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Résumé


Secteur ultra dynamique, la restauration inspire de nombreux créateurs d’entreprise. Mais il ne suffit pas d’être un cordon bleu pour réussir ! Gestion, ressources humaines, négociation, achats, décoration, marketing, réglementation… Le restaurateur doit multiplier les talents pour tirer son épingle du jeu.


Cet ouvrage pragmatique et méthodique apporte toutes les clés nécessaires à la réussite de l’aspirant restaurateur : acquérir les connaissances essentielles, trouver des clients, gagner de l’argent, respecter la réglementation : ce vaste programme est couvert avec efficacité par l’auteur, s’appuyant sur des exemples et des témoignages riches d’enseignements.


• Votre projet est-il bien défini ?


• Par où commencer ?


• Qui peut vous aider ?


• Combien ça coûte ?
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Introduction


Devenir restaurateur, c’est faire le pari de la création d’entreprise, avec tous les espoirs et toutes les promesses que ce type d’aventure engendre ! Être un cuisinier hors pair ou un as de la relation client n’est pas suffisant pour réussir. En plus de votre cœur de métier, vous devrez avoir des compétences très diverses : être capable de recruter, compter, acheter, décorer, négocier, etc. Et des connaissances dans les différents domaines que sont la législation, la gestion, le marketing, le commercial, etc. L’objectif de ce livre est de vous aider dans l’acquisition de ces connaissances, afin que vous, futur restaurateur, maximisiez vos chances d’ouvrir un restaurant qui attire des clients, gagne de l’argent et respecte les différentes réglementations.


Ce livre est découpé en cinq chapitres. Le premier d’entre eux vous aide à définir votre projet de restaurant, en présentant les caractéristiques du marché de la restauration, en vous guidant dans vos choix de concept, d’emplacement et d’élaboration de la carte. Parce que la profession de restaurateur est très encadrée, le deuxième chapitre recense les différentes réglementations qu’il vous faudra respecter. L’exploitation d’un restaurant, comme toute activité professionnelle, doit s’exercer dans un cadre juridique et fiscal : le troisième chapitre vous explique les différentes formes juridiques possibles, ainsi que les régimes fiscaux qui en découlent. Il est ensuite indispensable de faire des prévisions financières afin de vous assurer de la viabilité et de la pérennité de votre projet : les différentes projections financières font l’objet du quatrième chapitre. Enfin, dans le cinquième chapitre, vous découvrirez les différentes techniques à adopter pour maximiser le chiffre d’affaires et la rentabilité de votre restaurant.


Au cours de votre lecture, vous rencontrerez différents encadrés. Certains de ceux-ci contiennent des témoignages de restaurateurs, qui illustrent les propos développés. Les encadrés « À savoir » donnent des informations supplémentaires importantes sur un point particulier. Enfin, ceux qui s’intitulent « En pratique » apportent une illustration concrète, un exemple précis sur la notion abordée.
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DÉFINIR VOTRE PROJET DE RESTAURANT


Connaître le marché de la restauration


Quels sont les différents types de restaurants qui composent le marché français ? Quelles sont les attentes des clients d’aujourd’hui en termes de restauration ? Connaître le marché de la restauration et ses évolutions récentes est indispensable à celui qui souhaite s’y implanter. En effet, ce dernier évolue en permanence. C’est un secteur très dynamique en termes de création d’entreprises, d’apparition de nouveaux concepts, etc.




À savoir


On compte dix mille créations ou reprises de restaurants chaque année en France.





La restauration commerciale (par opposition à la restauration collective qui regroupe les restaurants d’entreprise et autres cantines réservées à une collectivité) se compose d’établissements extrêmement divers, puisque l’on y trouve le fast-food comme le chef étoilé, le restaurant indépendant au même titre que la chaîne.





Restauration traditionnelle et restauration rapide


Le client mange sur place et bénéficie d’un service à table : les restaurants qui proposent cette prestation appartiennent à la restauration traditionnelle.


Le client achète au comptoir des aliments présentés dans des conditionnements jetables, les consomme sur place ou les emporte : voilà ce qui caractérise la restauration rapide. Le fast-food est emblématique de cette catégorie, mais celle-ci inclut également les sandwicheries, les boulangeries, les kebabs, etc. En France, il se vend un hamburger pour huit sandwichs et seize pizzas.


Le « boom » de la restauration rapide


Au 1er janvier 2009, on comptait en France cent six mille trois cents restaurants traditionnels pour trente-quatre mille cinq cents établissements de restauration rapide. Cependant, ces derniers croissent fortement : dans la restauration commerciale, si un établissement sur six faisait partie de la restauration rapide en 1993, cette proportion a atteint un établissement sur trois en 2009.


Comment expliquer ce phénomène ? Par l’évolution des modes de vie : de moins en moins de personnes retournent déjeuner à leur domicile en semaine. Les salariés consacrent moins d’une demi-heure à leur déjeuner, alors qu’ils y passaient plus d’une heure et demie en 1975. Ils utilisent de plus en plus leur pause déjeuner pour faire d’autres activités : les courses, du sport… Le prix est également un critère sur lequel ils deviennent de plus en plus sensibles. La crise économique qui perdure depuis 2008 a accentué ce phénomène. La restauration rapide est en phase avec les attentes de cette clientèle : le désir de déjeuner rapidement associé à une addition bon marché.





La restauration traditionnelle est-elle condamnée à disparaître ?


Le nombre de restaurants traditionnels, qui avait très fortement augmenté dans les années 1980, continue de croître, à un rythme cependant beaucoup plus lent que celui de la restauration rapide. En effet, la sortie au restaurant, notamment le week-end, reste un loisir très prisé des Français. La dimension plaisir devient alors primordiale. Les clients sont à la recherche d’une ambiance conviviale et d’un cadre agréable. Ils veulent bénéficier d’un service attentionné et goûter à une cuisine plus élaborée, plus généreuse et plus authentique que dans la restauration rapide. Ces attentes nouvelles encouragent le développement de la restauration à thème. Un établissement de ce type élabore sa carte et construit le cadre ainsi que le décor autour d’un thème spécifique : la viande, la pomme de terre, les spécialités régionales, etc.


Cette recherche de plaisir de la part de la clientèle favorise aussi l’apparition de concepts nouveaux : on propose au client de vivre une expérience. Par exemple, les restaurants Dans le noir promettent aux clients de vivre une expérience originale : « Une expérience sensorielle qui réveille nos sens et nous permet de complètement réévaluer notre perception du goût et de l’olfaction. Une expérience sociale où le noir désinhibe et déclenche une convivialité libre de tout a priori. Une expérience humaine où le non-voyant devient nos yeux et notre guide d’un moment dans un monde intrigant et sensuel. »


Les restaurants gastronomiques tirent également leur épingle du jeu. On constate un intérêt accru des Français pour la gastronomie et la cuisine, avec la multiplication des émissions culinaires et la médiatisation des chefs étoilés.







Témoignage


PHILIPPE HARDY, CHEF ÉTOILÉ DU MASCARET, À BLAINVILLE-SUR-MER (MANCHE)


Revenu dans sa Manche natale après un parcours dans les cuisines des palaces, tant en France qu’à l’étranger, Philippe Hardy est passionné et créatif. Revisitant de manière ludique les classiques, en mariant les produits locaux à d’autres parfums et à des techniques nouvelles, il appartient à la nouvelle génération de cuisiniers désireux de promouvoir une cuisine contemporaine et innovante : « Une étoile au Michelin, c’est une reconnaissance. Mais c’est surtout une exigence accrue de la part de la clientèle. Ma clientèle – locale, mais surtout internationale – veut goûter à la culture française au travers de la gastronomie. Dans la cuisine que je propose, la quasi-totalité des produits est transformée sur place, ce qui est très rare aujourd’hui. C’est une cuisine du terroir : 97 % des produits utilisés sont achetés dans un rayon ne dépassant pas quatre-vingts kilomètres. Cela garantit une fraîcheur totale, une qualité maximale. Ce qui m’anime, ce n’est pas seulement de régaler les papilles des clients, mais aussi de donner de l’émotion. Par ailleurs, si nous ne voulons pas que la gastronomie française disparaisse, nous ne devons pas la réserver à un public d’initiés. En proposant des soirées spéciales à petits prix, nous attirons des personnes qui ne sont pas habituées aux restaurants étoilés. Je travaille alors en salle avec mes cuisiniers, pour communiquer et échanger. Être cuisinier ne s’improvise pas, une solide formation et une expérience conséquente sont indispensables pour se lancer dans cette gamme de restauration. Le service est un élément clé de la réussite. Mais il faut être conscient que si un bon cuisinier peut être un bon serveur, le contraire n’est jamais vrai. Pour se lancer dans l’aventure, il faut être non seulement un expert dans son cœur de métier, la cuisine, mais aussi multicompétent, puisque plus de quarante corps de métiers différents sont représentés par le métier de restaurateur ! Il faut être tout à la fois commercial, gestionnaire, responsable des ressources humaines, conducteur de travaux, décorateur, etc. »








Une majorité d’indépendants, mais un développement des chaînes


Les restaurants indépendants représentaient en 2009 les trois quarts des établissements de restauration commerciale. Mais les chaînes connaissent une croissance forte, puisque les chaînes de restauration à thème ont vu leur chiffre d’affaires augmenter une fois et demie à deux fois plus que les indépendants en 2010. Ceci s’explique par des campagnes publicitaires importantes, de nombreuses offres promotionnelles, la possibilité de pratiquer des prix attractifs : leur taille leur permet de bénéficier d’économies d’échelle (cela coûte moins cher de se fournir en grande quantité).


Choisir votre positionnement et votre concept de restauration


Opter pour un positionnement clair


Choisir un positionnement clair constitue un facteur clé de réussite. Vous devez positionner votre offre en fonction des attentes de la clientèle que nous avons mises en évidence : soit répondre à la demande utilitaire du déjeuner, avec un ticket moyen modéré, soit répondre à la recherche de plaisir et de festivité du client.


On note un maximum de satisfaction aux deux extrémités de la gamme des prix : la restauration haut de gamme et la restauration rapide. La fourchette de prix entre 17 euros et 27 euros est celle pour laquelle le client exprime le plus son insatisfaction et se demande si la prestation justifie le prix payé.


Choisir son positionnement, c’est choisir la clientèle que vous allez cibler. Vous ne pouvez pas espérer répondre aux attentes de tous les clients : clientèle à la recherche de gastronomie le week-end et clientèle de bureau la semaine, les touristes durant les vacances, les familles… Votre positionnement risque d’être très flou et la clientèle ne sera pas au rendez-vous.




En pratique


Un exemple de franchise : Les Fils à maman


• Le concept de restauration : c’est l’histoire de quatre amis d’enfance nostalgiques de la bonne cuisine de « quand ils étaient petits », la cuisine de « LEUR » maman, simple et savoureuse, la cuisine avec des recettes « comme à la maison ».


• Les conditions pour ouvrir une franchise Les Fils à maman : Droit d’entrée : 50 000 €


Apport personnel : 100 000 €


Redevance : 7 %


Investissement global : 250 000 € (hors travaux de mise aux normes)


Chiffre d’affaires réalisable après deux ans : 650 000 € HT


Surface moyenne : 130 à 150 m2





Imaginer votre concept de restauration


Votre concept de restauration, c’est l’offre que vous allez proposer à la clientèle que vous ciblez : cadre, ambiance, type de cuisine, carte et service doivent être conçus dans cet objectif. Le cadre est imaginé pour mettre en valeur la carte et créer une ambiance chaleureuse : les matériaux utilisés, le mobilier, les couleurs, l’éclairage, la musique, ou encore la tenue vestimentaire des serveurs sont des éléments clés pour séduire la clientèle.


Un autre élément clé de votre concept est le nom de votre restaurant. Le choix ne doit pas être fait à la légère, car le nom commercial est votre premier outil de communication et fera partie de l’identité de votre restaurant ; il sera donc difficile à changer. Une caractéristique fondamentale : il doit être facilement mémorisable, soit parce qu’il est simple à prononcer, soit parce qu’il est particulièrement original ou très évocateur… Une précaution à prendre dans le choix du nom : vérifiez qu’il passe bien auprès de la clientèle étrangère. Vous éviterez aussi de choisir un nom identique à celui d’un concurrent ou d’une enseigne connue, ni même trop proche afin de ne pas induire de confusion. Vous pouvez vérifier que le nom choisi n’est pas déposé en tant que marque auprès de l’Institut national de la propriété industrielle (www.inpi.fr).


Cela dit, que vous ayez trouvé un concept totalement original ou que vous repreniez un thème qui a fait ses preuves, soyez conscient que :


• Une idée originale ne le reste pas toujours, il faut savoir évoluer et se renouveler en permanence, car les consommateurs sont de plus en plus « zappeurs », de moins en moins fidèles.


• Les consommateurs aspirent de plus en plus à l’authenticité et la qualité, suite aux différentes crises alimentaires (vache folle, listériose, viande aux hormones, etc.).


• Malgré la crise économique, ils sont de plus en plus demandeurs de produits bio et orientent de plus en plus leur choix en fonction de critères éthiques et environnementaux.


• Ils sont de plus en plus préoccupés par leur santé et leur bien-être et apprécient les restaurants proposant des produits légers, diététiques et sains.







Témoignage


INGRID ET VIRGINIE, AUX COMMANDES DE LA BOÎTE AUX SAVEURS, À PARIS (XIe)


Ingrid Fournier et Virginie Fournier se sont associées pour ouvrir, il y a trois ans, la Boîte aux saveurs, un restaurant dédié à la pause déjeuner, dans lequel elles cuisinent, chaque matin, des produits frais et de saison : « L’idée a démarré avec la réalisation d’un banquet de mariage qui a connu un grand succès. Il s’agit d’une reconversion pour toutes les deux, car la cuisine et la restauration ne sont pas nos professions initiales. Après l’idée, il s’est passé plusieurs années pour préparer et mettre au point notre projet : tout d’abord nous nous sommes formées, en cuisine, en pâtisserie et en gestion. Puis, nous avons mis au point notre concept : ouvrir un restaurant uniquement en semaine et à l’heure du déjeuner, et proposer à une clientèle de bureau de déjeuner rapidement tout en faisant un vrai repas composé d’un plat principal et d’un dessert, avec des produits frais, sains et qui suivent le rythme des saisons. Nous avons ciblé cette niche entre la restauration rapide et la restauration traditionnelle. Notre carte est composée d’une pasta du jour, d’un plat du jour avec viande ou poisson, accompagné d’une poêlée de légumes frais et de deux céréales au choix, de différentes salades composées et de desserts. Tout est frais et préparé sur place. Notre clientèle se partage entre le repas sur place, dans de vraies assiettes, avec vingt places assises, et le repas à emporter, avec des emballages soignés et de couleur, dans le souci de se démarquer de la restauration rapide. Nous avons consacré deux années à la recherche de l’emplacement de nos rêves dans Paris, qui serait au cœur d’un quartier de bureau et compatible avec notre budget. Nous avons visité de nombreux fonds de commerce avant d’arrêter notre choix sur celui-ci. Au préalable, nous avons fait une étude détaillée de la clientèle potentielle : nous avons effectué un comptage du nombre de personnes passant à l’heure du déjeuner devant l’emplacement. Nous avons recensé le nombre d’entreprises implantées à moins de cinquante mètres, à moins de cent mètres, etc. Nous avons identifié les TPE et les PME qui n’avaient pas de cantine, puis listé les concurrents présents dans le quartier : il n’y avait pas d’équivalent à notre concept dans cette zone. Après trois années d’activité, nous sommes satisfaites de la clientèle que nous avons acquise ; un tiers de nos clients viennent manger tous les jours chez nous. La difficulté est d’avoir une bonne maîtrise des flux de clients afin d’éviter l’attente. Nous avons dû embaucher un salarié quelques heures le midi, notamment pour le réassort des salades. À l’ouverture, notre principale action de communication a consisté à faire des visites dans les entreprises avec un flyer présentant notre restaurant et quelques exemples de plats et de prix. Ces visites rapides, pas plus d’une minute, ont reçu un bon accueil et généré un retour immédiat. Nous avons renouvelé cette action de temps en temps mais, depuis deux ans, ce n’est pas nécessaire car la clientèle est en nombre suffisant. »
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