET Connaitre les codes de la communication verbale et non verbale

sur le long terme:

La gestion des flux clientele
Mettre un climat favorable en entreprise

AV ANT Découvrir les besoins clients
un quest'\onna\re retat Quels sont les attentes de vos clients qui entrent dans votre commerce ?
es e pour bien Jns et Identifier les typologies client
eS o . . R A
Omprend e \ei:nus Identifier les besoins réels et les motivations d'achat grace au SONCASE
ajuster les con Les 3 étapes des besoins (latent, exprimé, satisfait)
Etre en mesure de développer son écoute active et utiliser la reformulation
Utiliser les questions ouvertes
PEND ANT Le traitement d'une objection
ation . . R
mises en S“(\;Uﬂ Conduire un entretien de vente en face a face
Al 10 N .
\a rea\\S?“n Connaitre les 4 types de produits dans son commerce
\an d'actio Identifier les étapes de la vente et avoir une bibliotheque préte pour y répondre
Construire un argumentaire de vente (caractéristiques, avantages, bénéfice
client et preuve)
PRES S'affirmer face au produit
Jizz sur! Identifier les différents types de ventes additionnelles
una es . e . . o .
Conna'\ssa set \u'\seS Connaitre les différents types de ventes additionnelles pour identifier celles qui
Compéten s acd sont dans le commerce et les mettre en pratique
Bien conclure une vente
TOUJOURS Mettre en pratique les différentes méthodes pour conclure une vente
La prise de congé et une fidélisation efficace
i livret
n e‘.\t \\ . em S
v :\)nes pratiau®
bi\aque articipant-

Méthodologie

Accueil au sein du commerce
Dossier PowerPoint

Feuilles d'exercices

Sketch de mise en situation

Institut des Savoirs de I'Hospitalité

SAS Axioncom - 101 Bis Avenue de Tours - 37400 Amboise - 02 47 79 74 91 - bonjour@insaho.fr
Siret : 795 275 460 00041 - NAF : 8559A - TVA : FR 36 795 275 460




