GFA – les métiers de restauration.

UNE ARGUMENTATION COMMERCIALE EFFICACE.


Séances en Commercialisation et Services en restauration.
Animateur / formateur : Benoît DIRINGER.


Séance N° 01. Décembre.

Prendre contact, faire connaissance et expliquer le bien-fondé de la démarche.

Expliquer ce que signifie VENDRE.
Définir le projet.
Choisir le standing de l’entreprise.
Nommer son enseigne.
Identifier sa situation géographique.
Réaliser une carte comprenant :
· 3 entrées
· 3 poissons
· 3 viandes
· 1 plateau de fromages dont 2/3 locaux
· 3 desserts



Séance N° 02. Janvier : 

Avec l’outil Internet, des magazines professionnels ou des journaux, identifier les plats de la carte par une photo.
Réaliser un tableau inventoriant des noms, des adjectifs qualificatifs concernant :
· L’aspect visuel.
· La cuisson.
· La texture.
· Le goût.



Séance N° 03. Entre les vacances de février et celles de Pâques.

Au moyen des noms et des adjectifs qualificatifs trouvés lors de la séance précédente, construire une argumentation commerciale pour chaque plat de la carte.



Séance N° 04.

A partir d’une saynète volontairement médiocre, trouver toutes les corrections concernant :
· Le langage à utiliser.
· La posture lors d’une prise de commande.
· Le respect de l’espace autour d’une personne.
· Le rayonnement et la transmission d’un message sans les paroles. 


Objectif principal :
[bookmark: _GoBack]Reconstruire une saynète dite « parfaite » avec les arguments trouvés et justifiés par les élèves, et en utilisant un vocabulaire traduisant une argumentation commerciale efficace.
