Тренинг продаж через грамотное предложение меню и винной карты гостям ресторана
_______________________________________
Основная цель тренинга презентации меню – научить официантов информировать гостей ресторана о возможности заказа тех или иных блюд и напитков. В программу тренинга входят два основных блока: подготовка к презентации меню и приобретение навыков ее проведения. Среднестатистический официант в состоянии сформулировать основные постулаты техники предложений. Но, как правило, не владеет достаточными умениями для того, чтобы воплотить их на практике перед гостем. Еще он не всегда располагает необходимыми знаниями, касающимися меню и (или) винной карты того ресторана, где работает. Часто в заведениях нет единых стандартов обслуживания, что также затрудняет процесс презентации. 

С другой стороны, нередко приходится слышать, что опытному линейному персоналу тренинги презентации не нужны. Организаторы и владельцы бизнеса, ответственные за принятие решений, ссылаются на то, что официанты, проработавшие в индустрии общественного питания какое-то время, и так имеют опыт продаж. Далее называются дополнительные причины, - нет времени, да и ассортиментный перечень слишком длинный,  вряд ли появится возможность пройтись по всем позициям меню. К сожалению, не все рестораторы понимают, что недостаток объективной информации приводит к  попыткам работников восполнить пробел любыми, в том числе, интуитивными методами. И тогда Гаспаччо может в момент оказаться диетическим, Тирамиссу начинает изготавливаться из моцареллы, а рыба Соль становится разновидностью лососевых. Вопрос о том, что будет делать официант, когда разочарованный гость вернет все это на кухню, остается открытым. 

Главным аргументом в пользу проведения тренинга презентации меню можно считать предотвращение распространения заблуждений через обеспечение персонала объективной информацией. Если игнорировать обучение официантов, то и отчитывать их за явную ложь не следует, им просто нечего было сказать. Так что же, нелицеприятный синдром «одного визита», подрывающий имидж ресторана, - ведь обманутый гость второй раз вряд ли придет, - или обучение официантов технике презентации меню? Думаю, вы все-таки выберете второе… 

План тренинга

Введение 10 мин.

Задача 1: Узнать все о меню.

1. Разминка «Мои лучшие качества». Цель: Приобретение навыков выявления собственных сильных сторон и умения презентовать их перед аудиторией – 15 мин.

2. Лекция «Меню нашего ресторана» – 90 мин.

3. Упражнение «Блюдо плюс». Цель: Приобретение навыков быстрого выделения конкурентных преимуществ – 30 мин.

Кофе-брейк - 15 мин.

4. Мини-лекция «Типология гостей» – 5 мин.

5. Групповая дискуссия «Новый гость!» - 40 мин.

6. Упражнение с элементами групповой дискуссии «Каждому по потребностям». Цель: Приобретение навыков выделения конкурентных преимуществ позиций меню с точки зрения удовлетворения потребностей гостей - 40 мин.

Обед – 45 мин.

Задача 2: Научиться рассказывать о меню.

7.Разминка «Давайте говорить выразительно». Цель: Отработка интонаций – 15 мин.

8. Мини-лекция «Правила эффективной презентации меню» – 15 мин.

9. Упражнение «Парафраз о главном». Цель: научиться воспроизводить главные характеристики предлагаемых блюд и напитков так, чтобы заинтересовать клиента – 60 мин.

Кофе-брейк - 15 мин.

10. Байка «Стаканчик ценой в миллион» - 5 мин.

11. Мозговой штурм «Официант: между гостем и кухней» - 60 мин.

12. Байка «Мастер гончарного дела» - 5 мин.

13.Упражнение «Подводя итоги». Цель: Активизация знаний, полученных на тренинге – 60 мин. 

Завершение - 10 мин.

