Jak zwieksza¢ wartos¢ sprzedazy zamodwien telefonicznych?

Przedziwne, covidowe lata 2020 i 2021 to czas, w ktérym znacznie zwiekszylo sie zainteresowanie
restauratorow serwowaniem dan i napoi na wynos. Cho¢ wzrosty obrotow w tego typu sprzedazy
byty obserwowalne wraz z rozwojem poziomu zamoznosci spoteczenstwa i rosngcym tempem zycia,
zapotrzebowanie na ,,wynosy” i dostawy w ciggu ostatnich lat wystrzelito do rozmiaréw dotychczas
niewyobrazalnych. Mozna zauwazy¢, ze niektore restauracje radzg sobie z takim rodzajem ustug
gorzej, inne natomiast doskonale — co ma odzwierciedlenie w obrotach, popularnosci oraz ilosci
pozostawianych przez Klientéw opinii. Jakie czynniki wptywajg na sukces w tej materii?

Kluczem i absolutng podstawg do skutecznej sprzedazy na wynos sg osoby, ktére doskonale znaja
oferte restauracji i cechuja sie bardzo dobrg organizacja pracy. To dzieki takim osobom restauracja
moze konkurowac z innymi. Ich merytoryczne przygotowanie i testowanie wiedzy lezy po stronie oséb
zarzadzajgcych restauracja!

Aby méc regularnie dostarcza¢ produkty do Klientdéw dobrze jest dostosowaé oferte do potrzeb rynku.
Nie jest tajemnica, ze produkty typu pizza, sushi czy dania w sosie sprawdzajg sie w dostawie znacznie
lepiej, niz np. steki. Te ostatnie w podrézy do Goscia mocno tracg na jakosci. Pamietajmy, ze sprzedaz
jednorazowa to akwizycja — prawdziwym, dtugofalowym celem restauracji jest budowanie grupy
statych Klientdw i realizowanie regularnych dostaw na ich rzecz.

Kolejnym etapem jest zrozumienie potrzeb Klientow. Zauwaz - zdecydowana wiekszos¢
zamawiajgcych jest gtodna, kiedy dzwoni do lokalu, a to bardzo sprzyja sprzedazy! Kazdy z nas wie, ze
nie nalezy wybieraé sie do sklepu spozywczego gtodnym — w takiej sytuacji mézg podpowiada znacznie
wieksze zapotrzebowanie na produkty. Dlatego waznym jest, by przyjmujacy zamodwienie potrafit wyjs¢
z inicjatywa.

Przyktadowe pytania moga wygladac nastepujaco:
1. ,W naszej ofercie mamy jeszcze desery na wynos. Sernik albo jabtecznik. Co Pani na to?”
2. ,Mamy jeszcze soki wyciskane na wynos. Pomaranczowy, jabtkowy, marchwiowy albo
mieszany. Co Pani na to?”
3. ,Mamy sSwietng lemoniade na ten upalny dzien. Klasyczna albo arbuzowa. Zapakowac?”
4. ,NasiKlienci czesto zamawiajg réwniez satatke grecka na kolacje. Grzanki do niej mozna dopiec
w piekarniku i kolacja bedzie gotowa. Co Pan na to?”

Ciekawym S$rodkiem, ktory utatwia dazenie do celu, jest wyznaczanie konkretnych progéw
sprzedazowych do zrealizowania. Sprzedawca powinien mie¢ $wiadomos$é, ze kazda rozmowa przybliza
go do skompletowania postawionego przed nim zadania.

Jesli personelowi brakuje celu — czesto taka rozmowa jest skazana na porazke.

Dobra praktyka jest stworzenie listy konkretnych produktéw z wielkoscig sprzedazy, ktérg dany
sprzedawca powinien osiggngé. Polecane sg cele dzienne, tygodniowe i miesieczne, dopasowane
oczywiscie do obrotéw historycznych.

Drugi etap realizacji zadania nalezy do wtasciciela restauracji — i jest to gotowos$é do dzielenia sie
zyskiem. Jednym z sukceséw sprzedazowych, jakie dzieki warsztatom ze szkoleniowcem branzy gastro
Rafatem Pasenikiem udato sie uzyskac u Klienta, byto podniesienie sprzedazy deseréw z kilkunastu do
ponad 1 200 miesiecznie.

Sposéb byt bardzo prosty. Za kazdy sprzedany deser, w zaleznosci od wolumenu sprzedazy, pracownik
dostawat 1, 2 lub 3 ztote. Waznym byt fakt, ze nagrode otrzymywat sumarycznie - raz na kwartat. Dzieki
temu nagroda finansowa dziatata motywujaco i dtugoterminowo.



Dodatkowo, jesli pracownicy osiggng sprzedaz ponad oczekiwania — warto to docenié np. wspdlnym
wyjSciem na kregle, potgczonym z celebracjg sukcesu. Wzmocni to motywacje wewnetrzng
pracownikéw jako cztonkdéw zgranego zespotu.

Raz w tygodniu nalezy wykonac kilka sondujacych telefonéw do statych odbiorcow. Podczas takiej
rozmowy mozemy zadac kilka dopasowanych pytan, na przykiad:
1. Co z naszej oferty najbardziej Pani smakuje?
2. Dlaczego wybratfa Pani nasz lokal?
3. Co jeszcze moglibysmy dodac do naszych wynoséw? (zbieramy informacje od naszych statych
Klientow)
4. Co wedtug Pani powinnismy usprawnic, aby nasz serwis byt jeszcze lepszy?

Dzieki rozmowom telefonicznym z Klientami budujemy z nimi statg relacje, a dzieki ich uprzejmosci
mozemy monitorowac i ulepsza¢ nasze ustugi.

Wiecej wskazéwek na temat zwiekszenia sprzedazy ,,na wynos” oraz w dostawie znajdziesz w kursie
video ,Gastrolekcje”. Jest to chwalone przez uzytkownikéw szkolenie, opracowane przez szanowang
w branzy gastronomicznej firme szkoleniowg H&R System. Platforma umozliwia przejscie kursu
poprzez zapoznanie sie z filmami teoretycznymi oraz praktycznymi w dogodnym dla uzytkownikéw
terminie. Zobacz wiecej na www.gastrolekcje.pl

Gastrolekcje —intensywny kurs kelnerski video to platforma, ktéra za pomocg 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, ktérzy po przejsciu kilkugodzinnego
szkolenia z krétkimi 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
pracownikdw. Poznaj aktualng oferte Gastrolekcji na www.gastrolekcje.pl, zadzwon tel. 507 726 059
lub napisz biuro@gastrolekcije.pl
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