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Programme de FormaƟon : Faire de vos serveurs des vendeurs 
 

Module 1 : IntroducƟon au rôle du serveur-vendeur 

 Serveur ou preneur de commande ? 
 Pourquoi les serveurs sont la clé de la vente dans un restaurant ? 
 Les bénéfices d’une approche orientée vente 

 
Module 2 : Connaissance du produit et aƫtude commerciale 

 Maîtriser la carte 
 Raconter une histoire autour des produits 
 Le langage corporel et la communicaƟon non verbale 
 Atelier praƟque : Jeu de rôle sur la présentaƟon de la carte 

 
Module 3 : Techniques de vente addiƟonnelle et montée en gamme (upselling) 

 La vente addiƟonnelle (cross-selling) 
 La montée en gamme (upselling) 
 Adapter la vente à chaque client 
 Atelier praƟque : Scénarios de vente addiƟonnelle et montée en gamme 

 
Module 4 : Créer une expérience client mémorable 

 Le service comme levier de fidélisaƟon et de recommandaƟon 
 PersonnalisaƟon du service 
 Gérer les objecƟons et réƟcences des clients 
 Atelier praƟque : SimulaƟon d’une gesƟon d’objecƟon en salle 

 
Module 5 : Fidéliser les clients et booster les recommandaƟons 

 Rôle du serveur dans la fidélisaƟon des clients 
 Encourager la recommandaƟon et le bouche-à-oreille 
 Gérer les avis en ligne et les retours clients 
 Atelier praƟque : Mise en situaƟon sur la fidélisaƟon 

 
Module 6 : Mesurer les performances et ajuster les stratégies de vente 

 Indicateurs de performance pour un serveur-vendeur 
 Fixer des objecƟfs de vente réalistes 
 Techniques de moƟvaƟon et récompenses 

 
Conclusion et évaluaƟon finale 

 Synthèse des apprenƟssages 
 Réponse aux quesƟons des parƟcipants 
 Test ou évaluaƟon des acquis via un QCM ou une étude de cas finale. 

 


