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Программа обучения
«Как привлечь новых гостей  и повысить продажи в ресторане» 

Программа обучения  предполагает последовательное прохождение  учебных модулей, с целью: 
· Изучения технологий продаж и повышения продаж для контактного персонала ресторан; 
· Методов преодоления возражений гостей и концентрации на взаимозависимой связи между обслуживанием гостей и прибылью ресторана;

· Изучения 10 шагов продаж и продвижения банкетов.

Продолжительность тренинга: составляет 16 часов.
Методы проведения тренинга: 70%  практика, 30% теория.
Материалы: все необходимые материалы тренинга предоставляются в электронном виде.

Сертификат: участники получают сертификат установленного образца.
Приложения к настоящей программе:

1. Программа тренинга «Как привлечь новых гостей и повысить продажи в ресторане».
2. Перечень приложений к программе обучения.

3. Постпроектное сопровождение.
С наилучшими пожеланиями,







Михаил Елизаров
Приложение 1

Программа обучения «Как привлечь новых гостей  и повысить продажи в ресторане» 

Участники: собственники, управляющие, менеджмент ресторанов.
Содержательный план:

Модуль 1. Продажи в ресторане. Повышение продаж

1. Общее управление

· Построение системы продаж и вовлечение контактного персонала как основа успешной работы ресторана

· Кто отвечает за разработку: плана / инфраструктуры продаж/ мотивации персонала

· Как разработать и внедрить план продаж для контактного персонала

· Как развивать инфраструктуру продаж в ресторане

· Что включает в себя система мотивации по методу «Вовлечены все» 

· Как данная система мотивации влияет на повышение продаж в ресторане

· Как разработать и внедрить план повышения продаж в ресторане

2. Официант – продавец, и как он влияет на продажи в ресторане

· Продажи – как процесс обслуживания гостей
· Расчет прибыли заведения – как официант влияет на выручку и прибыль заведения

· Как и зачем объяснять официанту, что такое средний чек и от чего он зависит

· Что такое точка безубыточности ресторана и как она влияет на средний чек

· Наполнение среднего чека: ответы на вопросы: Что? Как? Чем?

· Что такое конверсия и как ее посчитать

· Повышение продаж: информирование гостя = конверсия = повышение выручки +20% 

3. Строим систему продаж в ресторане для контактного персонала, который продает
· 2 фактора продажи в ресторане

· Формула продажи: внимание, интерес, желание, действие

· Ключевые компоненты продажи: продукт, гость, продажа

· Продукт: Миссия заведения, УТП ресторана, меню, винная карта

· Как получать и давать информацию гостю

· Характеристики и преимущества продукта и услуги ресторана

· Способы повышения продажи: “тяни - толкай”; повышенная продажа/ дополнительная продажа

· Методики продаж: «3 подхода»; «выбор без выбора», «елочка» и другие

· Способы завершения продажи

· Командная работа всех подразделений ресторана как основа системы продаж 

· Разработка и внедрение плана повышения продаж в ресторане

· Карта торговой территория ресторана и как на нее влияет контактный персонал
· Локальный маркетинг и контактный персонал ресторана

· Изучение с сотрудниками KPI, согласно которым будет контролироваться выполнение плана продаж

4. Эффективная коммуникация с гостями и как она влияет на продажи
· Эффективная коммуникация с гостем как основа системы продаж в ресторане

· Речевые шаблоны в общении с гостями

· Как предлагать альтернативу гостю в ресторане

· Что делать, если гость говорит: «нет», «дорого», «на диете», «спешит», «желает что-то особенное», «не очень голоден», «уже пробовал - не понравилось».

· Слова и выражения, которые помогают продавать

· Гость: 4 типа мотивации гостей

· Как находить правильные способы общения с разными типами гостей 

· Как мотивировать на дополнительную покупку гостей разных типов

· Как устанавливать и закреплять хорошие отношения с разными типами гостей.
Приложение 2
Перечень приложений к программе обучения
Менеджер по обучению получает готовые документы для своей работы, которые включают в себя следующие материалы:

· Презентация «Продажи в ресторане. Повышение продаж»

· Раздаточный материал для участников тренинга

· Шаблон плана повышения продаж для менеджеров

· Шаблон плана повышения продаж для контактного персонала ресторана

· Примеры речевых шаблонов, скрипты

· План проведения тренинга по повышению продаж для сотрудников ресторанов

Приложение 3
Постпроектное сопровождение

В течение 8 недель после проведения программы обучения, предоставляется постпроектное сопровождение в виде консультаций по электронной почте / скайпу/ телефону сотруднику, ответственному за обучение персонала. Данный вид услуги входит в стоимость проекта.
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