
Table des Matières

Ouvrir mon Restaurant

INTRODUCTION



AVANT-PROPOS


Un mot pour vous
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Vous tenez ce guide parce que vous avez une idée, un projet, peut-être même un rêve. Ouvrir un restaurant. Créer votre propre table. Partager votre passion de la cuisine.


C'est un beau projet. Et c'est aussi un projet sérieux.


Chaque année, des milliers de restaurants ouvrent en France. Et une partie ferme après 2 ou 3 ans. Pas parce que les propriétaires manquaient de talent. Souvent parce qu'ils ont ouvert sans avoir vérifié les bonnes choses au bon moment. Ce guide est conçu pour que vous ne fassiez pas ces erreurs.
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Pourquoi une étude de faisabilité ?
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	175 000

restaurants en France

	
~30 %

ferment avant 3 ans


	80 %

fermetures évitables




Ces chiffres ne sont pas là pour vous décourager. La différence entre les restaurants qui survivent et ceux qui ferment, c'est rarement la qualité de la cuisine. C'est la préparation.



Une étude de faisabilité, c'est quoi concrètement ?


C'est une série de questions que vous vous posez AVANT d'investir un centime. Une façon de tester votre idée sur le papier. Un filet de sécurité intellectuel. Elle répond à 5 questions fondamentales :

■  Mon concept est-il viable et différenciant ?

■  Mon marché est-il porteur dans ma zone ?

■  Puis-je trouver un emplacement adapté à mon budget ?

■  Mon modèle économique tient-il la route ?

■  Comment financer mon projet et trouver des partenaires ?
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Comment utiliser ce guide ?


■  Lisez chaque chapitre dans l'ordre — ils se construisent les uns sur les autres.

■  Remplissez les checklists au fil de la lecture — ne passez pas à la suite avant d'avoir répondu.

■  Faites les exercices pratiques — ils sont courts mais indispensables.

■  Notez vos doutes et questions — ils deviendront vos points de vigilance.



[image: ][image: ][image: ][image: ]



CHAPITRE 1


Clarifiez votre concept
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Avant de parler de chiffres, il y a une question fondamentale : c'est quoi exactement votre restaurant ? Pas « un restaurant français ». Votre concept doit être précis, différenciant et mémorable.
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Les 6 piliers d'un concept solide

	Pilier

	Question à vous poser

	Exemple concret


	La cuisine

	Quelle cuisine ? Quelles spécialités ?

	Pizzas napolitaines au feu de bois


	La cible

	Pour qui ? Quel client idéal ?

	Familles 30-50 ans, CSP+


	L'ambiance

	Quelle atmosphère ? Quelle déco ?

	Bistrot décontracté, briques et ardoise


	Le prix

	Quel ticket moyen visé ?

	22 € déj. / 35 € dîner


	Le service

	Comment accueillez-vous ?

	Service chaleureux, conseil vin


	La différence

	Pourquoi vous et pas le voisin ?

	Seul restaurant bio locavore du quartier
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CHAPITRE 2


Analysez votre marché
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Avoir un beau concept, c'est bien. Avoir un beau concept pour lequel les gens dans votre zone veulent et peuvent payer, c'est mieux. L'analyse de marché sert à vérifier que votre idée répond à une vraie demande locale.
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Comprendre votre zone de chalandise


C'est l'espace d'où proviendront vos clients. Pour un restaurant urbain : 300 à 800 mètres à pied

(5-10 min de marche) ou 5-10 minutes en voiture en zone périurbaine.
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Les 3 questions à poser à votre marché

1. Y a-t-il de la demande ?


■  Les restaurants similaires sont-ils pleins le midi et le soir ?

■  Y a-t-il des files d'attente chez les concurrents en période de pointe ?

■  Les avis Google sont-ils récents, positifs et nombreux ?



2. Y a-t-il de la place pour vous ?


■  La zone est-elle saturée (8 sushis dans la même rue) ?

■  Votre positionnement est-il absent ou sous-représenté ?

■  Pouvez-vous capter les déçus des restaurants existants ?



3. Vos clients ont-ils les moyens ?
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■  Le pouvoir d'achat de la zone correspond-il à votre structure de prix ?
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CHAPITRE 3


Choisissez votre emplacement
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« Les 3 secrets d'un restaurant qui marche ? L'emplacement. L'emplacement. Et l'emplacement. »

C'est à peine exagéré.



	N°1

cause d'échec = mauvais emplacement

	3x

plus de clients spontanés

	40 %

du CA lié à la visibilité
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Les 5 critères d'un bon emplacement


•  VISIBILITÉ : Votre devanture est-elle visible de loin ? Y a-t-il des angles morts ?

•  ACCESSIBILITÉ : Facile à pied, en transports, en voiture ? Parking à proximité ?

•  FLUX : Combien de personnes passent devant chaque jour ?

•  COHÉRENCE : Le style du quartier correspond-il à votre concept ?

•  COÛT : Règle d'or : le loyer annuel ne doit pas dépasser 8 à 10 % du CA prévisionnel HT.
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Bail commercial : ce qu'il faut absolument vérifier

	Point à vérifier

	Risque si mal négocié


	Durée et résiliation

	Rester engagé et payer le loyer si l'activité s'effondre


	Loyer et indexation

	Clause mal rédigée qui fait grimper le loyer de 5 % par an


	Charges locatives

	Découvrir que la réfection de la toiture est à votre charge


	Droit au bail

	Payer cher un historique clientèle qui n'existe plus


	Travaux et réseaux

	15 000 € de mise aux normes électriques non prévus


	Destination du bail

	Interdit de faire de la cuisson chaude sans extraction
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CHAPITRE 4


Construisez votre modèle économique
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Le modèle économique d'un restaurant, c'est la mécanique financière qui transforme vos matières premières et votre travail en bénéfices nets.
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Les 4 leviers de rentabilité


•  Le ticket moyen : Quelle est la somme moyenne dépensée par client ?

•  Le nombre de couverts : Combien de clients servez-vous au cours d'un service ?

•  Le taux de rotation des tables : Combien de fois une même chaise est-elle occupée par service ?

•  La marge brute : Ce qu'il reste d'un euro encaissé une fois les ingrédients payés.
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Calculez votre chiffre d'affaires potentiel
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Les ratios clés de la restauration

	Poste de coûts

	Ratio cible

	Ce que ça signifie en pratique


	Matières premières (Food Cost)

	25 – 35 %

	Pour 20 € vendu, max 6 € d'ingrédients


	Masse salariale

	30 – 38 %

	Salaires chargés + votre propre rémunération


	Loyer + charges immobilières

	8 – 12 %

	Au-delà de 12 %, projet très risqué


	Énergie (gaz, électricité)

	3 – 5 %

	Poste en forte hausse à surveiller


	Entretien et casse

	2 – 4 %

	Vaisselle brisée, petit matériel


	Marketing et communication

	2 – 4 %

	Réseaux sociaux, photos pro, lancement


	Résultat net visé

	8 – 15 %

	Ce qui reste réellement
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Projetez vos finances sur 3 ans
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Compte de Résultat Prévisionnel — Hypothèse Réaliste
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Maîtrisez le juridique et la réglementation
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Les formations obligatoires
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Les licences de débit de boissons

	
	

	
	

	
	

	

	


Quelle forme juridique choisir ?










Constituez votre équipe
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Rédigez votre business plan
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Structure du business plan
















Passez à l'action !
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Mois 1 — Consolider
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Mois 2 — Négocier
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Mois 3 — Déployer







Votre tableau de bord personnel
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Bonne chance dans votre magnifique aventure entrepreneuriale !




Organismes liés à l'activité de restauration





	
	
	
	

	
	
	
	


	
	
	
	


	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	




[image: ]


	
	
	
	

	
	
	
	


	
	
	
	


	
	
	
	


	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	


[image: ]


	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	




[image: ]


	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	


[image: ]


	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	
	
	
	

	


[image: ]


	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	




[image: ]


	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	


[image: ]


	
	
	
	

	
	
	
	


	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


d2d_images/chapter_title_above.png





d2d_images/chapter_title_corner_decoration_left.png





d2d_images/cover.jpg
OUVRIR

= L.t
Le Guide Pratique
de 'Etude de Faisabilité

CONCEVOIR ANALYSER INVESTIR REUSSIR

,//

Méthode compléte |
pour transformer
votre projet en

. unrestaurant
. rentable

AUTEUR

MUSTAPHA GHERASLIA





d2d_images/image031.png
M Le cas « ChezMémé » vs « Le Bistrot du Coin »

Si vous ouvrez un énieme bistrot avec steak-frites, vous entrez en guerre frontale sur
les prix. Si votre concept s'articule autour des recettes oubliées de nos grands-meres ,
seni dans une vaisselle chinée des années 1950, avec une blanquette mijotée 12

heures, vous sortez de la masse. Les clients viennent chercher une expérience. pas
"
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W Le piege du bon emplacement trop cher — Marc

Loyer 5 500 €/mois = 66 000 €/an. Pour respecter le ratio sain de 8 %, il Iui faut 825
000 € de CA/an. Soit 113 couvertsfjour & 20 €, 7)/7. Irréaliste. 1l a trouvé ailleurs
42 000 €/mois, bien plus gérable.
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W CHECKLIST : Analyse de marché

fai délimité ma zone de chalandise précisémert

'ai listé tous mes concurrents directs dans la zone

/i observé l'affluence chezles concurrents (au moins 3 visites)

'ai identifié un positionnement réellement absent ou sous-eprésenté

fai vérifié que le pouvoir d'achat de la zone correspond & mon ticket moyen

/ai interrogé au moins 10 personnes cibles sur leurs habitudes
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W CHECKLIST : Validation du concept
W Mon concepttient en une phrase claire et mémorable
W Ma cuisine est précisément définie (pas juste ‘francaise’ ou ‘internationale’)
W2l identifié un profil de client précis
W Je connals mon ticket moyen cible
W Je sals ce qui me différencie des restaurants existants dans ma zone
LU

e suis capable d'expliquer mon concept & quelquun en 30 secondes
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W EXERCICE

Complétez cette phrase

« Mon restaurant s'adresse & qui souhaitent Nous proposons.
dans une ambiance _ Ce qui nous rend uniques, clest . »

Exemple — Le Jardin de Léa : Mon restaurant s'adresse aux actifs du quartier des
Batignolles qui souhaitent déjeuner sainement sans sacriier le plaisir. Menu bio &
16 € changé chaque semaine.
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M L'anecdote de Maxime — La trattoria « Bella Vita »

Maxime s'est lancé avec passion dans l'ouverture d'une trattoria italienne moderne
Les clients se bousculaient pour déguster ses pates fraiches. Emporté par le succés, il
a délaissé le suivi de sa trésorerie et sesfiches techniques. Il n'a pas vu que le coit
des matiéres premigres flambait et que ses prix ne couvraient plus ses charges fixes,

Malgré un restaurant complet midi et sofr il a dii fermer aprés un an et demi :
Ztait 15 1o rontahil ctant,






d2d_images/image002.png
guide-





d2d_images/image024.png
m L'anecdote de la hotte d'extraction manquante — Léa

Léa a eu le coup de coeur pour une ancienne boutique de prét-3-porter. Loyer
attractif, emplacement idéal. Elle signe sans vérfier la clause de destination. Au
moment dinstaller ses cuisines, le syndic refuse le percement de la fagade pour
lextraction des fumées. Léa s'est retrouvée avec un bail de 3 ans pour un local
ot elle ne pouvait Iégalement servir que des salades froides.
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M L'anecdote de la pizzeria d'Amine

Amine voulait s'installer dans une artére mignonne dune vile moyenne. Le samed
aprés-midi, la rue était bondée. Prét & signer. Un restaurateur expérimenté Iui a
conseillé de revenir le mardi sofr & 21h : la rue était un désert total — les fiux

n'étaient liés qu'au marché du samedi. Il a finalement trouvé une rue entre un
leve de hi " inéma - fls ctant midi et <
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W Conseil pratique

Prévoyez 2 & 3 heures pour compléter ce guide sérieusement. Le temps que vous y
consacrez aujourdhui vous évitera des mols de difficultés demain
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W CHECKLIST: Validation de I'emplacement
W Jai visité au moins 5 locaux différents avant de faire mon choix
W Jai mesuré le flux piéton & plusieurs heures et plusieurs jours
W Le loyer annuel représente moins de 10 % de mon CA prévisionnel

/ai fait relire le bail par un avocat spécialisé

fai fait inspecter les réseaux (électricité triphasé, eau, gaz)

/i Vériié la présence duune extraction conforme & la restauration chaude

u
u
u
W Jai Vérifié la conformité ERP et l'accessibilité PMR
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W Calcul réel — Restaurant de 40 places assises

32 clients réels/service (80 % de remplissage) « 2 services/jour « Ticket moyen 28
€ déj /42 € diner

CA Déjeuner : 32 x 28 x 250 jours = 224 000 € HT/an
CADiner : 32 x 42 x 200 jours = 268 800 €
HT/an CA TOTAL ESTIME : 493 000 €
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W Etude de marché express — Sarah, restaurant japonais Paris 10e

3 midis et 2 soirées d'observation dans un rayon de 600 m. Résultat : 4 restaurants
japonais — 2 toujours complets, 1 médiocre, 1 trop cher. Elle a identifié le créneau
libre : Japanese street food, formule 15-20 €, service rapide. Elle a ouvert. Elle
affiche complet 4 midis sur 5 depuis le premier mois
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Formule de base

CA = Places x Taux de remplissage x Ticket moyen x Services/jour x Jours/an
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B PLAN D'ACTION : Analyser votre zone en 5 étapes
1.Délimitez votre zone de chalandise sur Google Maps (cercle de 500 m)
2.Comptez les poles dattraction : bureaux, commerces, écoles, flux piétons.
3.identfiez tous les concurrents directs (méme concept, méme gamme de prix)
4.Repérez|es restaurants complémentaires (différents de vous — iis animent Ia rue)

5.Testez laffluence en conditions réelles & 12h, 13h, 19h30 et 20h30
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