GFA – les métiers de restauration.

UNE ARGUMENTATION COMMERCIALE EFFICACE.
Séance N° 01. Décembre.



Séances en Commercialisation et Services en restauration.
Professeur : Benoît DIRINGER.
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Objectifs intermédiaires :
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


DEFINITION DE LA VENTE :
Vendre c'est : Conseiller, argumenter, et surtout DONNER ENVIE D'ACHETER
 
PROJET : Création d'une carte de restaurant

STANDING : Entreprise traditionnelle 

ENSEIGNE : 

SITUATION GEOGRAPHIQUE : l'Alsace

LA CARTE : 

Les  entrées :
Salade vigneronne
Flammekuacha
Escargots au beurre MH

Les  poissons : 
Truite aux amandes
Carpe frites
Sandre au beurre rouge

Les  viandes :
Fleischschnaka
Civet de sanglier au pinot noir
Coq à la bière



Les fromages :
Munster
Tome du Ried
Bargkaas

Les desserts : 
Tartes (myrtilles, quetsches, fromage blanc...)
Mendiant aux cerises
Kougelhof glacé au kirsch

