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Тренинг «Эффективный управляющий ресторана»

Продолжительность
2 дня/ 16 часов/ с 10:00 до 19:00, обед с 13:00 до 14:00 
Целевая аудитория

Тренинг предназначен для управляющих ресторанов, а так же для менеджеров смен, которых готовят к карьере управляющего.
Цель и описание тренинга
Практикум, в рамках которого передаются конкретные инструменты создания сильной системы оперативного управления через формирование команды администраторов (менеджеров смен), постановки системы оперативного управления продажами, обслуживанием и персоналом.
Программа тренинга
	Информационные блоки и их содержание
	день

	Основные задачи управляющего по созданию системы оперативного управления
	1

	· Управляющий: цели и задачи в сфере управления продажами, обслуживанием, персоналом

· Основные показатели работы управляющего. Основные требования и ограничения в работе управляющего 

· Основные компетенции управляющего 

· Формулировка целей работы и постановка задач менеджерам смен (администраторам) 

· Две модели работы менеджера смены (традиционная и основанная на процессном подходе

· Основные показатели работы  менеджера смены

· Основные требования и ограничения в работе менеджера смены

· Документы, сопровождающие оперативное управление
· Основны инструменты управления 
	

	Формирование эффективного менеджера смены
	1

	· Основные каналы «получения» («разведения») менеджера смены. 

· Выращивание из своих кадров: 

· 7 этапов процесса перехода из специалиста в менеджеры

· Синдром  менеджера-игрока

· «Форматирование» менеджера, взятого со стороны:

· Введение в корпоративную культуру заведения

· Постановка задач

· Уровни зрелости менеджера и практика управления.  

· Стандарты  работы менеджера смены 
	

	Оперативное управление продажами
	1

	1. Обязанности управляющего и менеджера смены: зона ответственности каждого в постановке системы  управления продажами

2. Основные ошибки в планировании продаж 

3. Инструменты оперативного управления продажами:

· (планирование, контроль)

· Стандарты продаж как реальный инструмент управления продажами. 
· Обучение продажам своими силами 
	

	Практикум
	1

	· введение нового меню, 

· введение новых блюд, 

· ситуации, предлагаемые участниками тренинга
	

	Организация  обслуживания гостей
	2

	· Обязанности управляющего и менеджера: зона ответственности каждого в постановке системы  управления обслуживанием гостей.

· Основные проблемные зоны в управлении качеством обслуживания гостей заведения 

· Стандарты обслуживания виды и технология создания, типичные ошибки при создании и внедрении стандартов:

· Стандарты всей работы 

· Стандарты продаж и сервиса

· Основные инструменты контроля качества обслуживания:

· задачи  менеджера смены в сфере коммуникации с гостями

· технология «тайный гость»

· малоизвестные, но эффективные способы контроля качества обслуживания и удовлетворенности гостей 

· Решение конфликтных ситуаций с гостями
	

	Практикум
	2

	· обслуживание гостей, пришедших под закрытие

· гость, который не хочет оплачивать счет

· решение ситуаций претензия гостя

· ситуации, предлагаемые участниками тренинга
	

	Организация   управления  персоналом
	2

	· Обязанности управляющего и менеджера: зона ответственности каждого в постановке системы  управления персоналом.

· Создание системы наставничества
· Постановка системы адаптации и обучения сотрудников

· Менеджер и корпоративная культура
	

	Практикум «Повышение управленческой компетенции менеджеров смен»
	2

	· техника постановки задач 

· техника проведения собрания

· проведение мини-тренинга
· проведение обратной связи с сотрудником
	

	Мотивация персонала: теория и практика
	2

	· Основные теории мотивации персонала и реальная практика управления:

· Мотивация как инструмент управления результативностью сотрудника
	

	Формирование команды
	2

	· Лояльный сотрудник.

· Ценности: личные, профессиональные, корпоративные

· Управление взаимодействием подразделениями: кухня и зал, бар  и зал

· Основные инструменты создания команды 
	


Школа Эффективного Бизнеса → сервис-класс →ресторанный бизнес→ эффективный управляющий ресторана

[image: image1.jpg]