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Préface
Si vous tenez ce livre entre vos mains, c’est que vous avez un projet à concrétiser ou que vous rêvez d’ouvrir votre propre restaurant. Vous faites bien !
Certes, la restauration est un métier difficile et exigeant, qui demande des sacrifices importants. Pour réussir, il faut avoir du courage, de la résistance et être capable de gérer la pression, savoir associer la générosité et la gestion.
Néanmoins, vous faites bien. Les opportunités qu’offre la restauration valent la peine de s’y investir, particulièrement si vous aimez les challenges et que vous cherchez à vous surpasser. Vous vous apprêtez à découvrir un métier passionnant et motivant, que vous pourrez, en tant qu’entrepreneur, adapter à votre personnalité et au(x) sens que vous souhaitez y donner. Il vous sera possible de vous réinventer perpétuellement, d’être étonné chaque jour, d’apprendre sans cesse, d’explorer de nouveaux horizons et de régulièrement rencontrer d’autres professionnels passionnés.
Vous faites bien car vous vous apprêtez à embrasser un métier en mouvement, synonyme d’action, où la routine n’existe pas – en particulier quand vous aimez innover. Il demande un sens de l’observation affûté, ainsi que la faculté de déceler les tendances et les évolutions du marché. Il exige donc aussi une capacité d’adaptation et des qualités personnelles, qui vous seront décrites dans cet ouvrage. Mais rassurez-vous, la restauration est un secteur où chacun peut véritablement s’épanouir, tout en exprimant sa créativité.
Vous faites bien parce que c’est un métier d’hospitalité et de générosité. Si vous aimez faire plaisir aux autres, la restauration est faite pour vous. Vous partagerez des moments de vie avec vos clients fidèles, et la satisfaction de leur offrir une parenthèse d’enchantement sera votre plus grande récompense. Rien ne vaut l’amour du travail bien fait et la sensation d’avoir accompli sa mission avec fierté.
Enfin, vous faites bien car c’est un métier où la collaboration prime avant tout. Pour réussir, vous aurez à cœur de construire et animer une équipe soudée, où la camaraderie et la solidarité dans l’effort sont les maîtres mots. Lorsque, dans votre restaurant, chacun de vos collaborateurs aura trouvé sa place et apporté sa pierre à l’édifice, vous aurez bâti quelque chose de grand. En somme, vous vous apprêtez à vivre une véritable aventure humaine.
Dans cet ouvrage, Brian Lemercier s’est appuyé sur son expérience professionnelle et les nombreux experts de son entourage pour vous apporter toutes les clés pour réussir et créer un restaurant à votre image.
Alors lancez-vous ; faites, et faites-le bien.
Avec tous mes vœux de bonheur et de réussite,
 
Didier Chenet
Président du Groupement national des Hôtelleries et Restauration de France


Introduction
Chère lectrice, cher lecteur,
Créer son propre restaurant est à la fois une quête et un parcours dont la complexité est souvent sous-estimée, nécessitant réflexion, courage et audace.
C’est la raison pour laquelle j’ai voulu, à travers cet ouvrage, fournir les clés aux créateurs souhaitant être inspirés et guidés dans leur installation, de l’idée de concept au développement de leur entreprise.
Ce livre est nourri d’expériences et de témoignages de restaurateurs, d’experts et de passionnés. Il n’est pas exhaustif, car le sujet est vaste et chaque histoire singulière.
À lire et à relire, cet ouvrage s’aborde comme un guide pratique. Son objectif est avant tout de vous faire comprendre les logiques et les mécanismes entrepreneuriaux liés au merveilleux métier dans lequel vous allez vous engager avec passion.
La première partie de l’ouvrage est entièrement consacrée à la créativité. La voie de l’innovation est, à mon sens, celle qui donne à la fois la plus grande satisfaction personnelle et les meilleures chances de réussir – collectivement. Le monde change… À vous de changer le monde !
Chaque chapitre est ponctué de conseils intemporels à la manière de Jacques Birol1. Il n’y a là rien de péremptoire, mais seulement la volonté de vous servir quelques mots pour vous inspirer et vous guider dans votre aventure entrepreneuriale et créative.
 
Belle lecture,
Brian Lemercier
 
La créativité, c’est l’intelligence qui s’amuse. 
Albert Einstein



1. 52 conseils éternels pour entreprendre et innover d’après les maximes de Baltasar Gracián – J. Birol – Éditions Diateino, 2011.
Quelques mots sur la créativité
Les années 1940 et le productivisme créatif
■■■Le mot anglo-saxon creativity est d’abord apparu dans les publications des psychologues et psychanalystes américains des années 1940 qui, préoccupés par les concepts récents d’intuition ou de subconscient, cherchaient à spécifier l’imagination créative (creative imagination).
Cet engouement pour la créativité s’explique historiquement aux États-Unis par la course à l’énergie atomique et à l’armement dans laquelle tous les chercheurs alors disponibles se sont investis. L’avenir des nations qui font face aux dictatures soviétiques et totalitaires se trouve lié à leur créativité : potentiel de découverte, compréhension des faits scientifiques observés chez leurs concurrents et rapidité d’adaptation technologique.
Toutes les connaissances de l’époque sont combinées et employées pour mettre au point une méthodologie de la créativité.
Le terme « créativité » : un anglicisme et un néologisme, au service de la production créative

	Produire
	>
	Production
	>
	Productif
	>
	Productivité

	Créer
	Création
	Créatif
	Créativité



(Source : Alain Beaudot)

Depuis, de nombreux penseurs se sont fait connaître par leurs études sur la créativité, qu’il s’agisse de méthode avec Alex Osborn et l’invention du brainstorming, de clubs théoriques (Guy Aznar, Gilbert Rapaille…), ou de mesure de la performance créative avec les tests psychométriques et l’évaluation de la pensée divergente de Guilford et Torrance.
Ils ont démontré que les individus créatifs ont une capacité intellectuelle particulière – la pensée divergente –, qui facilite leur aptitude à résoudre des problèmes, à analyser, à synthétiser et à évaluer des situations pluridirectionnelles.
La créativité est alors perçue par les chercheurs comme une aptitude mesurable, activable et que l’on peut provoquer, voire entraîner.

La pensée divergente
■■■Les travaux des scientifiques de l’après-guerre aux États-Unis ont suggéré que les individus créatifs ont une capacité intellectuelle particulière, qui les aide à évaluer des situations plurielles grâce au principe de pensée divergente. Cette capacité se mesure (tests psychométriques) à travers le nombre d’idées, de pistes ou d’éventualités qu’un individu peut produire à partir d’un point de départ unique.
En résumé, la pensée divergente permet d’augmenter les probabilités de productivité créative et devient ainsi la composante essentielle du processus créatif. Par opposition, le convergent quant à lui n’est pas un créatif, mais un conservateur.
Face à un problème, l’esprit divergent sait adapter, reconstruire et modifier le monde qu’on lui propose pour trouver une solution de manière intuitive. La pensée convergente reste néanmoins essentielle, car elle permet de synthétiser et d’affiner les idées générées de manière créatives en solutions pratiques et réalisables.
	Pensée convergente
(conservatrice)
	Pensée divergente
(créative)

	Problème étroit
	Problème vaste

	Solution immédiate
	Solution par tâtonnement

	Solution unique
	Solutions diverses

	Recherche limitée
	Recherche élargie

	Critères de réussite rigoureux
	Critères de réussite peu précis



Synthèse des pensées convergentes et divergentes – Guilford (1977)

CONSEIL INTEMPOREL NO 1
Oser se distinguer
Quand la vache violette arrive sur les emballages Milka en 1971, elle tranche par une couleur unique et reconnaissable entre toutes. Sympathique et anticonformiste, elle gagne à être connue. C’est l’animal sacré de l’innovateur, celui qui a choisi la bonne voie et dont personne ne se méfie.



Quelle est la différence entre une découverte et une invention ?
[image: ]■■■Une découverte est un processus de compréhension ou de mise à jour de connaissances déjà existantes sur un sujet ou un phénomène. Cela peut inclure la découverte d’une nouvelle substance, d’une nouvelle région géographique ou d’un nouveau concept.
En 2010, un chef cuisinier péruvien du nom de Virgilio Martinez a entrepris un voyage dans les Andes pour explorer les recettes et les techniques culinaires traditionnelles des populations locales. Il a alors découvert la quinoa pourpre, une variété de quinoa ancienne qui était méconnue à l’époque, qu’il a ensuite intégrée dans ses plats, contribuant ainsi à la popularisation de cet ingrédient dans la cuisine péruvienne moderne.
Une invention, en revanche, est le processus créatif de conception et de développement d’un produit ou d’un processus, nouveau et utile, qui n’existait pas auparavant. Cela peut être la création d’un dispositif mécanique, d’un médicament ou d’un système informatique.
Le physico-chimiste français Hervé This est connu pour ses travaux pionniers dans le domaine de la gastronomie moléculaire. Dans les années 1990, il a collaboré avec le physicien Nicholas Kurti pour développer de nouvelles techniques culinaires. L’une de leurs inventions les plus célèbres est la « sphérification », qui consiste à encapsuler des ingrédients.

Le portrait du créatif idéal
■■■Une bonne nouvelle : chacun peut être créatif à son niveau. Le degré de créativité se mesure alors à la reconnaissance du milieu dans lequel il évolue, légitime pour évaluer son originalité. Dans la restauration, il s’agit par exemple des clients, des concurrents, des guides, des critiques, de la presse, du bouche-à-oreille…
Ainsi, pour développer cette capacité à proposer de la créativité à ses clients (dans le concept, l’offre culinaire, le mode de service, le design, l’identité de marque…) le restaurateur créatif adopte une attitude positive et une posture entrepreneuriale favorables à l’émergence de la créativité :
→Curieux, il s’intéresse à tout et prend plaisir à s’instruire.
→Il aime partager, recevoir, échanger et développer son réseau.
→Organisé, il aime classer, dresser des listes, stocker, collectionner.
→Ouvert, il prend plaisir à collaborer avec d’autres, voire tenter des partenariats improbables.
→Il prend des risques, tâtonne, accepte l’erreur par amour de l’effort, même s’il est souvent très critique avec les autres et lui-même.
CONSEIL INTEMPOREL NO 2
Penser à double-sens
Nager à contre-courant, c’est s’exposer au risque d’échouer. L’entrepreneur innovant fait face à une contradiction, puisqu’il doit être capable d’être en rupture avec son époque tout en s’inscrivant dans un courant dominant pour se maintenir sur un marché. Ainsi, lorsque Steve Jobs présente l’IPod d’Apple pour la première fois, il ne parle pas de « révolution » (et pourtant !), mais de concourir à créer un accès universel à la musique.



Où se loge la créativité dans l’alimentation
■■■En restauration, certaines entreprises créatives se spécialisent dans l’innovation de produit (spécialisation sur un produit particulier, un style culinaire, une cuisine régionale, etc.), tandis que d’autres se concentrent sur l’innovation de procédé, c’est-à-dire la manière dont un produit ou service est élaboré et distribué (organisation du service de cuisson particulier, service original, concept de vente à emporter…).
En règle générale, les entreprises suivent des trajectoires d’innovation fluctuantes. Des périodes d’innovation de produit, pendant lesquelles on modifie les fonctionnalités, la qualité, les finitions, etc., sont suivies de périodes où dominent des innovations de procédé, visant à optimiser la production et à en améliorer la distribution.
Par ailleurs, beaucoup d’innovations réussies s’appuient non pas uniquement sur la production, mais sur la recombinaison de différents éléments déjà connus du modèle économique. Les entrepreneurs créent de nouveaux liens entre les clients, les producteurs et les fournisseurs sans nécessairement recourir à de nouvelles technologies.
Prenons l’exemple de la pizzeria pour y appliquer les différentes approches entrepreneuriales citées précédemment. La pizza étant un produit éprouvé, on imagine que peu d’innovations peuvent y être apportées, et pourtant :
→Innovation de produit : Pizza Hut ajoute du fromage dans la croûte, Big Mamma diminue la taille d’une pizza traditionnelle pour améliorer la qualité des ingrédients, Alain Ducasse propose une pizza au chocolat dans un restaurant gastronomique, la taco-pizza fait son apparition, etc.
→Innovation de procédé/de service : la pizza surgelée précuite et prête à garnir, la pâte à pizza à fermentation longue, la pizza garnie face au client ou la pizza vendue « à la slice ».
→Innovation du modèle économique : la pizza vendue au poids ou la pizzeria en dark kitchen, sans restaurant physique mais installée au cœur de sa zone de livraison.
Les technologies, les habitudes de consommation et les attentes des clients évoluant constamment, les pizzerias (comme d’autres concepts bien connus) progresseront encore et encore dans les prochaines années en innovant au niveau de leur offre produit, du mode de fabrication, de distribution, ou dans leur business model.

La vitesse de diffusion dans l’innovation
■■■Puisqu’il est important pour une innovation d’être largement adoptée par le marché, sa diffusion détermine le processus par lequel elle se répand auprès des utilisateurs.
La vitesse de diffusion d’une innovation peut néanmoins considérablement varier en fonction de la nature du produit concerné. Par exemple, il a fallu 20 ans pour que 60 % des foyers américains soient équipés d’un micro-ordinateur, alors qu’il n’a fallu que 10 ans à Internet pour atteindre le même taux.
La vitesse de diffusion d’une innovation est donc influencée par différents facteurs liés à l’offre et à la demande. La restauration n’échappe pas à la règle.
Les facteurs influençant la vitesse de diffusion d’une innovation dans la restauration

	OFFRE
	Le degré d’amélioration de la performance par rapport à l’offre existante
	La vente à emporter a toujours existé sur les sites internet des restaurants, mais l’arrivée des plateformes (Uber Eats, Just Eat…) centralisant les offres culinaires, associée à la géolocalisation, a considérablement accéléré sa part dans le chiffre d’affaires des restaurants depuis la crise Covid.

	La comptabilité avec d’autres éléments de l’offre
	La forte adoption des smartphones dans les usages quotidiens des gens a contribué à faire évoluer les rapports entre les clients et les restaurants (interactions sur les réseaux sociaux, confirmation de réservation, précommandes…).

	La complexité qui doit rester limitée pour le client, l’idéal étant de lui permettre de conserver ses habitudes
	Un menu accessible via un QR code ne dispense pas un restaurant de soigner la présentation de sa carte et d’apporter aux clients des compléments d’information et des conseils lors de la prise de commande.

	L’expérimentation, soit la possibilité de tester ou d’évaluer une offre
	Tout comme les commentaires sur les réseaux sociaux, les avis postés sur les centrales de réservation permettent de découvrir des témoignages d’autres clients et contribuent à faire connaître l’innovation rapidement.

	DEMANDE
	La communication comme condition préalable
	Lorsqu’un restaurateur investit dans un équipement innovant ou apporte une solution à une problématique client, il ne doit pas hésiter à en avertir sa clientèle.

	La base installée pour rassurer les nouveaux clients
	« Le monde attire le monde » : on ne souhaite pas être seul à adopter une innovation et, à l’inverse, on se rassure en suivant une valeur sûre, qui connaît du succès. Pour résumer : la diffusion actuelle encourage la diffusion future, tandis que l’absence de diffusion dissuade les clients potentiels.

	Le comportement des clients pour enclencher un cercle vertueux
	On distingue les « innovateurs » (clients curieux, dynamiques et branchés) des « conservateurs » (clients classiques, plus âgés, moins riches). Les premiers, qu’il faut séduire sans perturber les autres, sont ceux qui influenceront les seconds et encourageront l’adoption de nouveaux comportements d’achat.





La courbe de diffusion
[image: ]■■■Le processus de diffusion d’une innovation n’est pas linéaire et ne suit pas une vitesse constante. Il se caractérise généralement par une première phase lente d’adoption, suivie d’une deuxième phase plus rapide d’accélération, puis d’un plateau qui correspond à la saturation de la demande.
Néanmoins, même en restauration, la plupart des innovations n’atteignent pas le point de bascule, encore moins le point d’effondrement. En restauration, la clientèle, peu aventureuse, est plutôt conservatrice, aimant généralement se rattacher aux valeurs sûres : un concept lisible avec une qualité de service appropriée, une offre structurée et un rapport qualité/quantité/prix équilibré.

L’importance du timing dans l’innovation
■■■La courbe de diffusion tend à favoriser les concepts de restauration innovants, car ils peuvent facilement acquérir des parts de marché pendant leur phase de croissance et établir une position dominante sur leur marché.
Le fait d’être le premier à proposer une nouvelle offre confère « un avantage concurrentiel au premier entrant », par rapport aux suiveurs. En effet, le premier entrant bénéficie d’un monopole qui lui permet de fixer des prix élevés sans craindre de riposte de la part de la concurrence.
L’innovation et l’avantage au premier entrant

	L’effet d’expérience
	En accumulant rapidement de l’expérience, l’innovateur dispose d’une expertise plus élevée que celle du suiveur, encore peu familiarisé avec l’innovation qu’il souhaite copier.

	L’effet d’échelle
	Les premiers entrants peuvent profiter de volumes d’achats plus importants leur permettant de mieux amortir leurs investissements ou de disposer d’un meilleur pouvoir de négociation auprès des fournisseurs.

	La préemption des ressources rares
	Les premiers entrants peuvent s’emparer des matières premières, comme une main-d’œuvre spécifique, particulièrement compétente.

	La réputation
	Les entreprises qui sont les premières à proposer une innovation voient leurs marques associées à la nouveauté. Les entreprises suiveuses auront davantage de difficultés à se faire connaître sur un nouveau marché.

	Les coûts de transfert des acheteurs
	Les premiers entrants peuvent verrouiller le marché en créant « un standard propriétaire ».




Toutefois, dans la pratique, les innovateurs préfèrent souvent renoncer à une partie de leurs marges pour accélérer la croissance de leurs ventes.
Néanmoins, les suiveurs disposent eux aussi d’avantages leur permettant de potentiellement devenir les seconds gagnants :
→Le phénomène du « passager clandestin » se produit lorsqu’une entreprise suiveuse copie l’innovation d’une autre entreprise à un coût nettement inférieur (– 35 % en moyenne).
→Par apprentissage, les entreprises suiveuses peuvent bénéficier de l’observation des réussites et des échecs des entreprises pionnières. Elles ont alors tendance à commettre moins d’erreurs que les premiers entrants et sont capables d’appliquer directement les meilleures solutions.
Par conséquent, il est possible d’être innovant en observant les autres. Un grand nombre de restaurateurs puisent leur inspiration en voyageant à travers le monde. Ils copient des innovations existantes et les améliorent ou les adaptent à leur clientèle.
CONSEIL INTEMPOREL NO 3
Timing is everything
Avoir raison trop tôt n’est pas avoir raison. Transformer les idées nouvelles en comportements nouveaux est toujours plus difficile qu’on ne l’imagine. Les entrepreneurs innovants ont conscience que cette résistance au changement est très souvent sous-estimée au départ de leur projet. Leur audace est donc souvent tempérée par une prudence particulière, dans leur communication d’abord (observation) et dans leur action ensuite (capacité d’adaptation).
Modifier l’ordre établi, c’est aussi se donner les moyens pour réussir à être au bon endroit, au bon moment.





Partie 1
Élaborer son projet
1
Avant de se lancer
Objectifs
►►► Se poser les bonnes questions pour préparer son projet sur le plan personnel
►►► Comprendre l’importance des fondamentaux de la gestion et de l’organisation d’un établissement
►►► Connaître les formations obligatoires pour une activité conforme à la législation en vigueur
►►► Savoir gérer l’entreprise, les équipes et les aspects financiers pour optimiser les performances
►►► Reconnaître l’importance de l’accompagnement et de l’échange avec des experts
►►► S’informer sur les ressources et les organisations pouvant offrir un soutien et des conseils appropriés


Personnalité et motivation
L’ingrédient décisif est lever son derrière et faire quelque chose. C’est aussi simple que ça. De nombreuses personnes ont des idées mais peu d’entre elles décident d’en faire quelque chose maintenant. Pas demain. Pas la semaine prochaine. Mais aujourd’hui. Le véritable entrepreneur est celui qui fait, non celui qui rêve.
Nolan Bushnell, concepteur du jeu Pong et fondateur d’Atari
Le profil de l’entrepreneur en restauration
Passer du rêve à la réalité, se lancer dans l’aventure entrepreneuriale, doit être le fruit d’une mûre réflexion et d’une détermination importante. Ceux qui manquent de courage, de sérieux au travail, de motivation, de confiance en eux ou qui n’adoptent pas une attitude positive dans l’adversité ont peu de chances de réussir.
[image: ]Aborder une situation future doit être empreint de réalisme et d’optimisme. Le monde de la restauration est enrichissant, mais vouloir réussir ne suffit pas, d’autant que la création d’une entreprise implique l’ensemble du foyer familial dans l’aventure et demande beaucoup de sacrifices.
Passionné, déterminé et travailleur, l’entrepreneur en restauration est ouvert au monde et opportuniste. Il doit posséder ce petit grain de folie qui nourrit son énergie, le plus souvent débordante.
Les qualités à entretenir pour innover

	Imagination
	• Voir au-delà de ce qui existe déjà

• Concevoir de nouveaux produits, des services ou des business models

• Trouver les solutions pour répondre aux attentes des clients… voire au-delà



	Curiosité
	• Vouloir apprendre

• Rechercher sans cesse des idées originales

• S’intéresser aux nouvelles technologies et aux dernières tendances du secteur



	Flexibilité
	• Être ouvert au changement

• Savoir se remettre en question

• Abandonner ses idées préconçues

• Essayer de nouvelles approches pour solutionner des problèmes



	Persévérance
	• Avoir le courage d’affronter les obstacles ou les échecs

• Calculer les risques

• Continuer à avancer malgré les difficultés



	Capacité à travailler en équipe
	• Prendre du plaisir à collaborer

• Travailler avec d’autres personnes (que l’on trouve meilleures que soi)

• Développer des idées avec enthousiasme et les mettre en œuvre dans de nouveaux projets



	Passion
	• Aimer son travail et se perfectionner

• Être motivé par l’envie de réaliser quelque chose d’important et de nouveau

• Travailler dur pour atteindre ses objectifs






L’âge de l’entrepreneur importe peu, du moment qu’il témoigne d’une farouche envie de réussir et d’une expérience du secteur. Pragmatique et rêveur, il (ou elle) aborde les défis avec sérénité et lucidité.
 TÉMOIGNAGE D’ENTREPRENEUR 
Vincent Sitz, fondateur de l’agence de conseil RestHoDev, gérant du restaurant Baltard au Louvre, Paris
Se lancer avec optimisme mais rester lucide
« Comme pour toute création d’entreprise, il faut une part d’inconscience pour se lancer. L’euphorie des débuts (liée à l’enthousiasme, l’optimisme et la volonté de convaincre) ne doit néanmoins pas faire perdre la tête une fois le projet démarré.
Il m’est arrivé de changer de concept rapidement après l’ouverture, voyant que ma première approche, pour laquelle j’étais pourtant convaincu, ne fonctionnait pas. La lucidité et l’adaptabilité sont des qualités clés chez un chef d’entreprise. »



Les bonnes questions à se poser
Le secteur de la restauration peut être incroyablement enrichissant, mais il ne faut pas sous-estimer la nécessité de bien préparer son projet sur le plan personnel.
	Motivations
	Prendre le temps de s’interroger avant de se lancer
(Les réponses sont dans les questions)

	Devenir libre et indépendant
	• Le porteur du projet présente-t-il la maturité nécessaire pour être son propre patron ?

• Les sacrifices (temps libre, vacances…) ont-ils été bien évalués ?

• Face à la pression, le chef d’entreprise risque-t-il de s’isoler de ses proches ?

• Le porteur du projet pensant y arriver seul, ses certitudes ne l’empêcheront-elles pas d’écouter les conseils de professionnels ?



	Gagner la reconnaissance de son entourage
	• Le chef d’entreprise est-il prêt à assumer des choix difficiles ?

• Le futur entrepreneur est-il en capacité de faire face à la pression ?

• Le projet est-il suffisamment dimensionné pour combler une perte de revenus ?



	Travailler avec des proches
	• Le proche s’investit-il pour la réussite de l’entreprise ou pour faire plaisir au porteur du projet ?

• Dans le cadre d’un projet en couple, chacun a-t-il conscience qu’il n’y aura plus qu’une seule source de revenus ?

• Sauront-ils éviter de laisser le quotidien de l’entreprise effriter leurs relations ?

• Les responsabilités ont-elles été correctement réparties ?

• Ceux qui participent au projet ont-ils la même approche et la même envie de s’investir ? Pour combien de temps ?

• Y a-t-il un regard critique porté par un proche extérieur sur le projet ?



	Vivre d’une passion et exploiter son savoir-faire
	• La volonté d’assouvir cette passion ne masque- t-elle pas une autre motivation ?

• Le créateur est-il conscient qu’un seul domaine de compétences n’est pas suffisant pour diriger une entreprise ?

• Cette passion est-elle à la hauteur du sacrifice de temps et d’argent que le projet représente ?

• Ce savoir-faire est-il viable pour en vivre sur le long terme ?



	Profiter d’une opportunité d’affaire
	• S’il s’agit d’un lieu en particulier, est-il vraiment adapté à la restauration ou au concept qui correspond au porteur de projet ?

• L’équipe projet dispose-t-elle de suffisamment d’expérience en restauration ?

• Est-ce vraiment une opportunité ?

• Le projet de base aurait-il pu avoir lieu sans cette opportunité ?

• L’équipe est-elle consciente des sacrifices que le rêve représente en réalité ?



	Devenir riche
	• L’ambition affichée par le porteur du projet ne masque-t-elle pas des principes de réalité ou des difficultés économiques ?

• Le projet est-il vraiment à la hauteur des fonds investis ?

• Chaque investisseur est-il conscient que le retour sur investissement peut être très long ?

• Le porteur de projet a-t-il bien étudié les ratios moyens en restauration ?







Franchir le pas
Lorsque tous les facteurs clés de réussite sont réunis, l’entrepreneur doit être en mesure de prendre la décision qui l’engagera pour toute sa vie ; en effet, qu’il réussisse ou qu’il échoue, les conséquences seront durables.
C’est alors le moment de se lancer, sans trop attendre. La bonne opportunité se trouve dans des planètes bien alignées : un emplacement, un plan de financement, une équipe solide et beaucoup d’énergie à investir. Soyez en phase avec votre projet et ne vous lancez qu’avec l’intime conviction que vous allez réussir.
L’envie est ainsi un facteur de réussite extrêmement important qui permet de trouver l’énergie indispensable pour avancer dans son projet et y prendre du plaisir.
 FOCUS 
Conseil à ceux qui souhaitent se lancer
> Fiez-vous à votre instinct, mais surtout à celui d’autres entrepreneurs en restauration. N’écoutez pas ceux qui n’ont jamais pris de risques : les conseilleurs ne sont pas les payeurs. Ne brûlez pas les étapes ; observez, préparez, travaillez votre projet.


 TÉMOIGNAGE D’ENTREPRENEUR 
Jean-René Chassignol, fondateur du groupe ISANA Paris
Se lancer avec ambition et penser « grand »
« En tant que membre du club des anciens de l’école FERRANDI Paris, j’ai reçu Alain Cojean, le fondateur de la chaîne de restauration Cojean. Il conseille aux jeunes entrepreneurs de ne pas démarrer avec un établissement trop petit. Se lancer avec une entreprise de taille moyenne, voire grande, permet de la structurer avec du personnel d’encadrement et de l’aider à se développer. Une trop petite entité risque de s’étouffer rapidement sous les contraintes d’exploitation. Commencer petit limite les risques mais ne permet pas d’avoir suffisamment de cash pour se développer ensuite. Pour aller dans son sens, je pense qu’il faut bien réfléchir à la taille minimale de son activité pour éviter de se retrouver en sureffectif. »


CONSEIL INTEMPOREL NO 4
Persister et tenir bon
L’entrepreneuriat n’est pas un chemin facile et la réussite gagne celle ou celui qui sait attendre.
L’entrepreneur gallois Terry Mathews l’exprime ainsi : « Il n’y a pas de projets qui échouent, il n’y a que des projets qu’on abandonne trop tôt. »




Compétences et savoir-faire
■■■À ce jour, n’importe qui peut ouvrir un restaurant sans avoir à justifier d’une expérience ou à présenter un diplôme spécifique.
Cependant, il convient de noter que ce secteur est risqué. Chaque année, de nombreux restaurants sont confrontés à des difficultés financières et sont contraints de recourir à des procédures de sauvegarde, de redressement ou de liquidation. En 2022, 10 % des défaillances d’entreprises concernent la restauration avec 4 434 procédures sur 42 500 au niveau national, dont 2 473 restaurants traditionnels et 1 787 établissements liés à la restauration rapide ou à emporter1.
Dans ce milieu exigeant, les investissements financiers et personnels sont considérables. Une qualité de production culinaire médiocre, une mauvaise gestion ou un service insuffisant sont rapidement sanctionnés par des commentaires négatifs.
Pour augmenter ses chances de réussite, il est donc recommandé se former, de s’entourer de personnes compétentes et d’enrichir son expérience professionnelle avant de se lancer.
Simple, basique : les fondamentaux
Les chiffres ne trompent pas. La durabilité d’une entreprise ne tient qu’à sa capacité à payer ses charges, rembourser ses investissements et dégager du profit. Pour cela, il faut être en mesure de monter, d’organiser et de piloter son établissement.
Les points clés à ne pas négliger sont les suivants :
→Monter son entreprise sur la base d’un business plan fiable et réfléchi.
→Avoir un plan de financement clair et équilibré.
→Organiser le fonctionnement de son établissement en maîtrisant ses charges.
→Surveiller activement les indicateurs de gestion et de performance commerciale.
→Rester dynamique et en mouvement, toujours prêt à progresser.
→Respecter les règles et la législation.
Ces règles fondamentales s’appliquent à toutes les entreprises ; personne ne peut y déroger, sauf très provisoirement. Elles sont donc incontournables, on ne peut les transgresser tant elles sont essentielles et indispensables pour parvenir à un objectif : réussir son aventure entrepreneuriale.

Restaurateur : un vrai métier
La restauration fait rêver quand on aime cuisiner, accueillir, recevoir, manger… mais entrepreneur dans la restauration n’est pas un métier facile. Il faut être « couteau suisse », s’intéresser à tout et avoir le sens du détail.
Le tableau de la page suivante dresse une liste de toutes les capacités à acquérir avant de se lancer ou rapidement une fois l’entreprise créée.
	Domaine
	Connaissances et compétences du restaurateur (non exhaustif)

	Relations clients et commerciales
	Accueillir et prendre en charge les clients : surveiller les réservations, être à l’écoute, présenter l’offre, conseiller, mesurer la satisfaction, gérer les réclamations, inciter les clients à revenir dans l’établissement.
Entretenir son relationnel : communiquer avec les employés avant ou pendant les phases de service, mettre en place des bonnes relations avec les fournisseurs et les partenaires, participer à la vie de quartier et s’entendre avec d’autres commerçants, être ouvert aux autres et aux opportunités de nouer de nouvelles relations.
Commercialiser son offre : valoriser l’offre produits, gérer l’entretien et la mise en valeur des espaces de vente, instaurer des techniques de vente et favoriser la vente additionnelle, participer à la diversification commerciale (développement de la vente à emporter, groupes, promotions…).

	Organisation du restaurant et management
	S’assurer de la mise en place : veiller au bon entretien des locaux et des matériels, optimiser le temps passé du personnel sur la mise en place du service, contrôler la régularité et la qualité du travail des employés.
Veiller au bon déroulé du service : participer au service quotidiennement ou ponctuellement, organiser et optimiser la répartition du travail au sein de l’établissement, s’assurer de la mise en valeur continue des mets et boissons.
Animer les équipes : gérer les recrutements et les embauches, faire adopter à toutes et tous une attitude et un comportement professionnels, veiller à l’application des plannings de travail, favoriser la formation continue du personnel, gérer les situations conflictuelles et les aspirations au bien-être des salariés.

	Gestion et exploitation du restaurant
	Optimiser les performances RH : évaluer le travail des responsables et de leurs équipes, analyser avec eux les écarts entre le prévisionnel et le réalisé, imaginer des actions visant à optimiser ou améliorer l’organisation du travail.
Surveiller l’activité : lire et interpréter les indicateurs de performance commerciale et de gestion, synthétiser son activité et ses résultats, contrôler les mouvements de stocks, maîtriser les coûts.
Analyser les ventes : contribuer à la fixation des prix de vente, être à l’écoute de la clientèle, vérifier les ratios de chaque produit, surveiller les invendus, mesurer les écarts avec le prévisionnel.
Appliquer la démarche qualité : faire respecter les règles sociales, fiscales et les règlements (hygiène, sécurité…), intégrer la responsabilité sociale et environnementale de l’entreprise, veiller à la qualité marchande de l’offre, s’inscrire dans une démarche continue de veille et d’amélioration.




 FOCUS 
Une santé de fer à préserver
> Restaurateur est un métier éprouvant nécessitant d’adopter une bonne hygiène de vie afin de résister aux amplitudes horaires importantes, au peu de jours de congés annuels disponibles, au stress du service, à un travail physique… Le bon fonctionnement de l’établissement repose souvent sur l’énergie de son exploitant, un modèle d’exigence, de professionnalisme et de persévérance. Il doit, même s’il est « le boss », rester positif dans toute situation et savoir faire confiance pour se préserver. Le degré de réussite d’une entreprise est proportionnel au niveau d’investissement personnel de son dirigeant et à sa capacité à déléguer à des collaborateurs investis.



Les formations obligatoires
Ouvrir un restaurant ne nécessite aucun diplôme d’État, mais il est nécessaire de suivre certaines formations courtes pour se lancer :
→Permis d’exploitation (7 h) : permis obligatoire pour toute personne déclarant l’ouverture, la mutation, la translation2 ou le transfert d’un établissement, qu’il s’agisse d’un restaurant, d’un pub ou tout lieu permettant de consommer sur place (bar d’un théâtre, par exemple). Il doit être renouvelé tous les 10 ans et concerne également tout entrepreneur louant une ou plusieurs chambres d’hôtes ou servant des boissons alcoolisées. L’objectif de cette formation est de prendre conscience de la législation applicable, des risques sanitaires et questions liées à la santé publique, ainsi que des sanctions (civiles ou pénales) encourues par le chef d’entreprise ou le gérant en cas de non-respect.
→Hygiène alimentaire (14 h) : formation nécessitant d’être renouvelée tous les deux ans, qui concerne à minima un membre du personnel d’encadrement dans chaque établissement de restauration. Outre l’acquisition de connaissances de base visant à assurer la sécurité alimentaire en restauration commerciale, cette formation permet notamment d’appliquer les guides des bonnes pratiques d’hygiène, de comprendre la réglementation concernant les allergènes et la mise en place obligatoire d’un plan de maîtrise sanitaire (procédures de nettoyage, traçabilité des matières premières…).
→Permis de former (14 h) : cette formation est incontournable pour tout personnel ou manager désigné comme tuteur souhaitant accueillir un ou une apprenti(e) (formations professionnelles en alternance). Une mise à jour est nécessaire tous les quatre ans. La formation porte sur la connaissance des dispositifs et parcours de formation, l’intégration de l’alternant, la transmission et l’évaluation des compétences, ainsi qu’une initiation au droit du travail.
→Diplôme SST, sauveteur secouriste de travail (14 h) : tous les employeurs sont tenus de fournir des moyens de secours appropriés pour traiter rapidement les cas d’accidents du travail, de détresse médicale ou de pathologies de leurs employés. Les premiers secours sont notamment assurés par des collaborateurs de l’établissement formés aux gestes appropriés.
CONSEIL INTEMPOREL NO 5
Avancer avec prudence
L’entrepreneur progresse sur un terrain difficile, semé d’embûches, nécessitant de s’adapter aux circonstances les plus diverses. Il se doit d’être sur ses gardes et d’avancer avec méfiance. Stratège, l’innovateur s’adapte, fait rarement ce qu’il montre et s’amuse à tromper ses rivaux.




Comment faire, à qui s’adresser ?
Il vaut mieux être bien accompagné que seul
L’accompagnement est un élément essentiel dans la réussite de la création et de l’exploitation d’une entreprise. Seulement 20 % des entreprises accompagnées par des organismes spécialisés échouent. Faire cavalier seul n’est donc pas une option.
Échanger avec d’autres experts au sujet de son projet permet non seulement de réduire les risques, mais aussi de soumettre sa démarche au jugement de professionnels qui pourront en estimer la viabilité en toute impartialité, tels :
→d’autres restaurateurs (mentors, associés) ;
→les experts-comptables (indispensables) ;
→les chambres de commerce et d’artisanat locales ;
→les cabinets de conseil indépendants, ou consulting (ex : GIRA Conseil, Restauration Conseil, Food Service Vision, Neoenginering, Foodies Consulting, Coben group…) ;
→les organisations et syndicats professionnel (le GHR – fusion GNI, SNRTC et SNRPO –, UMIH).
 TÉMOIGNAGE D’ENTREPRENEUR 
Jean-René Chassignol, fondateur du groupe ISANA Paris
Se former et s’entourer pour être prêt
« À quelqu’un qui n’est pas du milieu et qui ne connaît rien à la restauration, je ne peux que conseiller de bien réfléchir avant de se lancer.
Quand on n’a pas encore les fonds, il est important de d’abord travailler comme salarié afin de vivre l’exigence du métier au quotidien. Il est essentiel de savoir où on met les pieds avant le grand saut. Nos métiers sont exigeants, il faut en avoir conscience. Se former et obtenir un CAP pour adultes, par exemple, est une bonne façon d’amorcer sa reconversion, afin d’acquérir les bons réflexes professionnels et de se renforcer psychologiquement.
Lorsque l’on a déjà les fonds pour se lancer mais peu d’expérience, il est conseillé de s’entourer en cuisine et en salle de professionnels aguerris. Il faut être prêt à les rémunérer largement, car ce seront essentiellement eux qui feront tourner la boutique. L’entrepreneur reconverti inexpérimenté, s’il n’a pas quelque chose d’intéressant à leur apporter au quotidien (ex : marketing, communication…), risque de gêner l’exploitation du restaurant. Dans ce cas le rôle d’investisseur sera préférable. »



Famille et amis sont mauvais conseilleurs
À moins qu’ils ne soient du métier, il faut généralement se méfier des proches. Ils manquent d’objectivité et sont souvent influencés par leurs émotions, plutôt que par des considérations purement professionnelles. Ainsi, ils peuvent être réticents à exprimer des critiques constructives ou à remettre en question les choix de l’entrepreneur, pour éviter de le blesser ou de contrarier leurs relations.
La plupart du temps, les proches n’ont par ailleurs pas l’expertise nécessaire ou l’expérience requise pour conseiller l’entrepreneur de manière éclairée sur les aspects clés de la création d’entreprise comme le financement, la stratégie commerciale, le marketing et l’exploitation du restaurant.
Pour finir, ils sont susceptibles d’avoir des intérêts personnels divergents, qui ne correspondent pas aux objectifs et aux besoins réels de l’entreprise. Cette ambiguïté peut entraîner des conflits d’intérêts ou des tensions inutiles.
En conclusion, il est clairement recommandé de rechercher en priorité des conseils et un soutien auprès de professionnels qualifiés.
CONSEIL INTEMPOREL NO 6
S’entourer des meilleurs
« Pour les décisions les plus importantes de votre vie, faites confiance à votre intuition, puis travaillez avec tout ce dont vous disposez, pour le prouver. »
Tim Cook



Les missions de l’expert-comptable
En France, l’expert-comptable joue généralement un rôle crucial auprès de l’entrepreneur, en particulier pour les restaurateurs. Voici quelques-unes de ses principales missions :
→Création de l’entreprise : il conseille sur le choix du statut juridique, rédige des statuts, remplit les formalités d’immatriculation, obtient les autorisations nécessaires, élabore un business plan.
→Gestion comptable : il tient les livres de comptes, réalise les déclarations fiscales et sociales, établit les bulletins de salaire et supervise la gestion de la trésorerie.
→Fiscalité : l’expert-comptable peut aider le propriétaire du restaurant à comprendre les réglementations fiscales et à optimiser sa situation fiscale, notamment la gestion de la TVA.
→Conseils en matière de gestion : il conseille le propriétaire du restaurant sur la gestion de l’entreprise, sa stratégie, la gestion de ses stocks, les comptes fournisseurs.
→Analyse financière : il fournit une analyse financière approfondie du restaurant, sa rentabilité, les marges et ratios, la gestion des coûts et des dépenses, afin d’aider le chef d’entreprise à prendre les bonnes décisions.
En somme, l’expert-comptable apporte une expertise précieuse à tous les niveaux, principalement en aidant le chef d’entreprise à optimiser la rentabilité de son restaurant et à se conformer aux réglementations fiscales et juridiques en vigueur.
 LE REGARD DE PIERRE, EXPERT-COMPTABLE 
> Au-delà de l’accompagnement en amont du projet dans les prises de décisions juridiques et financières, l’expert-comptable saura se montrer présent et proactif sur le développement au quotidien par la mise en place d’indicateurs de suivi ponctuels pertinents et ceux à surveiller régulièrement.


L’essentiel ■■■
La personnalité et la motivation : l’entrepreneur en restauration doit être courageux, sérieux, motivé et avoir confiance en lui. Il doit adopter une attitude positive face à l’adversité, optimiste mais réaliste. L’âge n’est pas un critère, mais l’entrepreneur doit avoir une expérience du secteur ; il est rêveur, passionné et travailleur.
Les bonnes questions à se poser : avant de se lancer, il est important de bien préparer son projet sur le plan personnel. Il faut réfléchir à ses réelles motivations, à ses compétences, à la faisabilité du projet, aux sacrifices nécessaires et aux implications familiales.
Les compétences et le savoir-faire : bien que n’importe qui puisse ouvrir un restaurant sans expérience ou diplôme spécifique, il est recommandé de se former et d’enrichir son expérience professionnelle avant de se lancer.
Une qualité de production culinaire médiocre, une mauvaise gestion ou un service insuffisant entraîneront rapidement des difficultés financières. Les règles fondamentales de la réussite comprennent un business plan fiable, un plan de financement équilibré, la maîtrise des charges, le suivi des indicateurs de gestion, l’adaptabilité de l’organisation et le respect des règles et de la législation.
L’importance de l’accompagnement : être suivi par des organismes spécialisés et des entrepreneurs expérimentés réduit les risques de défaillances et augmente les chances de réussite.
Il est recommandé de solliciter l’avis de la CCI locale ou des syndicats professionnels, de s’entourer d’autres restaurateurs « mentors » et d’un expert-comptable, ou de faire appel à des consultants indépendants. Les proches ne sont généralement pas les meilleurs conseilleurs, parce qu’ils manquent d’objectivité et d’expertise.


Vers un plan d’action
↘ Avant de vous lancer dans l’aventure, il est essentiel d’évaluer votre personnalité, votre motivation et vos compétences. Posez-vous les bonnes questions pour comprendre si vous êtes prêt à faire face aux défis et aux sacrifices nécessaires pour réussir dans ce domaine. Avez-vous une farouche envie de réussir ? Cette évaluation personnelle vous aidera à établir une base solide pour la réussite de votre projet.

↘ La restauration est un secteur exigeant qui nécessite un savoir-faire spécifique. Prenez le temps de vous former, de vous entourer de personnes compétentes et d’enrichir votre expérience professionnelle dans le secteur avant de vous lancer. Développez vos compétences en matière de relation client, de gestion et d’exploitation d’un restaurant (peu importe le concept), ainsi que dans le domaine de l’hygiène alimentaire et de la sécurité.

↘ Faites-vous accompagner : les experts-comptables, les chambres de commerce et d’artisanat et les cabinets de consulting spécialisés sont en mesure de vous accompagner pour vous aider dans votre démarche entrepreneuriale et monter votre business plan pas à pas.




CONSEIL INTEMPOREL NO 7
Soigner le fond et la forme
On ne dit pas « ce n’est qu’une question de fond ». La forme semble secondaire alors qu’on sait bien, particulièrement en restauration, que le contenant compte autant que le contenu. Ainsi, la forme donne cette sensation qu’elle peut être corrigée progressivement. Pourtant, l’entrepreneuriat montre que la première impression aide à convaincre. Le fond est essentiel et la forme est nécessaire.






1. Source : Journal L’Hôtellerie Restauration, 18 janvier 2023.
2. La translation d’entreprise désigne le processus de transfert de propriété d’une entreprise d’un propriétaire à un autre.
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