LA PRISE DE COMMANDE

· La prise de commande est primordiale dans notre métier. Celle-ci répond à un double objectif : 

· satisfaire sa clientèle,

· augmenter son chiffre d’affaires.

On peut résumer ainsi :
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La prise de commande se découpe en deux parties « physiques » :

· 1 partie visible de la clientèle,

· 1 partie non-visible de la clientèle.


PARTIE VISIBLE




PARTIE NON VISIBLE


L’argumentation commerciale



la rédaction des bons.



La partie visible : L’argumentation commerciale
L’argumentation commerciale est en fait :

· 
· une relation interpersonnelle,

· entre le client et le vendeur de la prestation

· une « négociation »,

· un apport d’informations de la part du vendeur de la prestation.

Celle-ci ne peut s’effectuer « correctement » que lorsque :

· le personnel en contact (maître d’hôtel, serveur, barman, sommelier…) connaît parfaitement la carte de son établissement,

· celui-ci recherche les attentes précises du client, conseille le client et argumente les choix de celui-ci.

L’argumentation commerciale : outil de promotion des ventes

L’argumentation commerciale peut se définir ainsi :

« l’argumentation commerciale est la conduite, avec adresse, d’un ensemble de mesures dans l’unique objectif d’atteindre un but »

En effet, elle permet de promouvoir un ou des plats que le restaurant veut mettre en avant. 

Par exemple :

Le chef de cuisine veut mettre en avant le nouveau plat qu’il vient de rajouter sur sa carte.

Le maître d’hôtel va donc proposer ce plat au client en utilisant un vocabulaire adapté pour lui démontrer les nombreux « avantages » de celui-ci.

Qui réalise cette argumentation commerciale ?

En fait, il n’y a pas une seule mais bien plusieurs personnes.




La partie non visible : La rédaction des bons
· La rédaction des bons est très importante car il permet :

· de rédiger la commande des clients,

· d’obtenir les marchandises dans les services distributeurs,

· de réaliser les additions-clients,

· de contrôler les sorties de marchandises.

De plus, 

En effet, un service distributeur ne doit en aucun cas fournir une prestation si celle-ci n’est pas accompagnée d’une demande écrite (le bon de commande) et avalisée par la caisse.

1. QUELQUES REGLES A SUIVRE :

2. au niveau de la rédaction

· tous les bons doivent porter le numéro de table,

· il faut séparer chaque service (entrées, poissons, viandes) par un trait,

· chaque bon doit comporter la date et la signature de l’émetteur,

· seul le bon de commande des mets indique le nombre de couverts.

3. au niveau du circuit à  suivre (voir le document joint)

LES DIFFERENTS BONS :

Pour ce point, se référer à votre livre Savoirs et techniques de restaurant (tome 1), au chapitre les bons de commande clients à la page 99.
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PRISE DE CONTACT





Satisfaire la clientèle





PHASE DE CONTINUITE





PRISE DE CONGE





SOIGNER L’ACCUEIL





RAPIDITE ET SUIVI DU SERVICE





REMERCIER ET ACCOMPAGNER LE CLIENT A SA SORTIE





EVITER LES ATTENTES INUTILES


CONSEILLER LES CLIENTS





Chef sommelier ou sommelier





BIEN CONNAITRE SON PRODUIT





Pour toutes les boissons autres que le vin.





PROMOUVOIR LE PRODUIT (le présenter)





Augmenter le Chiffre d’affaires (CA)





Pour les tous les mets.





CREER UNE AMBIANCE COMMERCIALE





Chef barman ou barman





FIDELISER SA CLIENTELE





Pour le vin et parfois les digestifs.








Maître d’hôtel
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