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L’accueil et la vente 

« en restauration » 

SIRET :479 623 175 000 37 

NAF 8559 A 

Enregistré sous le N°  : 72330651033 

Organisme assujetti à la TVA 

Public concerné : Brigade de salle, Maîtres d’hôtel, serveurs, personnel de service. 
Dates, durée, rythme : Deux jours, 14 heures 
Repas pris en charge par le centre de formation 
Lieu de formation : Maison de la Promotion Sociale à Artigues Près bordeaux 

Formateurs : Julien Anglade et un professionnel formateur maître d’hôtel. 

Coût par pers : Devis sur demande 

Objectifs de la formation  
∗ Maitriser les codes et les conventions qui régissent  
   la communication pour mieux les utiliser. 
∗ Apprendre les basiques de l’accueil en restaurant. 
∗ Acquérir des attitudes et des comportements adaptés. 
∗ Découvrir comment favoriser l’acte de vente (vente additionnelle) 

Déroulement du programme 
∗ Accueil des stagiaires et présentation des formateurs. 
 

1ère journée : L’accueil  
Travail de réflexion et de recherche : Qu’est ce que la communication ?  
Comment favoriser la communication ? 
Mise en application avec des jeux de rôle 
Savoir les éléments essentiels favorisant la communication 
 

Travail de réflexion et de recherche : Qu’est ce que l’accueil, comment améliorer l’accueil 
dans mon restaurant ? 
Mise en application avec des jeux de rôle 
Savoir les différentes étapes de l’accueil 
 

2nd journée : La Vente 
Travail de réflexion  et de recherche : Qu’est ce que la vente ?  
Comment favoriser l’acte de vente ? 
Mise en application avec des jeux de rôle 
Savoir identifier les 3 phases de l’acte de vente (vente additionnelle) 
 

Travail de réflexion  et de recherche : Qui sont mes clients ? 
Mise en application avec des jeux de rôle 
Savoir repérer les différents types de clients. 
 

Tous les Jeux de rôle sont filmés et utilisés à la fois pour : 
- Alimenter la recherche et la réflexion 
- Déceler les axes de progression des stagiaires  
 

Questions diverses, Analyse, synthèse, bilan et évaluation du stage   
Remise d’une attestation de stage, d’un livret de formation  


