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LES DIFFERENTES PHASES DE LA VENTE 

 
1     L’Accueil et la Prise de Contact 

 

 
 
2    La Recherche des Besoins 

 

 
 

 
3    La Démonstration et l’Application 

 
 

 
 
4    La Réponse aux Objections 

 

 
 

 
5    La Vente Additionnelle 

 
 

 

 
6    La Reformulation 

 

 

 
 
7    La Prise de Congé 
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Notes 
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LES QUALITES D’UN BON RESTAURANT 

 
 

 

POURQUOI UN CLIENT VIENT’IL PLUS DANS UN RESTAURANT 
QUE DANS UN AUTRE ? 

 
 

Actuellement dans tous les types de restaurations, un client recherche 7 points 
dont l’importance est indissociable : 
 

Le prix – le temps donné – le cadre – la cuisine – l’accueil – le service – 
l’ambiance crée par cet ensemble. 
 
 

LE PRIX : correspond à un style de repas, à un style de clients et à un 
TEMPS PASSE dans l’établissement. 
 

  
LE CADRE  : fait partie intégrante du restaurant suivant le thème choisi et 

toujours le ciblage de la clientèle. 
 

  
LA CUISINE : elle est la signature d’une région, d’une formule, d’un ART 

CULINAIRE etc.…. personnalisé par les TECHNICIENS que sont 
les CUISINIERS. 
 

  
LE SERVICE : étant la partie commerciale et technique qui doit être assurée 

avec psychologie et professionnalisme suscitant les DESIRS et 
les INTENTIONS DES CLIENTS.  
 

  
 C’est sur cet ENSEMBLE et sur L’ACCUEIL que va s’appuyer 

L’EQUIPE COMMERCIALE pour CREER :   
  
L’AMBIANCE  =L’ATMOSPHERE DU RESTAURANT 
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LE PERSONNEL DE RESTAURANT 
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COMMUNICATION PROFESSIONNELLE ET 
COMMERCIALE 
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LES OBJECTIFS DU SERVEUR 

 
 

 

1. REUSSIR L’ACCUEIL 
Mise en confiance du client 

 
 
 

2. REUSSIR LA VENTE 
 
SITUER :  STYLE, PERSONNALITE DU CLIENT 
 
 
DETERMINER :  POUVOIR D’ACHAT, FOURCHETTE DE PRIX, GOUT DU CLIENT, LE CLIENT 

PAYANT….. 
 
 
COMPRENDRE :  DEVINER SES DESIRS, SUSCITER, DIRIGER…… 
 
 
SAVOIR :  ECOUTER, CONSEILLER, FLATTER, METTRE EN CONFIANCE A L’AISE LE 

CLIENT….. 
 
 
 

3. REUSSIR LE SERCICE 
 
  SERVIR :   SELON SOUHAITS DU CLIENT  

 
 
ANTICIPER :  DESIRS, DEMANDE……. 
 
 
REPONDRE :  A L’ATTENTE DU CLIENT, SES QUESTIONS….. 
 
 
COMPORTEMENT : DISCRET, EFFICACE, METHODIQUE, ORGANISE…..  

 
 
 

4. REUSSIR LE DEPART 
 
  RECONDUIRE :  ACCOMPAGNER LE CLIENT 
 
 
  S’ASSURER :  SATISFACTION OU DECEPTION 
 
 
  LE REMERCIER : LE SALUER EN ESPERANT LE REVOIR 
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NOTES ET REMARQUES : 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 

 


