Jak uzyska¢ wieksza sprzedaz w restauracji?

Umiejetnosci sprzedazowe to jedna z wazniejszych kompetencji, jakich oczekujemy od obstugi, ktérg
zatrudniamy w restauracjach. Wedtug obserwacji Rafata Pasenika, szkoleniowca branzy
gastronomicznej, temat sprzedazy obejmuje trzy obszary: utracong sprzedaz, przekonania oraz brak
wytyczonych celdw. Jak mozemy rozwigzac te problemy?

Utracona sprzedaz

Zjawisko to wystepuje w miejscach, w ktérych nie istniejg potgczone z aktywng sprzedazg procedury
obstugi Gosci. Procedury, obok polityki firmy oraz zatrudnionego personelu, to najwazniejszy filar
kazdej organizacji. Obstugujgcy kelner bez wiedzy produktowej staje sie niewiarygodny dla Gosci, co w
konsekwencji przekfada sie na brak zamdwien lub ich ograniczenie.

Zbyt ogdlny manual obstugowy (lub co gorsza jego brak) powoduje, ze kelnerzy pracujg wedtug swoich
pomystéw i koncepcji. Te natomiast — niesprawdzone i czesto nieprofesjonalne — bedg oznaczaé
znacznie stabszg jakos¢ obstugi.

Znane powiedzenie mowi, ze jeszcze nikt nie urodzit sie z tacg w rece. Dlatego wtasnie — by zatrzymac
utracong sprzedaz nalezy zaczgé od edukowania swojego personelu. Absolutng podstawg jest
znajomos¢ karty menu, oferty napoi, win czy alkoholi mocnych. Im wyzszy poziom szczegdtéw — tym
lepiej dla restauracji i samego kelnera.

Rafat Pasenik zacheca Klientéw, by podczas odprawy proponowali kelnerom testy wiedzy. Jak twierdzi:
,Zadawanie pytan podobnych do tych, ktére zadajg Goscie podczas serwisu, znacznie poszerza wiedze
kelnerdw, ale takze wptywa na ich elastycznosc i pewnosc¢ siebie w trakcie obstugi realnego Goscia.”
Nastepnym etapem jest rozwdj na podstawie przygotowanych wczesniej standardéw obstugi Gosci z
elementami aktywnej sprzedazy, w tym prawidtowego rekomendowania, stosowania odpowiednich
pytan czy dopasowania serwisu do typu Goscia. Zatézmy, ze Gos¢ zamawia tylko jedno danie - burgera.
Kelner powinien zastosowad techniki upsellingu: ,,na burgera bedzie Pan czekat okofo 20 minut.
Proponuje - na czas oczekiwania - zamoéwic¢ smalec z domowym chlebem — w naszej karcie wystepuje
w wersji klasycznej oraz wegetarianskiej. Co Pan na to?”

Takie zachowanie ze strony personelu jest wyrazem goscinnosci, jednoczesnie tworzgc dodatkowa
sprzedaz. Cyfry mdéwig same za siebie. Powiedzmy, ze taka przystawka generuje dwadziescia ztotych
przychodu. 20 zt x 20 os6b/stotéw da nam 400 zt dziennie, 12 000 miesiecznie i az 144 000 rocznie.

Przekonania

Jak méwi Rafat Pasenik: , Kiedy rozpoczynam prace z nowym Klientem zawsze pytam zespét: dlaczego
Waszym zdaniem warto sprzedawac? Jakie sg ptynace ze sprzedazy korzysci? Pojawiajg sie tu rézne
odpowiedzi. Odsiewajgc te typowe, jak wyzszy obrét, zadowolony szef, premie czy rotacja towaru,
czesto dochodzimy do przekonania, ze sprzedaz to goscinnos¢. Pracujgc z zespotem, ktéry potrafi
wysnu¢ takie wnioski mam wiekszg szanse edukowania kelnerdw i przejscia na wyzszy poziom
sprzedazy.

Dziele sie z nimi przyktadami, opartymi na doswiadczeniach kazdego z nich — choéby szukajgc
odpowiedzi na pytanie: dlaczego pytasz odwiedzajgcych cie w domu znajomych czego sie napijg?
Przeciez jest to doktadne odzwierciedlenie sytuacji w restauracji! Z tg rdznicy, ze w restauracji Goscie
muszg za te napoje zaptaci¢. Powdd jest jednak ten sam — chcemy sprawi¢ Gosciom przyjemnosé,
zapewnic¢ przyjemne orzezwienie i ugasic¢ pragnienie.



Oczywiscie — potrzeba czasu, cierpliwosci i regularnego przypominania, by méc to zrozumieé i zmienié
przekonanie, ze sprzedaz to ,wciskanie”. Kiedy jednak polecanie stanie sie nawykiem - jako element
goscinnosci i dbania o Gosci - wéwczas sprzedaz szybuje w goére.

Brak celu

Jakzez prawdziwe jest zdanie: ,Jesli pracujesz bez celu - to tak, jakbys grat w pitke bez bramek". To
stynne targety, cele, kejpiaje, konkursy czy premie od sprzedazy powodujg, ze zespdl bardziej sie
angazuje. Rolg liderow jest natomiast opracowac taki system, ktéry zostanie dopasowany do zespotu
i bedzie skutecznie angazowat obstuge. Jedni wolg konkursy sprzedazowe, inni premie wyptacane raz
na kwartat, a jeszcze inni wyzszg stawke za godzine — oczywiscie przy osiggnieciu odpowiedniego
obrotu.

Kazdy z tych elementéw mozna stosowa¢ wymiennie, mozna je taczy¢ albo szukaé innych,
motywujgcych obstuge rozwigzan. Kluczowe jest to, by w polityce firmy uwzgledni¢ gotowos¢
wiascicieli do dzielenia sie nadwyzkami z zespotem. Skoro dzieki sprzedazy mamy wyzsze przychody -
warto rdwniez podziekowac za to zaangazowanie pracownikom, ktérzy zrealizowali indywidualne cele.
Pracujemy razem, natomiast kasg dzielimy sie wedtug obiektywnych zastug. ,,Po réwno” wcale nie musi
oznaczac tego, co ,,po tyle samo”.

Jesdli chciatbys, by Twoi kelnerzy poznali tajniki dodatkowej sprzedazy — zaréwno w zakresie
rekomendaciji, jak i dopasowania napoi do dan czy rozszerzania zamdwienia — rozwaz skorzystanie z
kursu w formie lekcji wideo, ktory zostat opracowany przez firme H&R System —lidera na rynku szkolen
dla kelneréw. Gastrolekcje — bo taka jest jego nazwa — zawierajg moduty, dotyczgce kompleksowej
obstugi kelnerskiej, ale takze zasady savoir-vivre, postepowanie w trudnych sytuacjach czy wdrozenie
do zagadnien sprzedazowych. Zapraszamy na www.gastrolekcje.pl

Gastrolekcje —intensywny kurs kelnerski video to platforma, ktéra za pomoca ciekawego kursu wideo
dostarcza kelnerom wiedze na temat podstaw sztuki obstugi gosci w restauracji. To materiaty
przygotowane z myslg o obecnych, ale i nowych pracownikach, ktdrzy po przejsciu kilkugodzinnego
szkolenia z krotkimi filmami sytuacyjnymi, pokazujgcymi codzienng prace kelneréw, sg gotowi do
obstugi gosci na sali. Jest to autorskie narzedzie, przygotowane przez firme H&R System — lidera
szkolen dla gastronomii. Na czele firmy stoi doskonale znany w branzy HoReCa Rafat Pasenik. Z ustug
H&R System skorzystaty setki firm, co poskutkowato tysigcami gruntownie przeszkolonych
pracownikédw. Poznaj aktualng oferte Gastrolekcji na www.gastrolekcje.pl, zadzwon tel. 507 726 059
lub napisz biuro@gastrolekcje.pl

Tagi: Gastrolekcje, HR System, Rafat Pasenik, kelner, gastronomia, restauracja, szkolenia

#tagi: #gastrolekcje #hrsystem #kelner #gastronomia #restauracja



