Тренинг продаж банкетов, туристического и корпоративного обслуживания в ресторане
________________________________________ 

Изначально кейтерингом называлось лишь выездное обслуживание, сейчас под этот термин также подпадают и проведение корпоративных вечеринок на территории ресторана, и продажа банкетов частным лицам, и некоторые другие дополнительные предложения заведения. Мы будем рассматривать продажу кейтеринговых услуг на примере продажи банкетов. За последние несколько лет их востребованность заметно возросла. Вместе с тем, число ресторанов, практикующих этот вид обслуживания, также серьезно увеличилось. Не секрет, что для предприятий питания подписание договора на проведение банкета является весьма желательным, а потому между заведениями идет конкурентная борьба. Представители ресторанов – кейтеринг-менеджеры могут бесконечно расхваливать свои предложения, но выиграет тот, кто обладает навыками ведения переговоров. Продавать услуги гораздо сложнее, чем материальный объект, а кейтеринг-услуги продавать особенно трудно. Во-первых, заказ мероприятия обходится покупателю недешево, а во-вторых, зачастую это событие является для него знаковым, и, если торжество пройдет не на должном уровне, исправить что-либо будет невозможно.

Первый контакт почти всегда происходит по телефону. Уже на этой стадии ваш специалист должен не только успешно презентовать услуги заведения, но и провести так называемую проверку на совместимость: важно, чтобы требования заказчика и ваши предложения не входили в диссонанс и соответствовали друг другу. Далее происходит встреча, на которой подробно обсуждаются детали предпола​гаемого мероприятия, тип меню, вид обслуживания, дата. В большинстве случаев поначалу заказчик излишне напряжен, - одни показывают это,  другие нет, но факт остается фактом, и на любое предложение с его стороны может последовать возражение. Вроде бы все устраивает, но, желая подстраховаться, он начинает «тормозить» заключение договора. Кейтеринг-менеджер слышит массу «ценных» указаний по поводу веде​ния бизнеса, целые словесные эскапады, что ваши цены непомерно высоки, заведомо не исполнимые пожелания относительно способов приготовления тех или иных блюд. Если специалист не умеет грамотно справляться с этими возражениями, они быстро перерастут в сопротивления, и тогда продать банкет будет еще сложнее. Так что же такое возражения и сопротивления? Как с ними работать, чтобы, в конце концов, придти к обоюдовыгодному, подходящему обеим сторонам решению? Как развеять сомнения покупателя относительно того, что торжество, отмеченное именно в вашем ресторане, окажется самым приятным воспоминанием и для него, и для его гостей? Собственно, этому и посвящен данный тренинг.   

План тренинга

Введение – 10 мин.

1. Разминка «Сон менеджера». Цель: Пробудить мыслительные процессы - 10 мин.

2. Упражнение «Встать на другую сторону». Цель: Показать причины возникновения возражений – 20 мин.

3. Мини-лекция. Первое знакомство с потребностями и возражениями» – 10 мин.

4. Упражнение «Вспоминаем возражения». Цель: Убедиться, что все участники понимают принцип формирования возражений – 30 мин.

5. Упражнение «В чем потребность?» Цель: Понимание потребностей заказчика через осмысление его возражений – 30 мин.

6. Мини-лекция «Под единым знаменателем» – 15 мин.

7. Ролевая игра с видеоанализом «Стоп. Снято!». Цель: Отработка навыков снятия возражений – 40-60 мин.

Кофе-брейк – 15 мин.

8. Метафорическая игра «Спасти Крошку Енота». Цель: Навыки восприятия клиента как союзника – 20 мин.

9. Мини-лекция «Вовлеченность» – 5 мин.

10. Упражнение «Договорились, но…». Цель: Навыки манипуляции в переговорах – 20 мин.

11. Упражнение «Да, нет, если». Цель: Почувствовать разницу в восприятии различных формулировок отказа – 20 мин.

12. Мини-лекция «Запрет на «нет» – 10 мин.

Обед – 45 мин.

13. Упражнение «Стоять на своем». Цель: Выработка успешной стратегии взаимодействия с партнером – 10 мин.

14. Мини-лекция с элементами ролевой игры «Как сопротивляться сопротивлению?» – 60 мин.

Кофе-брейк – 15 мин.

15. Упражнение «С честью выдержать бой». Цель: Тренировка уверенного поведения – 20 мин.

16. Мини-лекция с элементами групповой дискуссии «Инструменты кейтеринг-менеджера» – 60 мин.

17. Упражнение «Клубок». Цель: Завершение тренинга, обратная связь – 10 мин.

Завершение – 10 мин.

