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AVANT-PIOPOS. 

Un nombre toujours croissant de citovens am~ricains cherche chaque
ann6e A se lancer dans la restauration. Si beaucoup y r6ussissent, beaucoup
d'autres 6chouent. Dans ce domaine crmme dans d'autres, i! est d'un
int6r~t national de r6duire la proportion des 6checs et d'augmenter celle 
des r6ussites. 

La pr6sente brochure a 6t6 publi6e pour aider les int6ress6s i d6ter
miner s'ils poss~dent les qualifications de base, les fonds financiers et 1'exp6
rience n6cessaires et leur indiqucr quelques formules pour 6viter les embfi
ches et r6ussir dans une entreprise de cc genre.

Cet.e brochure traite des avantages et des inconv6nierts de cette activit6,
des risques encourus et des traits de caract~re personnels qui contribuent 
A ]a r6ussite, ainsi que de certaines m6thodes de gestion dont l'usage est 
indispensable pour y parvenir. 

Elle a 6t6 pr6par6e sous la responsabilit6 de la National Restaurat 
Association et rfdigfe sous le contr6le de miss Kathryn Bruce, directeur 
6ducatif de cette association. 

L'auteur, Paul Fairbrook, est un consultant bien connu sur lc plan
national des services d'alimentation qui a aid6 un grand nombre de restau
rateurs A cr6er des entreprises rentables. Pendant de nombreuses ann6es, 
il a assum6 les fonctions de doyen de l'Institut Culinaire d'Ain6rique a New 
Haven (Connecticut) et r6dig6 maints articles sur 1'exploitation des restau
rants. Participant Aide nombreux colloques ct conftrences cn mati&re de
restauration, M. Fairbrook est h la tate d'une agEnce de consultation en 
mati~re d'alimentation ; il est 6galement l'un des directeurs d'un d6p6t de
vivres, constitu6 en soci6t6 anonyme, qui s'occupe de l'organisation des 
services d'alimentation et de la vente des produits alimentaires a Chicago
(Illinois).

La pr6sente brochure a 6t6 6dit6e par E.K. Titus, du service des publi
cations de ]a Small Business Administration, sous la direction de Robert A. 
Litzberg, chef de Division. 

Small Business Administration. 
Eugene P. FOLEY, 
Administrateur,

Janvier 1964. 
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LES GRANDES LIGNES DU PROBLEME. 

Vous 6tes peut-8tre un ouvrier manuel ou uri employ& de bureau pour
qui, depuis des anndes, faire la cuisine 6tait le' passe-temps favci. Vous 
8tes peut-tre un militaire pr& i 8tre rendu "t]a vie rivile. Vous 6tes peut
6tre un cuisinier ou un maitre d'h6tel, ou un vendeur, ou un petit homme 
d'affaires. En fait, vous rtcs peut-6tre tout simplement un 61ve en fin 
d'6tudes secondaires cherchant sa voie. 

Quelle que soit votre situation actue.lc, vous avez une ambition br6
lante : vous voulez exploiter votre propre restaurtnt. Pouvez-vous le faire ? 
Devriez-vous le faire ? En avez-vous les moyens ? Cela vaut-il ]a peine de 
courir ce risque ? Cela m6ritc-t-il de se casser la tOte ? Y a-t-il un avcnir 
dans ]a profession ?Telles sont les questions qui doivent vous venir h ]'esprit 
et auxquelles cc livre va tenter de r6pondre.

11 est une chose que vous ne devez, en aucun cas, perdre de vue : ]a
restauration est une affaire extr6mement complexe et comp6titive. 11 est vrai 
que <chacun aime manger >)et qu'un bon restaurateur se fait de nombreux 
amis. 11 est vrai aussi que beaucoup de ceux qui choisissent cette profes
sion 6chouent. Plus loin, vous trouverez certaines des raisons de ces 6checs, 
expos6es d'une mani~re d6taiH.!e. 

N'oubliez pas que, pour vous classer parmi les bons restaurateurs, vous 
devez avoir certaines qualit6s : 6tre honn~te, apte aux affaires, patient, 
gourmet et sociable, de personnalit6 plaisante, imaginatif, exp6riment6,
comp&ent, d6ter.nin6, ambitieux. Vous devez aussi disposer de moyens
financiers suffisants. Sans tout cela vous pouvez 6chouer; avec tout cela, 
vous pouvez encore 6chouer. 

Ajoutez i toutes les qualit6s qui pr6c~dent Ia pr6voyance, le sens de 
l'organisation, ]a r6solution de maintenir un haut degr6 de qualitd, et vous 
pourrez trs bien r6ussir. Le but de cc livre est de vous y aider. 

Qu'est-ce au juste qu'unrestaurant ? 

II ressort des statistiques, qu'une famille amricaine moyenne consacre 
25 % environ de ]a d6pense courante en alimentation 4 des repas pris
A I'ext6rieur, ]a d6pense totale atteignant 18,4 milliards , dollars par an. 
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CRtER ET GtRER UN PETIT RESTAURANT 

L'industrie de ]a restauration vient, en fait, au quatri me rang des entre
prises de vente au detail aux Etats-Unis. 

Techniquement, toute entreprise commerciale qui vend des aliments 
pr~par6s pour ]a consommation A l'ext6rieur fait partie d- l'industrie de la 
restauration. Ce terme comprend un grand nombre de cat6gories d'activit6s 
qui ont peu de points communs : les botes de nuit, comme les stands de 
sandwiches et de saucisses chaudes ; les baraques de beignets comme les 
cuisines d',6pitaux ; les cafeterias industrialis6es comme les wagons-restcru
rants. Et, au fur et Amesure des progr~s techniques en mati~re de restau
ration, les lieux o4 l'on se restaurera dans l'avenir pourront n'avoir aucun 
point commun avec ceux d'aujourd'hui. N6anmoins, ma'gr6 la grande vari6t6 
des restaurants et les changements rapides en ce domaine, il y a quelques 
traits communs tous les types de restaurants. 

Traits communs 6 tous les restaurants. 

Certains de ces points communs sont les suivants 
Ils pr6parent et servent de la nourriture au public, ou A certaines 

cat6gories de public (par exemple, les restaurants de clubs). Ils doivent 
obtenir une licence d6livr6e soit par la municipalit6, soit par l'Etat oii le 
restaurant fonctionne. 

Ils sont tenus d'observer des r~gles sanitaires et d'hygi~ne. 
lls sont des entreprises commerciales, Ade tr~s rares exceptions pr~s. 
Ils doivent plaire la clientele, du fait qu'uri restaurant ne r6ussira 

que si les clients y reviennent ou le recommandent h d'autres. 
Le restaurateur a de ce fait une tAche ardue qui entraine des respon

sabilit6s. En pr6parant et en servant la nourriture, par exemple, il doit 
prendre le plus grand soin A la traiter en respectant les r~gles d'hygi~ne 
et Ala rendre app6tissante. 

Malpropret6, r6frig6ration insuffisante, cuisine mal pr6par~e, mains peu 
soignes, violation des r~gles 616mentaires d'hygi~ne peuvent entrainer le 
retrait de la licence. Ce genre de fautes peut 6galement occasionner 1'empoi
sonnement des clients. 

Le restaurateur doit savoir comment plaire Asa clientele et comment 
pr6senter ses plats d'un- mani~re et dans une atmosphere qui rehausseront 
le plaisir 6prouv6 h les d6guster. It doit aussi faire plus ample connaissance 
avec ses clients, car leur plaisir d6pend en grande partie de la fagon dont 
ils sont accueillis. Le m~me client qui mfichonnera avec entrain des saucisses 
tildes au cours d'un match de football est bien capable de renvoyer A la 
cuisine un r6ti qu'il n'estimera pas c cuit ,a point ). 

Les huneurs et les goats des gens sont des sentiments tr~s personnels. 
C'est ainsi qu'en Angleterre ]a bi&e doit 6tre servie chambr6e et aux 
Etats-Unis glac6e. 
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En quoi les restaurantsdifj]rent-ils? 

Une veuve sympathique et d'fge moyen ouvre dans une petite localit6 
de campagne un petit restaurant et annonct c cul :'e bourgeoise . Une 
vaste chaine nationale de restaurants en bordure de route (drive in) pro
dame en lettres de n6on qu'elle a vendu 500 millions de hamburgers. Un 
magnsin de beignets, tout en verre sur une autoroute propose vingt-huit 
esp~ces difflrentes de beignets. En m~me temps, dans la basse ville un 
discret restaurant de luxe sert des steaks, des escalopes de mouton ou des 
c6tes 6e bauf dans une atmospiire victorienne i la lueur de lampes Agaz. 

Un ouvrier d'usine peut d~jeuner dans une cafeteria de vente automa
tique oii il doit se servir entiXrement lui-m~me, et peut aussi bien conduire 
sa femme dans un restaurant 6l6gant oi quatre ou cinq maitres d'h6tel 
s'occupent de lui en m~me temiz, et oii la serviette sera d6ploy6e pour lui 
6viter tout effort. 

Le repas servi apr~s une modeste c6r~monie de mariage peut consister 
en un service de punch et je sand~ iches sur le parvis de l'6glise, alors 
que les invit6s d'un autre mariage s'installeront h la m~me heure dans la 
grande salle de banquet de l'h6tel local. 

Vous ne manquerez pas de noter, d'apr~s ce qui precede que les 
differences entre les restaurants portent essentiellement sur la taille, l'impor
tance, le type de nourriture ou le service. Certains restaurants peuvent ne 
pas vous int6resser, tandis que d'autres peuvent correspondre exactement 
au genre que vous aviez envisag6. 

Problmes qui se posent aux petits restaurateurs. 

La plupart des restaurateurs qui r~ussissent ont d~but6 d'une mani~re 
tr~s modeste. Apr~s avoir obtenu des succ~s dans un petit 6tablissement et 
s'Stre acquis une solide r6putation de bonne nourriture et de bon accueil, 
ils ont, pied A pied, au fil des ans, 6tendu leurs restaurants jusqu' ce 
qu'ils deviennent des restaurateurs r6puts travaillant sur une large 6chelle. 

Votre avenir pourrait 6tre le m~me un jour. Mais il '. t beaucoup plus 
difficile de nos jours de d6marrer une petite affaire que ce ne l'tait il y a 
dix ou vingt ans. Vous trouverez ci-dessous certaines des raisons de cet 
6tat de choses. 

De nos jours, les clients comptent sur des installationset services de premier 
rdre. 

Sauf en ce qui concerne les petites villes ou les communaut~s rurales 
(ot le caract~re populaire constitue l'6l6ment le plus important), un nouveau 
restaurant aux Etats-Unis doit, l.,:ur attirer la clientele, disposer d'un 
mobilier et d'un cadre d'un certain style, parfaitement coordonn~s. 
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L' quipement pour I'organ!sation commerciale d'un service de repas est 
d'un prix leve. 

Un simple 6quipement manager n'est pas conqu pour supporter le 
traitement intensif auquel doit faire face l'6quipement de ]a cuisine d'un 
restaurant commercial. Cet 6quipement est, de ce fait, construit en vue 
din usage continu et intensif. Aussi cocite-t-il trois ou quatre fois plus
cher qu'un simple 6quipement m6nager. N6anmoins, afin d'exploiter une 
affaire rentable et de r6duire les frais de main-d'ruvre, certains appareils
sont absolument indispensables. Vingt ans auparavatt, un restaurateur pou
vait peut-6tre s'intaller en se passant de machines laver la vaisselle, de 
machines a d6couper, de mixers ; de nos jours, c'est impossible. 

Les salaires sont NeIev5s. 

11 fft un temps oa les frais les plus importants d'un restaurateur 
6taient les frais de nourriture. Actuellement, les frais de salaires (y compris
les frais connexes des feuilles d'6margement et les allocations marginales)
s'61vent Aipresque autant que les frais bruts de nourriture et, en quelques 
cas, davantage. Si vous-m~me et votre 6pouse etes pr6ts Aouvrir un restau
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rant et A employer une seule personne comme plongeur et portier, vous 
devrez r6aliser des ventes d'au moins 700 dollars par semaine pour compen
ser vos propres salaires et ceux de votre emplov6. Pour chaque feuille 
d'6margement supp16mentaire de 100 dollars, vous devrez vendre au moins 
pour 300 ou 400 dollars de plus. 

Les bnefices sont faibles. 

Les binffices provenant de ]a nourriture seule sont faibles. Au cours 
des derni~res anndes, le b~n6fice net moyen des restaurateurs, l'imp6t sur 
le revenu non d~duit 6tait de moins de 5 % du moviant total des ventes. 
II arrive que, dans de petites entreprises florissante,, ce pourcentage soit 
souvent sup~rieur. Mais, m~me dans ce cas, un bdndfice net de 10 % 
est consid~r6 comme 6lev6. De ce fait, un individu envisageant d'ouvrir un 
petit restaurant et espfrant un bn~fice de 100 dollars par semaine (en
plus du salaire qu'il aurait Ase payer) devrait r~ali';er des ventes se montant 
A 1 000 dollars par semaine ou 50 000 dollars par an. 

Le renouvellement est limitg. 

c Le renouvellement des tables 3, c'est ainsi que les restaurateurs d6fi
nissent le nombre de fois qu'une table est utilis6e par les clients au cours 
d'un repas ou d'une p~riode donn6s. 

Supposons que vous envisagiez d'ouvrir un r.staurant de vi.igt couverts. 
Si vous d6cidez d'en faire un restaurant luxueux pour d% repas oil 'on 
peut prendre son temps, vous pourrez cscompter un renouvellement de 1,5, 
ou peut-6tre 2 pendant le temps du diner, soit de 18 h 30 Ai21 h 30, 6tant 
donn6 que chaque client passera entre une heure et une heure et demie dans 
votre tablissement. 

D'un autre c6t6, si vous ouvrez un drive in sur une route h grand trafic, 
vous pourrez atteindre un renouvellement de dix ou plus durant la soir6e, 
avec un temps moyen pour chaque convive de vingt A trente minutes. 

En cons6quence, i moins que vous n'exploitiez une affaire de plats
cuisin6s i emporter, votre entreprise est consid6rablement limit6e par le 
nombre de si~ges dont vous disposez et, par lh-m~me, un tout petit restau
rant s'av~re peu rentable. 

Etant donn6 que, scion les indications ci-dessus, il peut &re risqu6
d'ouvrir un tout petit restaurant dans les conditions actuelles, vous feriez 
mieux d'attendre jusqu'A ce que vous soyez en mesure d'ouvrir votre 
restaurant h une 6chelle suffisante pour permettre ]a rfussite. Entre-temps, 
vous pourriez acqufrir une plus grande cxprience on travaillant dans un 
restaurant ; ou vous pourriez vous fair, la main en travaillant dans une 
entreprise connexe, telle qu'un petit stand en g~rauce sur une plage ou 
dans un centre de distractions, ou toute autre sorte de petite entreprise o4 
la nourriture est pr~parfe et vendue. 
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2 
GENRES DE RESTAURANTS QUE VOUS POURRIEZ OUVRIR. 

Si vous 6tes dispos6 Aouvrir votre propre petit restaurant, vous devriez 
en premier lieu d6terminer les types d'exploitation qui n~cessitent l'apport
le moins important de capitaux et peut-8tre aussi celui qui demandera le 
moins d'exp6rience pratique. 

Restaurants spicialis6s. 

Une 6volution int6ressante au cours des derni~res ann6es est le succ~s 
de bon nombre de restaurants qui ne vendent qu'une ou deux sp6cialit6s,
mais ils en d6bitent A foison. A titre d'exemple, on peut citer les boutiques
de beigncts, les cr6peries, les boutiques de gaufres, les magasins de poulets 
frits ou les comptoirs de fruits de mer - ainsi que les baraques qui dans 
tout le pays d6bitent des hamburgers et des frites. 

Un nombre toujours croissant de ces commerces est plac6 sous un 
r6gime de concession, grfice auquel le nouveau propri~taire peut obtenir 
les sp6cifications et les conseils n6cessaires de ]a soci6t6 g6rante. I1 existe 
6galement bon nombre de restaurants sp6cialis6s qui maintenant d6marrent 
et marclient avec succ~s sous ]a direction du v6ritable propri6taire - dont 
certains n'avaient que peu ou prou d'exp6rience en la mati~re. 

Certaines caract6ristiques peuvent militer en faveur de ]a r6ussite de 
ce type d'exploitation. 

Des produits alimentaires de qualit suprieure. 

La raison primordiale de Ia renomm6e des restaurants sp&ialis6s est 
qu'ils se bornent habituellement A ne servir qu'un ou deux produits. Mais 
ceux-ci sont sp~cialement app6tissants et attirants. Les beignets sont frais, 
croustillants et se pr6sentent sous vingt-sept vari6tds, les cr~pes sont nimbfes 
de beurre frais crimeux. et bien battu, les gaufres sont croquantes. Les 
hamburgers sont juteux et savoureux et sont offerts en grande taille ou 
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des prix extremement avantageux. Les autres sandwiches chauds se pre
sentent en de multiples combinaisons (telles que porc fum6 hach sur pain 
brioch6 avec sauce de r6ti et haricots cuits fagon maison). 

Emplacement favorable. 

Un emplacement favorable avec un parc suffisant pour les voitures 
est pratiquement une obligation absolue pour un tel restaurant. La plupart 
se trouvent sur des routes de grande communication, de pr6f6rence en 
bordure des villes ohi Us peuvent b6n6ficier la fois des consommateurs 
itin6rants et de ]a clientele locale. 

9 r4,iknale6 

q(lati du joti 

detoiee 

aiIt l table,Jetiiee 
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Prisentationattirantedes produits. 

Bon nombre de restaurants sp6cialises ort des m6thodes personnelles 
pour faire leur punlicit6 et mettre leurs produit. en valeur. Les crepes 
ont la forme de dollars en argent; les poulets sont servis dans des paniers 
avec du miel ; les hamburgers portent des noms curieux, ont des empaque
tages particuliers, des cartons amusants ou sont servis dans des brioches 
inattendues avec des garnitures imprevues. Le local doit attirer l'ceil. I1 a 
habituellement des enseignes particuli~rcs 6clair~es au neon. Le personnel 
peut porter des uniformes speciaux en rapport avec les produits vendus 
dans le restaurant. 

Prix h la portge de tous. 

Les restaurants sp6cialis~s tendent A attirer le plus grand nombre de 
clients, mais Leaucoup d'entre eux parviennent au -,;ucc~s en favorisant 
l'esprit d'6conomie du public. Le succ~s des hamburgers A 75 centimes 
et des milk-shakes A 95 centimes le prouve. Un restaurant sp6cialis6 qui 
r6ussit fera son possible pour que le client assouvisse sa faim au moindre 
prix, et en m~me temps, s'efforcera d'offrir des tentations suppl6mentaires 
pour augmenter la d6pense moyenne. 

Repas prpargs4 emporter. 

Les avantages que pr6sente le fait de pouvoir emporter chez soi ou en 
voiture des plats tout pr6par6s pour le diner ont eu pour effet de rendre 
de plus en plus populaires aux Etats-Unis les magasins qui se livrent a ce 
genre d'activit6. Pour les maisons sp6cialis6es, lc service de plats i emporter 
est A ]a base d'une bonne partie de leurs b6n6fices. 

Une liste de contr6le. 

La liste ci-dessous de points importants provient du manuel d'exploita
tion 6dit6 par l'une des chaines de cr6peries les plus importantes de l'Am6
rique et a paru dans le journal (.rganisationet gestion de restaurants. 

1. Ext6rieur agr6able, accueillant et propre. 
2. Possibilit6s de stationnement pour les voitures. 
3. Accueil amical. 
4. Int6rieur plaisant. 
5. Impression d'une bonne table: 

a) Chaises et tables confortables,
 
b) Nappes et couverts attirants, propres et 6tincelants,
 
c) Serveuses souriantes et empress6es.
 
d) Menus int6ressants a un juste prix,
 
e) Offre immediate de caf6.
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6. 	 Service rapide. 
7. 	 Bonne nourriture: 

a) Giteaux, gaufres et autres produits de premiere qualit6, 
b) Utilisation de plats chauds pour les aliments, 
c) Utilisation de plats ou assiettes de bonne qualit6, qui ne soient 

pas 6br6ch6s, 
d) Presentation attirante des gateaux sur les plats, 
e) Jolie decoration des geteaux, 
f) Utilisation de sirops chauds et de beurre battu, 
g) Pas de perte de temps entre ]a commande et le service. 

8. 	Caissier courtois. 
9. 	 Lavabos impeccables. 

A la fin de cette liste, figure ]a remarque suivante 

4 De nombreux facteurs contribuent hi l'impression finale, mais qulle 
que soit leur importance a tous, le principal est encore de servir des r Vl'1s 
et des gaufres de premier choix pr6sent6es de fagon attirante. Tout le ,:ste 
est suppl6mentaire ou compl6mentaire. 

Etestaurants ((Service rapide D. 

Si vous avez l'intention d'ouvrir un restaurant un peu plus diversifi6 
qu'un simple restaurant spdcialis6, vous pouvez envisager un restaurart 
,r service rapide 1,. I1n'existe un fait pas de cat~gorie de ce genre dans la 
terminologie r6pandue dans l'industrie de ]a restauration. Mais, dans un 
but de simplification, on peut fairc figurer dans cette cat6gorie tout 6tablis.
sement, quelle que soit la nature des mets offerts, qui propose en premier 
lieu des repas rapidement et ais6ment pr6par6s, tels que hamburgers, sand
wiches de viande, milkshakes e pommes de terre frites. Restaurants en 
bo:iure de route, buffets avec distribution automatique de boissons non 
alcoolis6es et snacks-bars de types divers sont des restaurants a zervice 
rapide. ls ont, en g6n6ral, les caract6ristiques suivantes 

Menus varis. 

Dans un restaurant en bordure de la route ou un buffet, vous b~n6ficiez 
d'un bon choix de sandwiches chauds ou froids, ainsi que de quelques plats 
plus substantiels qui peuvent 6tre prpar6s sur le grill ou ai la po~le. Souvent, 
il y a aussi un ou deux plats qui ndcessitent une pr6paration pr~alable sur 
le fourneau de cuisine. 
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Service rapide. 

Les clients veulent g6n6ralement pouvoir prendre rapidement leurs 
repas. De ce fait, le menu tout entier dans un restaurant Aservice rapide
devrait 6tre pr6par6 en vue d'un service quasi imm6dlat, soit Aun comptoir,
soit dans des boxes. A cet 6gard, il est important de disposer d'une carte 
lisible rapidement. 

Affluence ait moment du dijeuner. 

Les restaurants Aservice rapide font ]a majorit6 de leur chiffre d'affaires 
Atl'heure du d6jeuner. Les gens dinent en gfnfral chez eux ou, s'ils sortent 
pour diner, pr6f~rent des restaurants disposant d'un service et d'un menu 
plus complcts. 

Moyenne de prix peuIdeves. 

En raison du menu pcu fourni et du fait que la client&le se cont 'nte 
de sandwiches ou de repas l6gers, le prix moyen est tr s inf6rieur h celui 
d'un restaurant disposant d'un service iA]a table. 

Renouvellenzent. 

Le temps moyen pass6 par un client it se nourrir dans un restaurant 
de cc type est d'environ vingt minutes, ou moins encore. Ceci signifie que
chaque siege peut 6tre occup6 plusieurs fois pendant ]a p6riode du d6jeuner. 
I1 faut pr6voir un personnel suffisant pour procfder au nettoyage de la table 
laiss6e vacante par un client et pour dresser i nouveau celle-ci avant l'arrivfe 
du client suivant. Vous pouvez trouver certains avantages Adfmarrer dans 
]a profession avec un restaurant i t service rapide . 

Tout d'abord, une exp6rience limit6e en mati~re de quantitfs de plats
h cuisiner ne constituera pas un trop lourd handicap si vous avez appris 
i pr6parer et t servir les quelques produits que vous allez offrir de fagon 
attrayante, propre et appftissante.

Deuxi~mement, vous avez besoin d'un minimum de personnel, 6tant 
donn6 que les personnes qui servent au comptoir font souvent en m~me 
temps des travaux de service rapide que suppose ce genre de restaurant. 

Troisi&mement, et c'est le plus important, vous pouvez atteindre un 
chiffre d'affaires assez substantiel avec un investissement de capitaux rela
tivement r6duit, en raison du renouvellement rapide de la clientele. 

D'un autre c6t6, cette sorte de restauration pr6sente des inconv6nients 
majeurs. Le plus sfrieux, est la basse moyenne des notes encaiss6es. Vous 
vous apercevrez que, bien que servant des centaines de clients par jour, 
le total de votre volume de ventes sera particuli~rement r~duit. Pour amener 
vos clients A d6penser davantage, vous devrez faire preuve d'une 6norme 
imagination et d'excellentes qualit6s de vendeur. Un autre inconv6nient 
reside dans l'absence de clientele pour le diner. 
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Combinaison du service au comptoir et du service &la table. 

Le groupe de loin le plus important des restaurants aux Etats-Unis 
est celui des restaurants c polyvalents ,. Ce sont des buffets et des restau
rants de banlieue, au voisinage des voies Agrande circulation qui disposent 
d'un ou deux comptoirs, d'un certain nombre de boxes avec banquettes, 
d'un appareil disques et d'une s6ries d'appareils de distribution de sucre
ries. Habituellement, un 6quipement de cuisine pour repas rapide est install6 
sur le comptoir ou derriere le serveur. La cuisine et ]a piece o4i se -r~parent 
les plats sont situ6es l'arri~re. Ces restaurants disposent d'une carte assez 
bien fournie, compos~e de repas rapides et de plats qui ncessitent une 
certaine preparation Des pfitisseries, le plus souvent sous forme de tartes, 
sont faites sur place. 

Un inconv6nient de ce genre de restaurant r&ide dans les investisse
ments initiaux relativement importants en 6quipement, le personnel assez 
nombreux et la ntcessit6 d'avoir une connaissance de la pr6paration des 
aliments plus approfondie qu'il n'est n6cessaire pour un restaurant sp6cia
lis6 ou "Aservice rapide. 

Restaurant avec service it la table. 

Un restaurant installM pour le service h la table est celui oi tous les 
aliments et toutes les boissons sont servis par des garqons ou des serveuses, 
g6n6ralement dans une atmosphere pr6disposant h un repas que l'on prend 
sans se p-,-."er. Th6oriquement, tout dans le restaurant - nourriture, ser
vice, ambiance -- doit avoir t6 pens6 avec soin pour cr6er une exp6rience 
excitante et m6morable. Les aliments sont pr6par6s sp6cialement ou cuits 
sur commande selon les gofits de la clientele. Le service est personnalis6. 
Le d6cor et l'ambiance g6n6rale sont souvent l'expression d'un th~me d'en
semble destin6 A attiser l'imagination de ]a clientele. 

Vous pouvez esp6rer poss6der un jour uti tel restaurant. C'est un but 
logique et il peut vous apporter de nombreuses satisfactions personnelles, 
en mdme temps que des b6n6fices substantiels. I1 peut aussi vous crer 
bien des ennuis. Equiper un restaurant de cc genre est tr&s on6reux. Les 
frais cn ont 6t6 6valu6s autour de 500 A 1 500 dollars par couvert. En fait, 
certains des meilleurs restaurants ont 6t6 montds pour moins cher et d'autres 
pour beaucoup plus. N6anmoins, vous pouvez estimer que pour ouvrir 
un restaurant relativement petit pouvant accomoder, par exemple, cent 
clients, vous pouvez avoir besoin, si vous tes locataire du local, d'environ 
50 000 dollars. 

Outre cette mise de fonds initiale 6lev6e, vous avez 6galement des 
frais g6n6raux importants pour un bon 6tablissement de cc genre. Le chef 
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cuisinier demandera un salaire 6lev; vous devrez utiliser des nappes et 
des serviettes de table en lingerie; votre 6ventail de produits alimentaires 
devra &re largement ouvert pour permettre de composer les menus des 
gourmets. Les imp6ts, le loyer et les d~penses n~cessaires pour le diver
tissement des clients et ]a publicit6 seront plus 6lev~s. 

Le nombre de services par table sera tr~s faible, notamment pour
le diner. Du fait que vous mettrez l'acccnt sur ]a possibilit6 de diner A 
loisir, il est 6vident que vos clients ne se presseront pas. La priode 
moyennc au cours de laquelle sont servis des diners s'6tend de 18 heures A 
21 h 30, cc qui signifie que, m6me en fonctionnant A plein, il ne faut pas 
espdrer pouvoir servir successivement plus de trois clients par si6ge. Votre 
moyenne sera plut6t de l'ordre de 1 A 1,5. Ceci pourrait ne pas vous donner 
un volume suffisant d'affaires pour vous permettre de faire face aux frais 
g6n6raux. 

Pour illustrer cc qui pr6cde, vous trouverez, ci-dessous, les chiffres 
r6els pour un restaurant disposant dans ]a grande salle de cent cinquante 
couverts et de salles de banquets priv6cs de deux cent cinquante couverts 
au sous-sol. 

Le restaurant est situ6 dans une zone suburbaine, face A un grand 
centre d'achats et il est tr~s fr6quent6 au repas de midi ; Adiner, il traite 
des families. Du fait de ]a pdnurie de salles de banquets dans le voisinage, 
cette partie de ses activit$s est tr~s rentable, avec une moyenne de deux 
cent cinquante h6tes de banquets par semaine, et une moyenne des additions 
d'environ 2,49 dollars par personne. Les autres statistiques essentielles 
fournies par le restaurant le Plaza sont les suivantes 

Hleures d'ou% :ture : I1 heures du matin b I heure du matin. 

Nombre de jours par semaine : six (fermeture hebdomadaire, le mardi). 

Capacit6 des .couverts : 

G rande salle .. ............................ ... 150
 
Salle de banquet .................................................. 250
 

Total .................. ................................... 400
 

Nombre de clients pa ran : 144 000. 
Personnel employ6 : 45 personnes. 

Moyenne journalihre des rcpas : 
Repas Moyenne Taux 

Ventes des de 
additions rotation 

DFjeuners ............... 210 151 1,40 1,0

Diners ................. 640 257 2,49 1,7
 
Soupers ............... 27 12 2,30 0,1
 
Banquets ............... 105 42 2,49 0,2
 

rotal bil moyenne ..... '982 462 2,13 1,2 
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Etat des profitset pertes pour une annie civile 

VENTES: Montant Proportion 

Aliments .................................. $ 305.500 100,00
 
Boissons .................................... 63.100 17,07
 

Total des ventes .......................... 369.600 100,00
 

PRIX D'ACHAT:
 
Aliments .................................... 116.600 x 38,04
 
Boissons .................................... 22.300 x 35,34
 

Total des achats .......................... 138.900 37,58
 
Total du b~ndfice brut .................... 230.700 62,42
 

FRAIS D'EXPLOITATION: 
Salaires et charges : 

Preparation des repas . .................. 51,.800 15,91 
Service ................ 24.100 6,52 
Caissiers (engages occasionnellement 'a temps 

partiel) ............................ 400 0,11
 
Barman ................................ 11.100 3,00
 

Total des salaires et traitements ........ 94.400 25,54 
Repas du personnel ........................... 5.800 1,57 
Blanchisserie et teintureric .................... 7.900 2,14 
Dpenses d'habillement (non compris ]a premiere 

mise de fonds pour les uniformes du personnel) (300) (0,08)

Patente .................................... 2.000 0,54
 
M enus . ....... ............................ 1.600 0,43
 
Fourniture de papier .......................... 4.500 1,22
 
Fourniture et materiel de cuisine .............. 700 0,19
 
Fournitures de bar .......................... 300 0,08
 
Verrerie, vaisselle, couverts .................... 2.600 0,70
 
Fleurs et decoration .......................... 200 0,06
 
Combustible pour la cuisine .................... 1.800 0,49
 
Disques et musique enregistr~e ................ 1.200 0,33
 
D~penses diverses ......................... .1.900 0,51
 
Administration et frais generaux. .............. 27.800 7,52
 
Taxes sur les salaires ........................ 5.500 1,49
 
Publicit6 .................................... 11.500 3,11
 
Chauffage, 6clairage et 6nergie ................ 5.800 1,57
 
R6paration et entretien ........................ 11.400 3,08
 

Total des frais d'exploitation .............. 186.600 50,49
 
B6n6fices dexploitation .................... 44.100 11,93
 

Ventes de tabacs et autre revenus .............. 800 0,22
 
B6n6fices avant paiement du loyer .......... 44.900 12,15
 

Loyer ...................................... 23.100 6,25
 
Gains avant amortissement ................ 21.800 5,90
 

Amortissement ............................... 14.700 3,98
 
BENEFICES NETS (avant imp6t sur le revenu) 7.100 1,92 

x Ces pourcentages sont calcul6s en se fondant sur les prix de vent. 
respectifs. Tous les autres pourcentages indiqu s dans le tableau se rapportent 
au total des ventes. 

Source : Pinpointing your profit (Mettre en valeur vos b~n6fices), Editions 
Ahrens et Cie, 1958, p. 25. 
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Vous remarquerez que les profits (moins de 2 % des ventes) sont 
relativement bas : mais, d'autre part, du fait que votre salaire comme 
propri~taire-directeur sera sans doute compris dans les d6penses d'admi
nistration et les frais g~n~raux, le b~n~fice de 7 100 dollars constituera 
un revenu supplkmentaire par rapport i cc salaire. 

Alors que le profit 6ventuel d'un bon restaurant assurant le service 
par table est important, les risques le sont 6galement. Le succ~s ou l'6chec 
d6pendra en grande partie de vous, mais il y a des impond6rables : condi
tions 6conomiques g6n6rales, construction de nouveaux restaurants capables
de vous concurrencer, d6placement des routes Agrand trafic, par exemple,
peuvent constituer de sdrieuses menaces pour votre r6ussite. 

Quel genre de restaurant devriez-vous choisir ? 

Vous avez maintenant pris connaissance de quatre genres diff6rents de 
restaurants ; il y a des chances pour que le v6tre entre dans l'une de ces 
cat6gories, ce qui ne signifie pas, toutefois, que vous n'en changerez jamais.
En fait, I'histoire de maints restaurants ayant r~ussi laisse apparaitre qu'ils
ont commenc6 dans une voie, puis se sont 6largis, ont diversifi6 leurs 
activit~s et augment6 leurs affaires jusqu' offrir plusieurs types de restau
ration pour toucher un large 6ventail de clients D'autres cas font appa
raitre que beaucoup d'entre eux, ayant commenc6 dans un certain genre, 
se sont ensuite tourn6s vers un autre. Et c'est peut-8tre le troisi~me ou le 
quatrme restaurant qui est devenu celui qui est enfin conserv6. Un cas 
typique itce sujet est l'histoire de William Renner. 

Hlistoire de Bill Renner. 

Bill Renner, c~libataire, avait vingt-quatre ans quand il fut d~mobilise;
il habitait une ville universitaire dans le Midwest. Avec l'aide de sa sceur,
il acheta un peL!t restaurant dans la basse ville, situ6 sur la rue principale.
C'6tait une vicille construction tout en bois. I1y avait douze tabourets, trois 
boxes, une petite cuisine avec fourneau, grill et r6frig6rateur. Bill acheta 
le tout pour 1 200 dollars, le repeignit, le nettoya et ouvrit son restaurant. 
Son personnel se composait de lIui-m~me, sa sceur et un plongeur.

Bill ne connaissait pas grand-chose A ]a restauration, mais il avait
l'intention de servir de ]a nourriture propre, bonne et copieuse Aun prix
raisonnable. 11 esp6rait attirer la clientele de passage, aussi bien que les 
autochtones et les 6tudiants. Ses ventes pour le premier jour s'61ev~rent 
h 35 dollars. Six semaines apr~s, ]a moyenne s'61evait Ai175 dollars par
jour. A ce moment-l il engagea ua cuisinier et cinq serveuses A temps
partiel. I1ouvrait sept jours sur sept de 6 heures du matin A minuit. La 
premiere ann6e, Bill gagna 2 500 dollars au total. 
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Bill agrandit son restaurant. 

Au bout de quelques mois, Bill se procura une machine faire les 
beignets et commenqa A en vendre dans les usines proches. Sa moyenne 
atteignit bient6t trente-cinq douzaines par jour, cc qui porta le montant de 
ses ventes de beignets i 100 dollars par semaine. Apr~s un an d'activit6, 
il r6ussit A louer la boutique limitrophe et pfit ainsi disposer de soixante
dix couverts. Outre les tables et les sieges, il achea un nouveau comptoir, 
un bar pour boissons non alcoolis6es et quelque mat6riel de cuisine. Pour 
parvenir a cc r6sultat, il eut largement recours au cr6dit dont il b6n6fi
ciait et ses fournisseurs acceptrent des paiements 6chelonn6s sur ses gains 
aLvenir. Un an plus tard, Bill achetait sa propre machine h fabriquer des 
cr~mes glac6es; il employait huit serveuses et vendait pour environ 
300 dollars par jour. 

11 y avait trois ans que Bill travaillait dans cette branche lorsqu'il 
eut la chance de louer pour 150 dollars par mois un second petit restau
rant tout 6quip6, situ6 pros d'une pompe A essence, h un carrefour fr6
quent6, " environ trois kilom tres de son premier local. Les plats 6taient 
pr6pares dans le restaurant de ]a basse ville, puis transport6s, avec les 
glaces et beignets fabriqu6s chez lui, au restaurant routier. Ce dernier, en 
raison de sa situation, 6tait ouvert en permanence, et parvint bient6t At 
des ventes de 350 dollars par jour. 

Au bout de quatre ans, les b6n6fices nets que Bill tirait de ces deux 
restaurants 6taient de pros de 10 000 dollars par an. A ce moment, il se 
maria et fut peu apr~s rappel6 sous les drapeaux. Par chance, il pfit vendre 
son restaurant de la basse ville dans un d6lai de quelques semaines et 
trouver un g6rant pour s'occuper du second pendant son absence. 

Consolidationde l'exploitation. 

Lorsqu'il fut rendu de nouveau A la vie civile, un an apr~s, Bill reprit 
la direction du restaurant qui lui restait et loua un second restaurant juste 
en face, pour cinq ans A 225 dollars par mois. Sa capacit6 6tait de qua
rante et un couverts, et la remise a neuf, ainsi que 'achat de materiel 
nouveau cofita 25 000 dollars, qu'il emprunta pour la presque totalit6. Sa 
banque avanqa 5 000 dollars sur simple signature, charge pour lui/i/de 
rembourser 450 dollars par mois ; le fournisseur du materiel de cui'sine 
lui accorda un d6lai de trente-six mois pour r6gler sa dette ; plusieuiis de 
ses fournisseurs habituels lui vinrent en aide en lui consentant d& petits 
prets pour du nouvel 6quipement en liaison avec leur fabricati/n (ccci 
n'est toutefois pas une proc6dure r6gulire, mais plut6t un cu-.' do chance). 

Deux ans apr~s, Bill vendit le second restaurant avec ur. :,ger b6n6fice 

et deux ans plus tard, il en acheta un autre pour 35 OG dollars, aux 
conditions suivantes : 5 000 dollars comptant, le reste A temperament. Ce 
prix couvrait une faqade d'environ quarante-cinq mtres sur une grand
route ainsi que le batiment lui-m8me. 
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Mise en place d'une allaired'organisation de banquets. 
Au debut de sa fructueuse carri~re de restaurateur, Bill avait servi au collage local un banquet pour cinq cents personnes. 11 s'6tait donn6beaucoup de mal, avait content6 les clients, mais avait perdu de 'argentdans I'affaire. Au cours des anndes, toutefois, il se procura du mat6rielnecessaire et accepta de servir des banquets de temps autre, soit dans son restaurant, soit Al'ext6rieur. 
Apr~s dix ans de restauration, Bill d6cida d'augmenter genre d'acce 

tivit6. 
Comme il avait r6ussi A se faire une excellente r6putation de restaurate ir, il s'ing6nia A r6ussir 6galement dans cette nouvelle activit6. I1 forma son personnel avec soin. I1drapa ses buffets de mariage avec des nappesde couleur pastel, d6cor6es d'organdi et de rubans de satin. I1 transforma un petit local en une cuisine et un d6p6t de vivres. I1prit des dispositionspour qu'un de ses cuisiniers A temps partiel vint un deux joursou avant]a r6ception pour preparer partieune des plats l'avance. Le jour de ]ar6ception, il engageait un homme pour conduire son camion de mat6riel etde victuailles et l'aider dans les travaux de force. Quant A lui, il conduisait sa camionnette Ail'endroit oii avait lieu ]a r6ception.
Au cours de trois ann6es, Bill s'6tait fait une r6putation grAce A sesproduits excellents, son travail soign6 et ]a pAne qu'il prenait personnelle

ment Aisatisfaire les clients. 11 organisait des r6ceptions dans un rayon decinquante kilom~tres i la ronde. Deu). de ses employ6s dtaient d6sormaisform6s pour contr6ler des r6ceptions de moindre importance, alors quelui-m~me se r6servait les grandes r6ceptions. Bill d6m6nagea alors dans unbatiment plus grand, construisit une cuisine et un d6p6t de vivres appropri6s et se pr6para pour de nouvelles r6ussites dans sa carri~re de restau
rateur. 

Fairele point. 

L'histoire de Bill n'est pas finie. I1 est encore trop t6t pour direjusqu'o6 il ira, soit qu'il se consacre aux banquets, soit qu'il cr6e unechaine de restaurant, soit qu'il ach~te un autre restaurant. Quoi qu'il arrive,Bill a maintenant les connaissances fondamentales et I'exp6rience pratiquen6cessaires pour r6ussir. Certaines legons peuvent 6tre d~gag~es de son 
histoire. 

Lorsque vous vous engagez dans le m6tier de restaurateur, vous devez vous y consacrer pleinement, A travailler6tre ddcid6 6norm6ment et longuement et offrir une excellente qualitd de nourriture.
Vous devez avoir de l'imagination et 6tre prt a saisir toutes occasions 

nouvelles qui peuvent se pr6senter AIvous.Vous devez 6tre patient. 11 a fallu plusicurs ann6es "iBill pour batir sa r6putation et encore plusieurs autres pour r6ussir en tant qu'organisateur
de banquets. 
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Votre restaurant peut servir de cuisine centrale pour approvisionner 
d'autres restaurants rentables. C'est ainsi que Bill s'est servi de son premier 
restaurant Ala fois pour des banquets occasionnels et pour son restaurant au 
bord de la grand-route. 

Lorsque vous vous serez av6r6 bon administrateur, il vous sera beau
coup plus facile de trouver les fonds n6cessaires ,t l'extension de votre 
eiploitation. 
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EXPLOITATION SOUS LE REGIME DE CONICESSION. 

Aux Etats-Unis, une des m~thodes les plus faciles pour d6marrer dans 
une affaire de restauration consiste Aobtenir une concession 6manant d'une 
soci6t6 mme r6put6e et ayant obtenu d'excellents r6sultats en cc domaine. 
Techniquement, une concession est le droit de vendre certains produits ou 
d'assurer certains services dans une zone donn6e. En fait, elle permet 
i toute personne de louer, construire ou acheter une exploitation norma
lis6e qui, dbs le d6part, fait partie d'une chaine Ail'6chelle de l'Etat ou 
de la nation, bien qu'appartenant en totalit6 ou en partie i 1'exploitant 
lui-m6me. Le titulaire de la concession, c'est-ai-dire l'exploitant, en 6change 
du droit de repr6senter la socit6 m~re, peut soit avoir atpayer un <<droit 
de concession o, ou des commissions sur le volume brut des ventes, soit 
accepter d'acheter son 6quipement et ses approvisionnements aupi~s de 
ladite soci6t,,. 

Dans lc domaine de ]a restauration, les concessions sont essentielle
ment de deux sortes : 

1. Celles qui concernent un produit ou un proc6d6 brevet6 qui peut 
6tre inclus dans une exploitation d6ja existante ; 

2. Celles qui autorisent l'exploitation d'une affaire selon un mode 
pr6vu dans les moindres d6tails. 

L'ampleur qu'ont prises depuis la Seconde Guerre mondiale les soci6t6s 
Aifiliales dans ]a restauration est extraordinaire. Beaucoup de ceux qui y 
participent - qu'il s'agisse de ceux qui ont form6 les soci6ts mares ou de 
ceux qui ach~tent les concessions (concessionnaires) - ont particuli6re
ment bien r6ussi. D'autres ont 6chou6. 

Pour de multiples raisons, quelques concessionnaircs ont perdu toutes 
leurs 6conomies dans des affaires mal congues, souvent cr66es par des 
individus cherchant A faire rapidement fortune. 

Les trois principaux facteur de succ"-s pour r6ussir dans co domaine 
sont les suivantes : 

Une bonne concession. 
Le garant le plus stir d'une concession existante est un succ~s non 

dcmenti, h l'6preuve du temps. D'autres exploitants ont-ils gagn6 de l'argent 
avec une concession du m~me type accord6e par ]a m~me soci6t6 mare ? 
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Un bon emplacement. 

Le succ~s d'un restaurant dans un lieu donne n'est pas assur6 automa
tiquement par le fait qu'un restaurant analogue succ~dera A un autre.
Chaque genre de concession n~cessite un emplacement particulier. Certains 
se doivent d'6tre places aux abords des grand-routes, d'autres aux environs
imm~diats d'une ville. Certains ont besoin de vastes emplacements de
stationnement. Sans un emplacement appropri6, une nouvelle installation 
peut parfaitement 6tre condamn~e avant meme de d~marrer. 

Une bonne gestion. 
Du fait que le concessionnaire est propri6taire du restaurant, ]a per

sonnalit6 et le sens des affaires de l'exploitant sont tout aussi essentiels que
pour n'importe quelle autre petite affaire. Le concessionnaire qui r6ussit
le mieux doit avoir excellente r6putation dans son milieu, un bon sens
des affaires, de l'amibtion, ]a volont6 de travailler dur et de diriger lui-m~me 
son affaire. 

Concessions de produits. 

L'achat d'une concession sur un produit alimentaire populaire universel
lement connu peut apporter de grands changements dans un petit restau
rant. Du jour au lendemain, l'attention de ceux qui seraient normalement
pass6s sans s'arreter, peut 6tre attir~e. La raison en est que le public
am6ricain est sensible A la publicit6 et plus dispos6 "ifaire confiance A un
6tablissement, si celui-ci lui pr6sente un produit alimentaire populairo.

Bien entendu ceci ne signifie nullement que chaque restaurant dovrait
achetei' ]a concession d'un produit. De nombreux restaurants se sont cr66 
une excellente r6putation grace A leurs propres plats et recettes. De bons
6tablissements peuvent n'avoir aucun besoin do l'apport ext6rieur qu'une
concession peut fournir. 

Un produit conc6d6 peut apporter d'autres avantages en dehors d'uno 
bonne publicit6 et d'une augmentation du nombre des clients. Quand, par
exemple, un petit restaurant situ6 en bord de route se procure ]a concession
de l'une des marques de poulets frits bien connue, il peut du jour au
lendemain devenir un 6tablissement e<ouvert A toute heure .>, alors qu'au
paravant il vendait surtout des produits de compl6ment entre les repas, tels 
que hambu ,ers, saucisses chaudes, et ainsi de suite. 

En g6n6ral une concession de produit n'est pas chbre. Souvent, il
n'existe aucune redevance de concession, la soci6t6 marc se contentant des
b6n6fices qu'elle fait sur les ingr6dients composant le produit, le mat6riel
n6cessaire au lancement du produit, l'6quipement de cuisson indispensable
ou une combinaison de ces divers 616ments. Quelquefois, il est exig6 soit 
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une l~gre redevance, soit un paiement comptant ou toute autre contri
bution analogue. 

Parmi les produits conc6d6s les plus populaires, figurent les poulets 
frits. Portant de multiples noms, frappant l'imagination, chaque marque de 
poulets offre une particularit6 diff6rente : une pate Aenrober dans la recette 
est secrete, une mani~re sp6ciale de le cuire a la pote ou au grill, une 
formule inattendue. La valeur r6elle d'une telle concession pour l'exploitant 
provient de ce que beaucoup de choses qu'il ne pourrait pas faire aussi 
bien par lui-m~me sont faites en ses lieu et place. Par exemple : 

11 est conqu un mode de pr6sentation du poulet qui frappe l'imagina
tion. Les produits qui entrent dans ]a pr6paration sont nettement d6finis 
ou sont achet6s a un magasin central. 

Cette pr6sentation finit par 6tre bien connue grace 4 une publicitd 
sur le plan national et en raison d'un lancement et d'un traitement commer
cialis6s parmi les concessionnaires. 
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Les plats, nappes, boites d'emballage dans lesquels on sert ]a sp~cia
lit portent une marque imprim6e et sont vendus aux concessionnaires au 
prix de gros.

Du mat6riel de publicit6 de tous genres est vendu av d6tenteur de ]a
concession par ]a soci6t6 m~re pratiquement au prix cofitant. 

Une r6clame en lettres lumineuses pour I'ext6rieur peut lui 6tre vendue 
bas prix.

Le repr6sentant de la soci6t6 mare vient souvent lui faire des sugges
tions sur ]a mani~re d'am6liorer son exploitation. 

Concessions d'affaires. 

Le d6veloppement des soci&t s qui vendent i un concessionnaire une 
, affaire toute mont6e b a apport6 de profondes modifications dans 'aspect
g6n6ral de 1industrie de ]a restauration et, dans une certaine mesure, dans
les habitudes du public am6ricain, lorsqu'il prend ses repas A 1'ext6rieur.
Cela a permis A un certain nombre de personnes qui ne connaissaient 
absolument rien au d6part hicette sorte d'affaires de devenir propri6taires 
de restaurant. 

Cette 6volution a 6galement permis aux concessionnaires de b6n6ficier 
en mdme temps des avantages de ]a propri6t6 priv6e et de ceux d'une
large chaine d'exploitation. Elle a permis A de nombreuses familles de
prendre leurs repas hors de chez elles A tr~s bon march6, ou Je se procurer
des repas complets d~jA pr6par6s . un prix peine plus 6lev6 que celuit 
qu'ils auraient cofit6 s'ils avaient 6t6 cuits i domicile. 

Le niveau de qualit6 et de propret6 de maints restaurants en a 6t6
rehauss6. Cette derni6re cons6quence provient de ce qu'aux termes des 
contrats de concession, les exploitants particuliers doivent se conformer a
certaines normes de qualit6 et d'hygi~ne. En mime temps, les concurrents, 
constatant que le public appr6ciait ]a bonne chore servie dans un local 
propre, ont suivi le mouvement. 
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EN QUOI CONSISTE AU JUSTE 
LE METIER DE RESTAURATEUR? 

11 vous arrive souvent d'entendre : o Ah ! si j'avais su dans quoi je me 
langais... x Certains de ceux qui s'expriment ainsi sont d'anciens restaura
teurs, qui ont ouvert un restaurant sans savoir au juste ce que c'6tait. 
Ccpendant, il est facile de se faire une id6e de cc que repr6sente la tenuc 
d'un restaurant. Quand vous entrez clans un restaurant, jetez un coup 
d'ceil autour de vous. Parlez au personnel, au propri6taire. Bon nombre 
d'entre eux seront heureux de vous faire part de leur exp6rience si vous 
le leur demandez. 

Etes-vous dcid i travailler dur ? 

Tout restaurateur vous dira : <Ce n'est paF du gateau ! , Servir de la 
nourriture suppose un travail dur, fatigant, durant de longues heures. Ceci 
est particuli~rement vrai au d6marrage. 11 est possible qu'au d6part, to,.t 
votre personnel se compose de trois personnes : votre femme, un plongeur 
et vous-m~me. 

A ]a fameuse phrase o Chef cuisinier et laveur de bouteilles >, vous 
pourrez ajouter : portier, porteur, r6ceptionnaire, garqon, chasseur, caissier, 
h6te, comptable, acheteur des denr6es et homme toutes mains. Tout cela, 
et davantage encore, voil cc que vous aurez i faire par vous-m~me au 
d6but. De cc fait, une volont6 de travailler dur, de l'enthousiasme et une 
grande d6termination sont indispensables. 

Quel sera votre emploi du temps ? 

Supposons que vous veniez d'acheter un petit restaurant situ6 dans l'ar
tare principale de votre ville. 11 comporte un comptoir avec douze tab, i 
rets et des boxes pouvant recevoir trente-six personnes. 

11 y a six mois que vous avez ouvert. Apr~s vos exp6riences du d(but, 
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vous avez dcid6 d'ouvrir de 7 heures du matin .t22 heures, du mardi au 
dimanche, avec fermeture hebdomadaire le lundi. Tel va tre votre emploi
du temps du mardi : 

5 h 30 : vous vous levez et vous vous habillez. 
6 h 15 : vous arrivez au restaurant. Vous allumez le grill et le perco

lateur et vous sortez ]a nourriture A servir pour le petit d6jeuner. Vous 
pr~parez les flocons d'avoine, ]a pate pour les gaufres et les crepes. Le 
boulanger vient faire sa livraison. Vous d6paquetez les beignets et les 
petits pains sucr6s que vous placez dans les panibres. Vous prparez les
jus d'orange et faites le caf6. Le laitier effectue sa livraison. 

6 h 45 : ]a serveusc du matin arrive. Tandis qu'elle procbde " la pr&
paration du reste des petits d6jeuners, vous commencez Atprdparer le mor
ceau de bomuf h mettre au four. 

7 heures : vos premiers clients du petit d6jeuner arrivent et vous pro
;6dez aux <<services rapides D. Entre-temps, vous 6pluchez les 16gumes 
pour le r6ti et le potage.

7 h 30 : c'est l'heure du coup de feu pour les petits d6jeuners. Vous 
surveillez votre cuisine, quoique vous soyiez parfois oblig6 de servir au
comptoir alors que votre serveuse s'occupe des personnes installes sur les 
banquettes. (LEufs, omelettes, bacon, jambon, saucisses, pommes de terre 
frites, gaufres et crepes, tout cela requiert continuellement votre attention 
personnelle. 

7 h 45 : votre plongeur arrive - avcc trois quarts d'heure de retard. 
9 heures : le coup de feu est termin6. Vous nettoyez le grill et le 

coin <service rapide i'. puis vous retournez 'i]a cuisine pour continuer A 
pr6parer le repas de midi. Alors que vous d6coupez les poulets, mettez de 
]a chapelure sur le poisson, faites les sauces, etc., vous 6tes interrompu par
les livreurs dont vous devez v6rifier vous-m~me les livraisons, puis vous 
rangez cc qu'ils ont apport6. Vous pr6parez le pudding pour le d6jeuner.
Quant aux gAteaux de riz et i ]a gele, vous les avez prfpar6s ]a veille en 
interrompant un moment, pour ce faire, votre jour de repos.

10 heures : votre cuisinier commence sa journde. 11 fait une journ6e
discontinue de 10 heures i 14 h 30, puis de 17 heures i la fermeture 
(probablement 22 heures). Vous prdparez l'argent a d6rser a ]a banque,
oft vous vous rendez. Sur le chemin, vous vous arrftez chez le fournisseur 
de produits locaux pour vous procurer un cageot de laitues. 

10 h 50 : votre cuisinier et vous-m~me pr6parez le coup de feu du 
d6jeuner. Le bac h sandwiches est rempli de jambon, de poulet en salade 
et autres. Le r6ti est retir6 du four et mis A refroidir. Une dame vous 
appelle de l'cole pour vot' demander d'emprunter un pot pour ]a sortie 
de 'association des 6l6ves-professeurs (P.T.A.). Vous lui demandez de 
rappeler apr~s 14 heures. 

11 heures : vos deux serveuses de jour arrivent, et les clients du 
d~jeuner commencent eux aussi Avenir. 

11 h 30 : le coup de feu du dejeuner commence dans la hate, tout 
le monde 6tant press.6. Vous regagnez votre place au coin r service raPide 2, 
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tandis que votre cuisinier remplit les plats qui viennent de la cuisine. Vous 
faites les hamburgers, les steaks-minute, les c6telettes de porc frit, vous 
pr6parez toutes sortes de sandwiches et de salades, pr6sentez les desserts 
et faites lc caf6. Vous faites 6galement office de caissier, chaque fois que 
vous en avez lc temps.

14 hcures : le coup de feu du d6jeuner est pass6. Vous vous mettez 
la paperasserie, payez quclques notes, commandez le ravitaillement et ran
gez votre r6scrve. Vous comptez et pr6parez les torchons, nappes et autres 
piccs de linge ii donner au blanchissage. 

14 1130 Ic cuisinier ct une des serveuses rentrent chez eux pour
l'apr~s-midi. VOUs rctournez dans ]a salle pour accueillir un client 6ventuel. 
Vous utiliscz ls ttcux heures suivantes A pr6parer le diner. 11 vous reste 
quclques poulcts cuits que vous lz pr6parer en <<poulets a ]a royale ) 
a servir le soir sir des biscuits fabriqu6s i ]a maison sous le nom de 
< Sptcialit du clef >>.Vous pr6parez 6galement des tourtes aux pommes 
pour lc diner. La dame du P.T.A. vous rappelle, ellc vous commande deux 
gfiteaux au chocolat en tranches ct vous demande de les livrer le samedi 
suivant dans la matinee avec le pot. Vous 6pluchez ct coupez ensuite 
los pommes dL trre pour les frites. pr6paicz une salade hach6e ainsi qu'une
fourn3e de tranches de bceuf pour lcs sandwiches. La serveuse du matin 
rentre chez ellc. 

17 heures : le cuisinier et ]a seconde serveuse reviennent, ct font les 
pr6parations n6cessaires pour le diner. Votre femme vient avec un de vos 
enfants vous rendre unc petite visite et vous po,,ez prendre avec elle une 
tasse de caf6. Votre plongeur du matin rentre chcz lui et celui du soir 
vient prendre sa place.

17 h 30 : vous retournez A ]a cuisine pour le diner qui ne va pas 
tarder ft d6marrer. 

21 heures : 'heure du diner est finie, votre cuisinier et vous-meme 
cominencez nettoyer ]a cuisine et tout le mat6riel n6ces;saire aux repas 
rapides. La nourriture est transvas6e dans des r6cipients propres, couverte 
et rang6e dans Ie r6frigdrateur. Quelques restes sont congel6s, d'autres jet6s.

21 h 30 : vous commencez h faire votre caisse et "Acollationner les 
additions du jour (que votre femme va contr6ler chez elle, le lendemain).
Vous v6rifiez votre r6frig6rateur et votre cong61ateur, puis r6digez le menu 
pour le mercredi. Vous pr6parez 6galement la liste des achats a effectuer 
le lendemain matin. 

22 heures : cuisinier et serveuse s'en vont (1'une des serveuses est partie 
plus t6t, A 20 heures). Vous fermez ]a porte de devant. Entre-temps, le 
plongeur a fini de nettoyer la cuisine et il est en train de baiayer et laver 
le carrelage de la salle. Vous continuez votre liste d'achats et accomplissez 
quelques autres menues tfiches administratives. 

23 heures : d6part du plongeur. Vous proc6dez aux v6rifications, et 
vous vous assurez que les appareils de cuisson sont arr~t6s, que les r6frig6
rateurs fonctionnent et que tout est bien en place. Vous 6teignez toutes vos 
lampes, sauf deux ou trois, fermez la porte et rentrez chez vous. 
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Vous estimez pcut-6tre que ]a journ6e d6crite ci-dessus n'est pas
conforme A]a r6alit6. Vous penserez peut-6tre que si c'6tait vous qui teniez 
un restaurant, vous vous organiseriez diffiremment et que, de cc fait, vous
pourriez accorder plus de temps a votre famille. Ou peut-6tre estimerez-vous 
que vous passeriez moins de temps ai la cuisine que lc restaurateur en cause et que vous engageriez un second cuisinier pour vous supp6er. 11 se 
peut que vous ouvricz plus tard et fermiez plus t6t. 11 y a bien des moyens
par lesquels, en tant que restaurateur, vous pourriez faire les choses diff6
remment. Apr&s avoir exploit6 le restaurant pendant un certain temps, vous 
vous organiscriez autrement encore. Toutefois, il est certain que d'une
mani~re g6n6rale, une journ6c normale du petit restaurateur cst longue,
harassante et qu'elle exige beaucoup de lui. C'est pourquoi le restaurateur 
a besoin de prendre un 6norme int6rt it son travail et de s'y ddvoucr. 
II a aussi besoin d'une grande comprehension de ]a part de sa famille. 

Cela vaut-il toute la peine qu'il faut prendre ? 

A cc stade, vous pouvez vous poser une question : je ne vois pas
d'inconv6nient a travailler dur pendant de longues licurcs, mais cela vaut-il
vraiment toute ]a peine qu'il faut prendre ? Cela rapporte-t-il suffisamment 
en compensation ? Devrai-je toujours mener Ic mame rythme ? Eh bien, il y
a plusicurs centaines de milliers de restaurateurs dans cc pays qui estiment 
que le jcu en vaut ]a chandelle. 

Certains peuvent travailler moins dur et d'autres davantage. Toutefois,
presque tous out en commun une attirance pour cc genre de m6tier. Alors 
que certains gagnent beaucoup d'argent et d'autres tr s peu, en g6n6ral
ils font des b6n&fices assez substantiels et satisfaisants. Voici les conclusionsde Bob Hines, qui tient dans l'Est un excellent restaurant sp6cialis6 cn
poissons et fruits de mor : 

,<Avant de me mettre "i]a restauration, j'6tais repr6sentant itin6rant 
pour une grosse entreprise nationale. Chaque fois que je m'arratais chez 
un client, j'6tais accueilli par ces mots v a ]a Soci&6: Ah ! vous appartenoz
nationale de production... > Maintenant, quand los gens viennent chez moi,
ils me disent : c Comment va, Bob ?... > et, cc qui vaut mieux encore, ils 
tiennent " le savoir. 

<<J'6prouve un tras grand plaisir "iprendre soin de mes h6tes. En
satisfaisant leurs gofits, je m'en suis fait des amis personnels sincares. Et cela 
me plait! 11 est vrai que je travaille peut-8tre trop par rapport a l'argent
qui rentre, mais cela m'est 6gal ! Je gagne bien ma vie et j'aime cc que
je fais. Abandonner le m6tier de restaurateur? Jamais de ]a vie ! ), 
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Quelles sont les chances de r~ussite ? 

Avez-vous jamais pens6 : i Je me mettrais bien au m~tier de restau
rateur, si seulement j'6tais stir... * ? Chacun tient A8tre stir de ce qu'il fait, 
mais ]a vie n'est jamais faite de certitudes absolues. Notamment pas pour
le propri6taire d'un petit restaurant. En v6rit6, vous prenez des risques en 
ouvrant un restaurant, mais vous pouvez faire beaucoup par vous-m6me 
pour diminuer ces risques. Vous verrez, ci-dessous, certains des risques 
que vous aurez a courir, avec, pour chacun, des conseils pour le r~duire 

Apr~s tout, vous pourriez ne pas aimer cc m6tier. Cependant, Si VOuS 
6tes honnte avec vous-m~me et si vous vous analysez objectivement, vous 
pouvez determiner avec quelque justesse si vous tes, ou non, fait pour 
ce travail de restauration. 

Vous pouvcz avoir Its o yeux plus gros quc le ventre >. Cependant,
si vous prenez quelquCs prtcautions et si vous 6coutez quelques conseils 
6clair6s (soit d votre banquier, soit de professionnels), vous pouvez 6vitcr 
de voir trop grand. 

Vous pouvez choisir. parmi les diverses cat6gories de restaurants, celle 
qui ne convient pas. Toutefois, si vous examinez avec soin les diff6rentes 
solutions qui vous sont offertes et si vous 6tudiez de mani~re approfondie
chaque type d'exploitation, vous trouvercz sans doute le genre de Yestaurant 
qui vous conviendrait le mieux. 

Vous pouvez choisir un mauvais emplacement. Cependant, si vous 6tu
diez les voies d'acc~s, le trafic, les possibilit6s de stationnement, les viabilit6s, 
les transports publics, les routes Aigrande circulation et divers autres fac
teurs, vous ne manquerez pas de trouver un emplacement ad6quat. LA 
encore, les conseils de sp6cialistes sont Airechercher. 

Vous pouvez engager du personnel qui ne convient pas. I1 n'existe 
pas de formule magique pour choisir son personnel. Le fait qu'un individu 
soit un parent ne prouve pas qu'il sera un bon employ6, pas plus d'ailleurs 
s'il s'agit d'un 6tranger. Cependant, vous pouvez proc6der A des enqu~tes 
sur le pass6 professionnel de tout candidat A.un emploi, vWrifier les r6f6
rences fournies et pasrer quelque temps Aiinterroger chaque postulant.
Ces mesures vous donneront le moyen d'embaucher le personnel comptent.
Si vous le conscillez et le formez, vos chances d'obtenir un bon personnel 
sont encore meilleures. 

Vous pouvez tomber malade ou 6trc accident6. Vous pouvez cepen
dant organiser votre travail de facon i ne pas 6tre absolument indispen
sable, au moins pendant quelque temps. Le plus t6t o6 vous serez ainsi 
organis6, le plus t6t v'ous aurcz l',ime qui~te et le moins vous courrez le 
risque de perdre votrc gagne-pain par suite de maladie ou d'accident. 

Ls conditions economiques peuvent se d6t6riorer. Toutefois, si cela 
se prodtit. ,ouIs pouvez prendre des mesures analogues a celles des autres 
commerqans. Vous pouvez tenter de diminer vos frais g6n6raux et de 
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maintenir votre chiffre d'affaires aussi 6lev6 que possible. En outre, votre 
experience pratique sera rentable. Si vous savez cuisiner, laver la vaizL,Aie, 
servir A table, tenir ]a caisse, tenir une comptabilit6 simple, vous pouvez 
grandement diminuer vos frais pendant la p6riode de < vaches maigres 
et tenir le coup. 

Des concurrents peuvent dMtourner vos clients, pratiquer des prix plus 
bas que les v6tres, vous damer le pion. Cependant, ]a concurrence vous 
est vraiment tr~s utile. Surveillez vos concurrcnts peut vous apprendre bien 
des choses et, finalement, vous aider. Pour un bon exploitant, la concur
rence est rarement n6faste. I1 a des chances de retenir ses clients et m6me 
d'en prendre au voisin. Vos prix, vos menus, vos repas, d6pendent de 
vous. Enfin, c'est i vous de v6rifier si, oui ou non, la concurrence vous aide, 
vous gne, ou vous laisse indiff6rent. 
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ETES-VOUS FAIT POUR CE METIER? 

Certains veulent avoir un m6tier ind6pcndant, d'autres non. En ce 
qui vous concerne, votre d6sir d'ind6pcndancc ou de dgpendance sera fonc
tion de vos responsabilit6s familiales, de votre besoin de s6curit6, de votre 
esprit d'aventure, de votre ambition et de votre temp6rament. Vous devriez 
done vous jauger vous-m~mc honn~tement et sans rien vous dissimuler, 
puis r6pondre a la question-cl6 : i Suis-je fait pour cc m6tier ? >> 

11 y a de par le monde toutes sortes de gens ct toutes sortes de res
taurateurs. Certains aiment ]a cuisine et passent ]a plus grande partie de 
lcur temps 't la faire. D'autres aiment &tre h6tes ou h6tesses ct accueillent 
avec joie tout client qui entre. D'autres encore sont attir6s par le travail 
d'organisation ct de direction qu'implique une affaire de cc genre et tiennent 
alors eux-mrmcs leur comptabilit&

Si vous ne d6terminez pas tout de suite votre p6le d'attraction, vous 
le ferez avec le temps. Quelles que soient vos pr6frences personnelles, votre 
succ~s d6pendra en tout cas de cc que vous poss6dcrez, ou non, la person
nalit, lc caract~re, les qualit6s morales et physiques qui sont essentielles 
dans cc genre d'activit6. 

Etes-vous vrainent le type d'homme qu'il faut ? 

Pour r6ussir en vous installant a votre compte, vous devez possdder 
certains trais de caract~re ou de personnalit6. Dans ]a brochure n' 98 de 
cette mme collection Crer et gtrer munpetite entrepriseprivie, vous trou
verez ine <<Echclle des valeurs , qui vous permettra de vous jauger en 
cc qui cwicerne certains traits de caract~re, notamment les suivants : atti
tude, aptitude au commandement, sens des responsabilit6s, sinc6rit6, pers6
v6rancc. 1YAutres qualifications dont vous devrez tenir compte sont ]a pr6
voyance, la vivacit6 d'esprit, le jugement, la souplesse d'esprit et l'initiative. 

Toutes ces qualifications sont importantes. En vous 6tudiant vous-m~me, 
vous devrez r6flcchir attentivement a chacune d'elles. 

Mais Ia restauration exige encore davantage ! 11 n'est pas suffisant d'8tre 
un gentil garqon, un rude travailleur, un homnic d'affaires avis6. Vous 
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p~n6trez dans un domaine auquel on se r6f~re en l'appelant 1' <industrie 
de l'hospitalit6 , et toute votre mani~re d'63tre 1'6gard des personnes doit 
refl6ter votre d~sir de rendre service. Votre travail essentiel est de plaire i 
vos clients, d'agir de faqon telle qu'ils se sentent a l'aise et en confiance. 
I1 n'existe aucun moyen m6canique a toute 6preuve pour leur donner une 
telle impression. Ce n'est pas seulement en leur assurant un local propre 
et une bonne chore qu'ils se sentiront Al'aise et en confiance. Cc n'est qu'en 
portant de l'int6r6t au confort et au bonheur de chacun d'eux que vous 
parviendrez cr6er l'ambiance de camaraderie dont a besoin votre restau
rant pour r6ussir. Ce n'est pas seulement vous, mais tout votre personnel qui
dolt faire preuve d'un tel int6rt. 

Le restaurateuridal. 

A seule fin de faciliter l'expos6 nous donnons ci-dessous l'imagc du 
restaurateur id6al. En premier lieu, il poss~de toutes les qualits ci-dessus 
cit6es, plus, bien entendu, l'int6grit6 et l'honn&et6. 11 a une personnalit 
avenante, il aime ]a compagnic et aime aider les gens dans toute ]a mesure 
du possible. It est raisonnablement rfserv6 et pr6f~re 6couter plut6t que 
parler lui-mdme. I1 fait preuve d'imagination et d'enthousiasme. 11 est 
int6ress6 par tout cc qui touche a la nourriture et a sa pr6paration, et ne 
cesse de se documenter sur tout cc qui a trait a l'alimcntation. 11 :e tient 
au courant des derni~res tcndances de ]a technologic et du commerce des 
aliments et se sert de son imagination pour inettre en pratique dans sa 
propre affaire ces ides nouvelles. 11 cherche la perfection presque dans 
les moindres d6tails. 

11 a acquis une grande exp6rience et requ une formation compl~te
dans ce domaine. I1peut immcdiatcment, en cas d'urgence, remplacer n'in
porte quel employ6 dans son restaurant. 

11 sait comment planifier, organiser, d6l6guer certaines responsabilit6s, 
surveiller son personnel et contr6ler son prix de revicnt. 11 est tr s strict 
sur ]a propret6 et ]a haute qualit6 des mets et sait communiquer les memes 
id6es A son personnel en 6tablissant des normes 6lev6es et en donnant 
1'exemple. 

11 travaille aussi durement que n'importe qui dans son restaurant, et 
cependant il reserve a sa famille et h ses affaires personnelles Ie temps
qu'il convient pour mener une vie bien 6quilibr6e. C'est de sa propre volont6 
qu'il a choisi d'&re au service des autres en tenant un restaurant. 11 a 
acquis une 6norme souplesse d'esprit afin de s'adapter i toutes circons
tances et cependant son 6tablissement porte en toutes choses la marque de 
sa personnalit& 

I1 serait, bien enterdu, impossible de d6couvrir un oiseau rare ayant 
toutes ces qualit6s. Cependant, il peut vous 6tre utile de penser h cc per
sonnage idal, afin de jauger vos propres qualifications. 
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Quel est le minimum d'expfrience n~cessaire ? 

Quel que soit l'int6r&t avec lequel vous avez tudi ]a question ou en 
avez par16 avec autrui, tant que vous n'avez pas vous-meme travaille dans 
un restaurant, vous ne pouvez pas tre certain que vous aimerez vraiment 
ce m6tier. En outre, le travail de pr6paration de ]a nourriture en grandes 
quantitis demande des connaissances et de l'exp6rience. Si vous n'en disposez 
pas, vos chances de succs sont extr~mement restreintes. 

L'autre solution pour vous serait de d6pendre enti~rement de votre 
cuisinier, auquel vous laisscriez l'entiire responsabilit6 de ]a preparation 
des repas. Dc cc fait, votre sort (et l'argent quo vous aurez investi) sera 
enti rement entre ses mains. 

La question du service est aussi primordiale. Un fin repas peut tre 
gaich6 par ine serveuse balourde ou inexptrimenttc. Aussi est-il indispensa
ble que vous connaissiez particuli.rement la bonne technique du service 
de table. 

Peut-6tre estinercz-vous qu'ayant maintes fois pris vos repas au res
taurant, vous avez suffisamment observ6 la maniire de servir pour pouvoir 
en assurer la surveillance. Cependant, vous vous apercevrez bien vite qu'il 
y a une grande diff6rence entre s'imaginer agir en tant qu'h6te et l'8tre 
r6ellement. 

Aussi, souvenez-vous que, mme avec tine grande exp6rience comme 
employ6 de restaurant, vous aurez en outre r6ellement besoin des qualifica
tions n6cessaires pour diriger votre propre affaire si vous voulez r(ussir. 

La (Maison des cr6pes dores >. 

coursBob Reynolds et Ronald Shenka avaient tous deux suivi des 
professionnels de cuisine et de pAtisseri, et travaill6 pendant plusieurs 
ann6es en qualit6 de cuisiniers dans des rest iurants commerciaux. En outre, 
Ron avait suivi deux ans de cours d'ad.m;'iistration commerciale dans un 
coll~ge. Lorsque Bob out termin6 ses cours de cuisine, ils d~cidirent de 
s'associer pour ouvrir tin restaurant sp6cialis6 dans ]a pr6paration des 
cripes dor6es. 

Les plans pour un tel 6tablissement leur furent fournis htun prix 
insignifiant par l'une des grandes soci6t6s de pAtes a crepes toute pr6par6e. 

Ron avait 6conomis6 pour sa part 2 000 dollars et le pire de Bob 
lui en avanqa 3 000. Du fait quo le prix total de l'installation de ce restau
rant se montait a environ 20 000 dollars, les deux jeunes gens emprunt 
rent qulquc peu a des amis et signrent une reconnaissance de dette i un 
fournisseur local d'lquipement de restaurant pour une partie importante 
du natdriel. Cc dernier leur donna 6galement des conseils et les aida pour 
l'agencemnent pratique du restaurant, qui 6tait situd pris d'un centre de 
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distractions et d'une zone de vacances estivales A proximit6 d'une grande 
ville de 1'Est. 

Neuf mois apr~s son ouverture, la Maison des crepes dories fit faillite. 
Le fournisseur qui avait aid6 les deux jeunes associ6s avait perdu ]a majeure 
partie de ses investissements et eux-m~mes, ayant perdu tous les leurs, 
devaient chercher du travail ailleurs. Pourquoi a aient-ils 6chou6 ? Comme 
toujours, il y eut un concours de circonstances. Le plus important fut peut
6tre le fait qu'aucun des deux associ6s n'avait l'exp6rience des affaires. 
Aucun ne s'6tait jamais trouv6 confront6 avcc les probl6mes inh6rents Li la 
conduite d'une affaire. Ils ne savaient absolument pas comment organiser et 
diriger une entreprise. Ils 6taient trop jeunes et inexp6riment6s pour une 
telle aventure. 

Une autre cause importante de leur 6chec r~isidait en cc qu'ils n'avaient 
pas r6ellemcnt 6tudi6 leur emplacement. Etant situ6 dans un lieu de vacan
ces estivales, celui-ci n'impliquait un travail important que pendant lcs 
mois d'&6t. Contrairement a leurs pr6visions, les habitants de la ville 
n'6taient pus dispos6s en plein hiver et L l'autonine a faire plus de quinze 
kilombtrcs de route pour manger des cr~pes, mrnmc dor6cs. En outre, bien 
qu'ils aient de solides connaissances professionnelles en mati~re de cuisine, 
ils n'avaient pas a los utiliser au mieux, 6tant donn6 que ]a confection 
de crzpcs avec une pates pr6-pr6par6e ne demandait pas une aptitude 
technique particuli~re. Entin, ils ne disposaient vraiment pas de fonds suffi
sants pour monter une affaire aussi complexe it leur compte et leurs enga
gements financicrs devinrent tr s vite trop lourds pour eux. 

L'exp6rience de Bob et Roni illustre certaines des n6cessit6s ci-dessus 
cities. Le besoin de fonds suffisants et une planification soigneusement
6labor6e seront 6tudis ultdrieurement. Si l'un ou l'autre avait fait preuve 
de plus grandes aptitudes en mati~re de direction et d'organisation, il est 
Apr6sumer qu'ils auraient pu riussir. Une organisation budg6taire ad6quate, 
une propagande commerciale, un contr6le des prix de revient, ces qualit6s 
et d'autres peuvent s'acqu6rir seulement grAce L une formation ou A une 
exp6rience pratique. 

Et votre formation professionnelle ? 

Pour vous preparer au m6tier de restaurateur, vous disposez de plu
sieurs m6thodes. L'une des meilleures est 6videmment d'acqu6rir 1'exp6
rience du travail dans un restaurant et de Ia gestion d'une affaire. Une 
autre bonne m6thode est de suivre des cours. Si vous avez Ia possibilit6 
de suivre un enseignement dans une 6cole secondaire ou un coll~ge, ou de 
suivre un programme de formation pour adultes qui vous enseignera cer
taines des connaissances n6cessaires, ne manquez surtout pas de le faire. 
Ce que vous pouvez apprendre en une annde L l'6cole vous prendra plu
sicurs ann6cs de formation en cours d'emploi. En outre. un enseignement 
en matibrc de gestion d'affaires, de comptabilit6, de langue anglaise, de 
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relations publiques et de droit commercial s'av~re tout aussi utile que
celui en matijre de prdparation d'aliments en grande quantit6. Ne perdez
pas de vue, lors de vos 6tudes, que, quoique vous appreniez, vos connais
sances scront fagonn6es et modifi6es par votre exp6rience r~elle sur le tas. 

Combler les lacunes dans votre 6ducation. 

Si vous 6tes un travailleur adulte, peut-8tre charg6 de famille, retourner
A 'cole petit 6trc difficile. N'oubliez cependant pas que les 6coles ne sont 
pas le scul moyen d'apprendre. Outre les cours officiels, il y a d'autres
m6thodcs pour am6liorer vos connaissances :cours acc6l6rds et par corres
pondance, livres, p6riodiques, participation Aides organisations profession
nelles - tout cela repr6sente pour vous un moyen d'amdliorer votre forma
tion. Le plus t6t vous comniencerez i vous instruire, le mieux ce sera pour 
VOUS. 

Liste do contr61e des questions vous concernant. 

Un bon moyen pour juger si vous pouvez ou non devenir un propri&
taire indcpendant de restaurant est de vous poser a vous-m~me les questions
suivantes : 

Traits (it caractre et de la personnaliit: 
Ai-je de l'aniibtion ? de rinitiative ? confiance en moi ? de ]a pers6

v6rancc ? de ]a patience ? du tact ? de ]a discr6tion ? de l'imagination ? de 
l'nergie ? 

Ai-je Line personnalit6 agr6able ? 
Suis-je franc ? 
Est-ce que je ni'inquite facilement ? 
Suis-je pr t a faire face ? l'incertitude ? 
Suis-je col6reux ? Est-ce que j'emploie un langage vulgaire ? Puis-je

surmonter le d6couragement? Suis-je capable de tenir dans les coups
durs ? 

A ptitule t la direction et d l'organisation 
Ai-je jamais engag6 du personnel ? En ai-je jamais licenci6? 
Puis-je surveiller le personnel ? 
Puis-je montrer l'exemple ? 
Puis-je entrainer le personnel aibien faire ? 
Puis-je organiser et diriger une affaire ? 
Puis-je formuler une direction gfnfrale ? 
Puis-je coordonner le travail d'autrui ? 
Ai-je un jugeinent sain en mati~re d'affaires ? 
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Education et expdrience : 

Ai-je une exp6rience ant6rieure en mati~re de restauration ? 
Cette exp6rience est-ellc vraiment suffisante ? 
Ai-je d6jA eu Afaire au public ? 
Ai-je d6jA d6x supporter une responsabilit6 par moi-m~me ? 
Est-ce que je connais les donn6es fondamerfales des questions sui

vantes : 
1. Hygiene ? 
2. Etablissement des menus? 
3. Cuisson en quantit6 ? 
4. Pi'tisserie ? 
5. Achats d'aliments ? 
6. Contr6le des prix ? 
7. Vins et liqueurs ? 
8. Servir au bar ? 
9. Service de table ? 

10. Tenue i jour des registres et de ]a comptabilit6 ? 
11. Entretien des bftiments ? 

Questions personnelles : 

Ai-je les moyc:as de prendre un risque ? 
Puis-je vivre cquelque temps avec des gains plus faibles ? 
Ma femme et ma famille peuvent-ils me soutenir ? 
Suis-je en bonne sant6 ? 
Ai-je des habitudes personnelles de propret6 ? 

I est 6vident que peu de restaurateurs, m~me ceux qui ont le mieux 
r6ussi, sont en mesure de r6pondre eoui :. A toutes ces questions, mais 
si vous poss6dez la plupart des qualifications ci-dessus, vos chances de 
succ~s sont accrues. 
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DISPOSEZ-VOUS DES FONDS NECESSAIRES ? 

Quelle somme d'argent vous faut-il pour ouvrir un restaurant? Cinq 
mille dollars ? Vingt mille dollars ? Cent mille dollars ? I1 est certain que 
vous aurez peu de difficults A ouvrir un excellent restaurant si vous 
disposcz de cent mille dollars. Avec une bonne r6putation de solvabilit6 
et quelques emprunts suppl6mentaires, mme vingt mille dollars sont suffi
sants pour crer Lin gentil petit 6tablissement. Avec cinq mille dollars seule
ment, vous aurez hesoin non seulement d'une bonne r6putation aupr&s des 
organismes, mais d'une forte dose d'ingfniosit6 et il faudra, selon toute 
vraisemblance, qu'un parent ou un ami d6sire investir quelques fonds 
dans cc genre d'aventure. 

Le mime grand danger vous guette, quel que soit le montant dont 
vous disposez. Si vous ne faites pas attention, vous aurez les yeux plus 
gros que lc ventre. En d'autres termes, vous ne disposcrez pas d'un capital 
suffisant au regard de l'importance de l'entreprise hasardeuse dans laquelle 
vous vous lancez. 

Vous pouvez avoir des ides qui sont tout bonnement trop grandes 
pour votre portefeuille. M~me avant d'avoir d~marr6 r6ellement votre entre
prise, vous pourrez avoir "t faire face a une s6rieuse p6nurie d'argent 
liquide pouvant aller jusqu'a entrainer la saisie. Malheureusement, ceci 
arrive trop fr6quemment dans les petites entreprises, mais vous pourrez 
1'6viter si vous y prenez garde et si vous ne d6viez pas de votre plan 
initial. 

Attention i ces pi~ges. 

Une r~centc 6tude sur les petites entreprises fait ressortir les erreurs 
et les risques communs qui guettent les chefs de petites entreprises lors
qu'ils financent leur nouvelle affaire. 
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Les risques et les erreurs relev6s sont les suivants 

Fonds insufisants. 
Lorsque l'on d6marre une nouvelle affaire avec des capitaux insuffi

sants, le probl~me fondamental est de pouvoir tenir financi~rement pendant 
]a premiere ou les deux premieres ann6es ou jusqu'h cc que raffaire 
rapporte un revenu net suffisant pour soi-m~me et sa famille. 

On peut se trouver enferm6 dans le cercle vicieux suivant : en raison 
de l'insuffisance des fonds, on ne peut acheter assez de marchandises pour 
faire le volume d'affaircs necessaire afin de survivre. Sans ce volume d'affai
res, on ne peut pas se procurer les fonds permettant d'acheter plus de 
marchandises. En ce qui concerne la restauration, le probl~me n'est pas
seulement de se procurer suffisamment de ravitaillement pour faire face ai 
la demande, mais aussi de pouvoir servir assez de couverts pour faire un 
chiffre d'affaires suffisant au cours du nombre limit6 d'heures de repas en 
une journ6e.

L'6tude cit6e ci-dessus d6montre aussi qu'il existe une corr6lation 
directe entre le montant du capital investi dans une petite entreprise et 
les chances dc survie. Sur quatre-vingts petites firmes, trente-deux ont 
6chou6 au cours des deux premieres ann6es. Pour les affaires dans les
quelles avaient 6t6 investis moins de -00 dollars, 75 % ont disparu ; pour
celles oi l'investissement 6tait compris entre 500 et 7 500 dollars, 43 % 
ont 6chou6, alors que, pour ceiles oii l'investissement a 6t6 de 7 500 dollars 
ou plus, la proportion des 6checs est tomb6e i 11 %. 

Du fait que cette 6tude traite d'autres entreprises que celles de la restau
ration, le montant r6el de dollars n'a pas beaucoup d'importance. En fait, 
les chiffres d'investissements ci-dessus cit6s sont trop bas pour l'industrie de 
la restauration. Le point principal qui ressort de ces statistiques est que 
plus est grand le capital quc l'on peut investir dans son affaire, plus on a 
de chances de s'en tirer. 

Manque de rdserves en argent liquide. 
En ouvrant une nouvelle affaire, le propri6taire a non seulement 

besoin d'assez de fonds aiinvestir, mais aussi de suffisamment de liquide 
pour faire face aux frais d'ouverture et aux frais d'exploitation pendant les 
premieres semaines ou les premiers mois, sans compter cc dont il a besoin 
pour vivre. Fr6quemment, le nouveau propri6taire a trop confiance dans 
les premieres rentr6es pr6vues pour lui fournir de l'argent frais. 11 ne r6alise 
pas que les d6penses de la derni~re minute sont nombreuses ct vont r6duire 
consid6rablement ses r6serves en liquide au moment de l'ouverture. 

Trop d'emprunts a court terme. 
Plus vous avez d'argent "iemprunter au d6but, plus vous aurez de 

d6penses plus tard. L'int6ret de l'argent et les autres charges financieres 
sont g6n~ralement appel~s z d6penses indirectes i ou t d6penses de premiere 
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installation >, les frais de nourriture ou de boissons &frais de ventes :, alors 
que les frais de main-d'omuvre viennent sous le vocable xd6jnses d'exploi
tation directes o ou <<contrblables x. 11 est n6cessaire de faire face , ces 
trois cat6gories de frais. 

Bon nombre de petites entreprises 6chouent en raison des charges d'in
u~rct trop lourdes. Ceci est particuliremtnut vrai dans ]a rcstauration en 
raison des sommes n6cessaires h l'achat de mobilier et de 1'6quipemcnt. 

Bicn souvent les fournisseurs d'6quipement de restaurant se montrent 
plus lib6raux que les banques, en accordant "mxnouveaux restaurateurs des 
cr6dits a court terme. Bien que cet 6tat d'esprit puisse h prcnliirc vue vous 
paraitre b6n6fique, votre impression se modifiera lorsque VOuS aurez a 
sortir de l'argent pour commencer a rembourscr ces prtts, immidiaemcnt 
apr~s le d6marrage de votre affaire. De plus, les intr ts pr6lcvts sur ces 
d6penses d'installation sont g6n6ralement plus 61ev6s quc ccux des prts 
consentis par les banques. 

Habituellement le fournisseur se protige en livrant l'quipemcnt contre 
des traites de vente a condition, cc qui lui permet de le reprendre en cas 
de non-paiement, et cc qui r6duit ses risqucs au minimum. 

Prvisiontrop optinistedes bMtifices. 

L'tude ci-dessus cit6e fait apparaitre qu'un tr6s petit nombre de 
propri6taires d'affaires prennent ]a peine d'6valuer leurs rentr6es 6ven
tuelles et leurs d6penses des premiers mois de fonctionnement. S'ils se 
livraient s6rieusement i cette 6tude, ilspourraierit 8tre amen6s a conclure 
que leur aventure est prtmatur6c ct attendre pour s'y lancer d'avoir rassem
b16 plus de fonds. 

Lorsque l'on se propose d'entrer dans Ia restauration, une telle pr6vision 
des b6n6fices est primordiale Le revenu de l'exploitant se trouve limit, 
non seulement par le nombre d'heures d6volues aux repas, mais encore 
par le nombre de couverts dont dispose l'tablissement et par ]a vitesse 
de rotation de la clientele (voir au chapitre suivant une m~thode sugg6r6e 
pour proc6der "une telle 6valuation). 

Existe-t-il une mfthode empirique ? 

11 serait, bien entendu, particuli~rement utile de pouvoir pr6voir 
Paide d'une formule math6matique 6prouv6c quelle somme serait n6ces
saire ; malheureusement, c'est impossible. Tout naturellement, vous serez 
enclin , d6penser plus que le minimum, ce qui n'est pas toujours si mal. 
Quelques nouveaux restaurants r~ussissent pour la seule raison qu'ils sont 
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un tout petit mieux 6quip6s, 16grement plus attrayants et plus confortables 
qu, leurs concurrcnts. 

D'un autre c6t6, vous pouvez d6passcr vos possibilitfs. Si vous 6tes tent6 
de ).e faire, n'oubliez pas que le bel 6quipement que vous d6sircz peut
prcoablement attcndre un peu. Ne perdez pas de vue que votre menu 
dterinera qucl ost l'6quipement lc plus indispensable. Rappelez-vous aussi 
que, si certains fournisscurs insistent pour vous faire payer comptant un 
tiers de ]a somme globale, d'autres pourraient se contenter de moins,
auquel cas vous pourriez 6tre tent6 d'acheter trop de choses. Enfin, n'oubliez 
pas que vous aurez bien d'autres d6penscs que cellos d'anicublement ou 
d'6quipemcnt, dfpcnses dont on ne peut faire ]a liste complete car clles 
d6pendent de chaquc cas particulier. I1peut s'agir do la d6coration, de 
1'am6nagement du paysage, de la signalisation, de la devanture, du carrelage,
de ]a licence, de ]a plomberie, des travaux d'6lectricit6, de la climatisation. 

Frais d'installation d'un restaurant type. 

Les prix d'achat ci-dessous rapports pour l'installation d'un restau
rant existant ne doivent 6tre consid6r6s qu'A titre d'exemple ; iln'est pas
possible de sc baser sur ces prix en estimant qu'ils correspondent exacte
ment aux frais que vous aurez i supporter vous-mnmc, parce quo, d'unc 
part, vous ignorcz de quel genre do matiriel ils'agissait. En cons6quence, 
ilconvient de so procurer localement les cours exacts des prix. Toutefois, 
comme guide tout a fait g6n6ral, los frais d'installation du restaurant ci-des
sous 6voqu6 peuvent pr6senter tn certain intr&. 

Le <<Bon Petit Coin D. 

Cet 6tablisscment est situ6 dans un qaartier commerqant d'une ban
lieu de ]a c6te Est. Sa faqade est de cinq m trcs cinquante. sa profondeur 
de vingt-ncuf ni trcs et les derniers quatro mtrcs vingt-cinq sont occups 
par ]a r6serve et Ia chambre froide. La moiti6 de la faqade comporte un 
comptoir do douze tabourets d'un c6:6 et de l'autre quatre boxes pour 
quatre personnes chacun. 

Au milieu du restaurant so trouve une petite cuisine ferm6c disposant
d'un passage de un m~tre ciiquante conduisant ai la s halLmanger de 
derriere o6i sont installes des tables et des chaises pour quarante-quatre 
personnes. La capacit6 totale des couverts est de soixante-douze. Le prix de 
l'quipement et du mobilier s'est 6lev6 it14 000 dollars, soit, en gros, a 
200 dollars le couvert. Ce total no comprend pas les frais de climatisation, 
de signalisation, de J6coration int6ricure, de plomberie et d'$1ectricit6 qui 
ont repr6sentt6 une somme suppl6mentaire de 15 000 dollars, d'ott un total 
de 400 dollars par couvert. 
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Ci-dcssous, figure ]a liste de 1'6quipement existant au restaurant Le Bon 
Petit Coinl. 

Equipement de la salle Amanger 

DollarsComptoir 9,45 X 60 cm X 96 cm de haut, avec plancher
surdcvd et 2 rayons d'6tagbres peintes .............. 817 

Partic r6serv6c ai l'dtiage ct ai la caisse enregistreuse. 2 m X 
96 cm de haut , vitrine, 1,20 m de surface de vitre ; 0,90 m 
de surface de formica : portes coulissantes 
l'arrirc ........... .............

Tabourets de 66 cm de haut, premire qualit6, 
colonne ct ornement noirs, 12 a 14 dollars 

Chaises en bois dc nover noir, 60 a 17,30 dollars 

en verre ', 
........ 150 

turquoise, a 
.......... 168 
.......... 1.038
 

Cinq jcux dc boxcs en plastique (2 simples, 3 doubles) .... 338 
1,50 m d'emplacement pour les plantes (artificielles) de 1,20 m 

de hauteur (pos6es sur le sol) ...................... 80 
Tables : dessus en 

15 L 18,25
Etagbres murales 

16.50 dollars 

plastique, avec coins arrondis, non dress6es, 
dollars .............................. 423,75
: 2 i 13,50 dollars = 27 dollars ; 4 Li 

= 66 dollars ...................... 93 

Cuisine et 6quipement connexe 

Evier en m6tal galvanis6 a trois bacs, 61 cm X 1,83 m, avec 
unc paillasse de 61 cm X 1,52 m et des ravonnages inf6
rieurs, l'un de 1,52 m et l'autre de 61 cm. Trou dans le mur 
pour ]a machine L traiter lcs ordures ................ 320 

Machine Li traiter les ordures, 3/4 de chevaux-vapeur, une 
phase ........................................ 
 360

Comptoir arrire, 1,52 m X 7,92 m, pour caf6, distributeur de 
lait et machine A milkshakes ...................... 329 

Distributeur de boissons non alcoolis6es autonome, 0,91 m .. 1.280 
Appareil L gaz carbonique pour cc distributeur ............ 195 
Armoire frigorifique pour les glaces (pr&t6e par ]a firme) .... 
Encadrement pour compresseur, 6tagbre ouverte, 61 cm 

Bac "i salades, avec vitrine en verre (61oign6e) .............. 

Rffrig6rateur d'accs facile ............................ 

Cong6lateur (fourni) ..................................
 
Comptoir de service (fourni) ..........................
 
Plan de travail de 0,91 cm ........................... 


de long 200 
1.000 

790 

231
Remise a pain Ct "hpetits pains, en bois d'6rable avec tiroir .... 420 
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Bain-maric autonome de 1,22 m (pour aliments cuits -t Ia 
vapeur ........................................ 
 845


Bain-marie pour tenir au chaud les aliments, sans couvcrcle
 
isolant ........................................ 
 537


Plan de travail de 61 cm .............................. 
 175
 
Fourneau de cuisine, 91 cm ........................... .
 27
 
R6tisserie au charbon de bois .......................... . 300
 
G rill ..... .................................... .....
 18 3
 
2 pofles A frire ...................................... 
 240

Support de grill 2,60 n X 61 cm X 61 cm .............. 100
 
2 machines ai d6couper (d'occasion) .................... 300

Bac itsalades, 1/2 cheval-vapeur, 1,52 m ................ 1.000
 
Encadrement pour compresseur, 0,61 cm ................ 205
 
Etagire murale en acier inoxydable, 0,91 m .............. 31
 
Tables roulantes avec deux casiers en plastique ............ 40
 
Rem ise t plateaux .................................. 
 6

2 r6cipients en argent ................................ 
 18

Appareils Amilkshakes, -t3 axes, avec 6 demi-pintes ........ 
 124
 
Grill-pain avec 6jection automatique .................... 139
 
4 chauffoirs L infrarouge ............................ 74
 

Vaisselle, verrerie, argenterie 

6 douzaines d'assiettes plates, 23 cm L 12,40 dollars la dotuzaine 74,40
9 douzaines d'assiettes aLsandwiches, 19 cm t8.50 dollars ]a 

douzaine ....................................... 76,50
9 douzaines d'assiettes L dessert, 16.5 cm a 7 dollars Ia 

douzaine. ....................................... 
12 douzaines de grandes tasses it 7 dollars ]a douzaine ...... 

63
 
100,80

12 douzaines de soucoupes 146,60 dollars ]a douzaine ...... 79.20 
6 douzaines de bols pour flocons d'avoine, 12,70 cm a 

8.25 dollars la douzaine .......................... 49,50
Verrerie. comprenaut 6 douzaines de verres 'tsorbets, 8,40

dollars, 3 douaiucs de vcrres a milkshakes, 7,95 dollars ;

3 tdouailnc dc \'Crrcs "Isodas. 10.20 dollars ;4 douzaines
 
tIc ;crr, fruits. dollars ; 12 douzaines de
t in dc 4.40 
verru's :1i (1 a1:1caLl.19.20 dollars ;6 douzaines de verrcs 
dc W 10.X0 dollars ........................ 60,95

Arecii ntc ' ,,rii r : I ktl LinCs (ICcuillers i' caf6, 42 dol-
I c I:f irehcttcs. 37.80 dollars ; 6 dou-N 

(,M rsIaoll :4 douzaines de cuillers
 
::LI• 3 douza inles dc petites cuillcrs a
 
... ................ .... ......... 153 ,30
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Articles divers d'6quipement 

Carte de menu A une colonne .......................... 12,60
Carte de menu it 3 colonnes ......... .................. 67 
Mat6riel de table. comprenant 3 douzaines de sali~res et poi

vriers. 3 dollars ; sucriers, 18 dollars ; fouetteur (distri
buteur de crme fouett6e), avec I boite de recharges, 
22 dollars ; 2 douzaines de cendriers, 3,40 dollars ; 4 boi
tes h plateaux en plastique, 16 dollars ; 5 dtag~res pour les 
tasses, 12 dollars ; 6 6tag6res pour les verres, 14,40 dol
lars 3 plateaux en plastique (35 cm X 46 cm), 6,75 dol
lars; I grande 6crdmeuse, 3 dollars ; suppo:ts de serviette 
(19 a 2,20 dollars), 41,80 dollars ; I boite i serviettes pour
distribution automatique, 6,50 dollars ................ 146,85 

Prix total de l'6quipement ............................ 13.960,85
 

Comment se procurer es fonds? 

L'3tude ii laquclic il 'a fh fait allusion ci-dessus (les deux premieres 
annces : problkmc de ]a _-,-Jssancc et de la survie des petites entreprises) 
comporte Ln tableau cuum&r:mt lIs diverses sources oil se procurer les 
capitaux de premnier invcstik,'cuicut. Wahiela que 'on peut r6sumer comme 
suit 

Pourcentage
 
du total
 

du capital
 
dans les 

Provenance des fonds entreprises 
6tudi6es 

Nurnm raire et 6pargne ............................ 52,5 
Stock dc marchandises et appareillage deja poss6d6s .... 8,1

Pfrfts d'etablissements de cr-it........................ 15,7
 
Prts de parents ou amis .......................... . 1 1,6
 
Cr&dits accord&s par les fournisseurs ................ 6,0
 
Pr~ts consentis par les anciens proprictaires .......... 2,7
 
A utres sources .................................. 3,4
 

100,0 

Les fonds dont vous aurez besoin proviendront sans doute des m8mes 
sources que celles figurant ci-dessus. Cependant, il y a des chances pour 
que les pr~ts bancaires soient infdrieurs ct ceux provenant de vos parents 
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et amis sup6rieurs. Tr~s vraisemblablement, les pr~ts accord6s par vos 
fournisseurs, et surtout par le fournisseur de '6quipement de votre restau
rant, atteindront un pourcentage tr&s sup6ricur. 

A nciens propritaires. 

Si vous achetez une affaire en activit6 Aison prcfdent propri6taire, 
vous 6tes susceptible d'obtenir de lui une seconde hypoth~que ou vous 
pouvez lui demander de vous consentir un crfdit i long terme pour son 
mobilier et son 6quipement. Souvent, les restaurateurs qui cessent leur 
activit6 pour une raison ou pour une autre se contentent de € passer 
l'ponge ; et remettent le tout A un marchand de biens qui liquide le res
taurant A ]a moiti6 au moins de sa valeur r6elle. Un fait de ce genre s'est 
produit r6cemment pour un petit restaurant situ6 dans un centre commer
cial suburbain du nord-est : 

Richard Saunders avait ouvert, ii y a huit ans, un restaurant au type
familial avec quinze tabourets au comptoir et des boxes et tables pour
cinquante-quatre couverts, lorsqu'un nouveau centre commercial s'ouvrit 
dans les environs. Au debut, ses investissements en 6quipement s'61evaient 
A12 000 dollars, auxquels ii avait ajout6 au cours des ann6es 2 500 dollars. 
Son affaire 6tait florissante presque "i partir du commencement et, au 
bout de deux ans, il g-'nait 1 000 dollars par mois. Le loyer qu'il payait 
au propri6taire 6tait p2'.s6 de 300 dollars par mois, au dTbut, i 350 puis 
enfin A400. 

Deux ann6es auparavant, deux grands immeubles aiusage d'habitation 
avaient 6t6 construits juste derriere le centre commercial. Lorsque le pro
pri6taire cut vent de cette augmentation de la valeur de son immeuble, 
il d~cida d'augmenter h nouveau le loyer du restaurant. Lorsque Dick fut 
presque A fin de bail, le propri6taire l'avisa que le loyer serait dor6navant 
port6 5 700 dollars par mois. Furieux, Dick, dans un accs de col~re, 
d6cida d'abandonner. II s'adressa Aun marchand de biens ct lui vendit tout 
le restaurant, installation comprise, pour 2 500 dollars. Puis il s'en ffit. 
Le marchand s'empressa de tout vendre avant la date d'expiration du bail. 
I1 s'arrangea pour vendre 2 000 dollars comptant d'6quipement et garda 
le reste par devers lui pour une vente ult6rieure. 

Cette histoire v6ridique est int6ressante sous plusicurs aspects. Evi
demment, on ne peut pas se payer le luxe de n6gocier une transaction 
pour une affaire importante sur un coup de col~re. Dick Saunders avait 
plusieurs options, toutes plus sages que celle qu'il a choisie. 11 pouvait 
tenter d'obtenir des concessions de la part de son propri6taire, ou tenter 
de tenir le coup et de vendre i un moment opportun. Toutefois, si vous 
aviez t6 avis6 de cette vente et si vous aviez su quel 6quipement vous 
6tait n6cessaire pour ouvrir votre nouveau restaurant et Ia valeur de cet 
6quipement, vous eussiez eu la possibilit6 de l'acheter a un prix aussi 
minime que 25 A 50 % de sa valeur initiale. 
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Banques. 
La restauration n'est pas Fun des genres d'affaires auxquelles les 

banques prtent volontiers de l'argent, notamment lorsqu'il s'agit de nou
veaux restaurants ct encore moins lorsqu'il s'agit d'un nouveau restaurant 
dont le propri( aire est inexptriment6. Un directeur de banque du Midwest 
a expos6 cette position en ces termes : 

q Si 'un de nos bons clients habituels, jouissant d'un large credit et 
d'une excellente r6putation, mais n'ayant aucun ant6c6dent en tant que 
bon exploitant de restaurant, nous contactait en vue d'un pr8t pour cou
vrir une partie des d6penses de son nouveau restaurant, ilse verrait opposer 
un refus. Toutefois, s'il 6tait prouv6 que cette m~me personne a d6jh 
r~ussi dans cette activit6, nous pourrions lui prater quelque argent. 
Combien ? C'est difficile Adire, mais sans doute pas plus de 25 % de la 
valeur nette de son investissement. 

Un dirigeant d'une petite banque de Nouvelle-Angleterre a un point 
de vue 16g~rement diff6rent : 

o Une exp6rience ant6rieure en mati~re de direction d'un restaurant 
dont peut b6n6ficier celui qui sollicite un pr~t est 6videmment un facteur 

'ki~ CRiDIr DES FOURNISSEURS 

tci i P 
0 .. 
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determinant de ]a d6ecision Aprendre quant i l'octroi de cc pret. Nanmoins, 
]a r6putation, le cr6dit, une certaine exp6rience des affaires en g6n6ral 
peuvent aussi entrer largement en ligne de compte pour nous. It est parfai
tement concevable qu'une telle personne puisse emprunter 33 % de sos 
besoins financiers au moyen d'un pr~t bas6 sur son 6quipement et son 
ameublement nouveau consid6r6s comme garantie additionnelle. V 

Ces deux banquiers sont toutefois tomb6s d'accord sur le fait que les 
pr~ts Aides restaurateurs sont plus risqu6s que ceux consentis h d'autres 
affaires. la proportion de fermeture de restaurants est importante. De plus, 
la d6pr6ciation des 6quipements des nouveaux restaurants est 6galcment 
tr~s 6levee. 

I1est 6vident que vous pouvez obtenir des pr~ts de la part des banqucs 
avec d'autres garanties additionnelles, telles que polices d'assurance sur la 
vie, immeuble, voiture, actions et obligations. II est 6galement possible
d'obtenir quelque argent A titre de pr , personnel, mais de tels pr~ts sont 
souvent assortis d'un taux d'int~rdt plus 61evd et ne paraissent pas constituer 
une base saine pour financer une nouvelle affaire. 

Parentset antis. 

Le moyen le plus ais6 de se procurer de 'argent est vraisemblablement 
d'obtenir des pr~ts de parents ou d'amis, mais cela cause souvent des pro
blames. Lorsqu'un parent ou un ami vous prate tout simplement de 'argent 
sans intervenir dans vos affaires, vous avec beaucoup de chance. Un autre 
ariangement peut 8tre que plusieurs membres d'une m~me famille se r6unis
sent pour former une association familiale, chacun d'eux ayant un talent 
particulier lui permettant de contribuer "i]a marche de l'affaire. Une telle 
combinaison rcussit souvent, mais quelquefois elle mane i l'6chec. 

Toutefois, lorsque des parents ou des amis, auxquols vous avez 
emprunt6 de l'argent sans en faire des associ6s, se mettent h vous faire 
des <suggestions o sur la mani~re de faire marcher votre affaire, vous pou
vez vous trouver dans une situation p6nible. Si vous les 6, coutez, votre 
affaire peut en pftir. Si vous ne les 6coutez pas, ils peuvent se froisser 
et revenir sans cesse h ]a charge pour exiger le remboursement de leurs 
fonds. 

Si vous 6tes dans ]a n6cessit6 d'emprunter a votre famille ou a des 
amis, faites le sur une base commerciale et assurez-vous que chacun a admis 
par avance les conditions dans lesquelles cet emprunt est effectu6. 

Fournissettrsd'ctquipement de restaurant. 

Les fournisseurs peuvent maintes fois vous donner de bons conscils et 
vous aider 'i obtenir le maximum d'6quipements pour les fonds dont vous 
disposez. Cependant, comme dans toute affai'e commerciale, il en est qui 
sont si apres au gain qu'ils peuvent vous inciter ai acheter beaucoup plus 
que cc dont vous avez besoin ou vous vendre du mat6riel inutile. Pour vous 
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appfiter, ils peuvent vous proposer des credits avantageux i 'achat. Il est 
donc tr~s important de bien choisir votre fournisseur et de lui faire connai
tre le montant maximum de vos disponibilit6s. 

La majorit6 des fournisseurs demandent pour le moins 30 a 35 % du 
montant de vos achats comptant, et le reste aux taux d'int&t~r habituels. 
Ccs taux sont g6n6ralement sup6rieurs Aceux pratiqu6s par les banques. 

Selon que le taux d'int6r&t porte sur le total du pr~t ou sur le solde 
d~croissant des fonds emprunt6s, le montant total des int6rets "iverser peut 
8tre diff6rent. 

A tres fournisseurs. 

Si vous disposez d'un bon credit dans votre ville, la majorit6 de vos 
fournisseurs vous accorderont le cr6dit habituel de trente jours. Ils admet
tent gdndralement de d6duire 2 % de la facture si vous payez dans les 
dix jours. Du fait que le prix des marchandises peut se monter Atenviron 
40 % du prix total de vos ventes, ceci repr~sente une importante remise 
ct vous augmentez consid6rablement vos chances de succ6s si vous pouvez 
en b6n6ficier depuis le d6but. 11 y a d'ailleurs d'autres avantages. Si vous 
avez ]a r6putation d'un commergant qui paye ses factures rapidement, les 
prix qui vous seront propos6s seront ldgirement inftrieurs A ceux consentis 
A de moins bons payeurs. 

Quelques vendeurs, 6videmment, tiendront au d6but h vous imposer 
un paiement comptant h ]a livraison ou un paiement hebdomadaire avant 
de consentir h vous 6tablir un compte mensuel. 

Que faire si vous ne disposez pas de fonds suffisants ? 

Supposons que vous vous trouviez devant une c occasion unique ) de 
vous procurer un bon restaurant pour 12 000 dollars, alors que vous ne 
disposez que de la moiti6 de cette somme. Afin d'obtenir les 6 000 dollars 
manquants, vous aurez ,a gager votre voiture ou signer une reconnaissance 
de dette ou peut-6tre trouver un associe. 

I)evriez-vous le faire ? R6fl6chisscz bien. Les <<occasions uniques 
(ou ainsi nomm6es) se pr6sentcnt souvent. Elles ne valent certainement pas 
de se mettre dans une situation financi~re embarrassante. Vous devez rdsis
ter a ]a tentation "h moins d'6tre certain d'tre en mesure de pr6voir vos 
revenus et vos d6pcnses pour une p riode d'au moins six mois et de suppor
ter ]a charge suppl6mentaire caus6c par un emprunt. Attendre un pcu peut 
faire ]a difl6rcnce entre la r6ussite ct l'6chec. 
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LES PREMIERS PAS. 

Vous 6tes bien d~cid6: vous allez vous lancer dans la restauration. 
Vous 8tes persuadd de disposer d'une formation et d'une exp6rience pra
tique suffisantes et de poss6der assez d'6conomies et autres fonds pour
ouvrir un petit restaurant. Que devriez-vous faire en premici lieu ? 

D'abord, vous devez avoir une ide bien nette du genre de restaurant 
que vous voulez cr6er. Ceci signifie que vous devez vous d6cider sur le type 
tondamental du restaurant : buffet, repas ou service de table proprement dit. 
Vous devez aussi savoir exactement ce que vous voulez en niati6re de menu, 
d'ambiance, d'attractions sp6ciales, les jours et heures d'ouverture et si vous 
d6sirez faire fonction de traiteur pour les banquets et les r6ceptions priv6es. 

Le menu vient en premier lieu. 

Parmi toutes les questions que vous devez 6tudier, la plus importante 
est, sans conteste, ]a composition de votre carte. Certains pourraient 6vi
demment arguer diff6remment: i Comment peut-on penser i un menu alors 
que V'on ignore la taille de l'6tablissement, l'6quipement dont on disposera 
et que tant d'autres questions sont encore laiss6es sans r6ponse ? i En un 
sens, ceci est assez juste. La carte. d6pend tellement des facteurs ci-dessus 
qu'elle ne peut 6videmment 6tre 6tudi6e en les 6cartant totalement du 
contexte. D'autre part, des responsables qualifi6s de restaurants vous assu
reront que c'est le menu qui conditionne dans une grande mesure beaucoup 
do ces autres facteurs. 

Le mot <<carte > ou ( menu > ne signifie pas n6cessairement le dessin 
figu.ant sur la couve-ture ni la description exacte des plats, ni le prix de 
chacun d'eux. Ce sont lai des d6tails. Ce que ce mot signifie, en tout pre
mier lieu, c'est votre ide g6n6rale sur les produits que vous aimeriez ser
vir, la cat6gorie de clients auxquels ce menu plaira ainsi que la quantit6 
et la diversit6 des plats que vous offrirez. 

L'histoire de James March constitue un excellent exemple de ce prin
cipe. Pendant de nombreuses ann6es, Jim fit le commis voyageur d'un 
fabricant de produits alimentaires h l'6chelle nationale. Pendant ses 

59 



CRtER ET GlRER UN PETIT RESTAURANT 

voyages, il cut 'occasion de frequenter des centaines de restaurants et de 
s'entretenir avec un grand nombre de restaurateurs. 

Peu A peu l'image d'un certain type de restaurant vint A hanter son 
esprit : un restaurant qui attirerait les voyageurs et leur servirait un nombre 
limit6 de plats sdlectionnds i un prix mod6r6. Cent fois sur le mtier il remit 
sa carte au cours de ses longs mois de pir~grinations. Enfin, il ouvrit son 
petit restaurant. 

Ce fut un succ~s imm6diat et Jim fut en mesure d'en ouvrir un second 
aux alentours, en pr~parant une partie de ]a nourriture dans ]a cuisine 
du premier 6tablissement. Au bout de quatre ans, Jim avait apport6 un
certain nombre d'am6liorations h sa carte et avait ou iert une demi-dou
zaine de restaurants. Le menu 6tait le m~me dans chiacun. La majorit6
des plats 6tait pr6par6e (mais non cuisin6e) dans un 6tablissement central. 
La carte 4 id6ale de Jim avait requ l'approbation de la clientele, et lui 
avait donn6 ]a possibilit6 d'une normalisation et d'une centralisation de 
la production de la nourriture, ce qui lui permit de mettre sur pied l'ensem
ble de son programme d'expansion. 

Avez-vous des ides originales ? 

Le charme de maints restaurants ne provient pas obligatoirement du 
fait qu'ils rappellent son e chez soi 3,, mais plut6t qu'il en different d'une 
mani~re passionnante. Prendre des repas au dehors est une aventure et 
I'id6e originale ou un peu farfelue que vous avez peut 6tre justement celle
qui vous permettra de faire votre chemin. Cela peut consister en recettes 
inattendues, en une mani~re un peu sp6ciale de servir, d6cor inusit6en un 
ou en toutes sortes d'id6es pour pr6senter votre marrhandise. Un directeur 
d'h6tel bien connu a 6tabli une liste d'id6es-chocs pour augmenter les ventes 
des restaurants. Cette liste cit6e par Paul H. Heine dans son livre ' Foods 
Sales Unlimited x (Editions Ahreng and Cie, New York), est reproduite
ci-dessous : 

Serviettes de table non pelucheuses, biscuits chauds au petit d6jeuner,
sp6cialit6s pour les heures creuses, pr6sentation de mode, banderolles aux 
fentres, calendriers, noms inattendus pour d6signer les plats, caf6 frais 
• 	toute heure, soir6es familiales, tables artistiquement d6cor6es. 

Diners aux chandelles, sp6cialit6s saisonni~res, cafeti~res, livraison 
gratuite a domicile, banquets en I'honneur des 6tudiants. 

Listes imprim6es des sp6cialit6s du jour pos6es sur chaque table, menu 
du lendemain A Ia disposition "hIa caisse, sacs sp6ciaux pour emporter les 
restes destin6s aux animaux domestiques, cadeaux folkloriques, cartes 
postales repr6sentant les salles ou les plats. Marques pour indiquer les 
bifsteaks ai point, bleus ou bien cuits, cartes < restez done un moment 1, 
pour encourager le commerce du soir. Cartes pour inciter A prendre des 
repas dans d'autres salles du mimc restaurant. 

Petits d6jeuners rapides, club des habitu6s du petit d6jeuner de 

60 



CP ER ET GERER UN PETIT RESTAURANT 

neuf heures du matin, buffet ou sandwiches en canapd, menus que l'on peut
fixer, bloc-buvards, pichets color6s remplis d'eau, ordonnateur de tables, 
concours de recettes, tapis de table originaux, vitrines mouvantes, d6jeu
ners pour picnics, affiches th atrales, cartes comment6es, maison ouvcrte,
semaine d'anniversaire annuel, frais les plateaux decaf6 avec d6jeuner
servis avant 11 h 30, cr~mes glac6es extraordinaires h. pr6parer par lesclients eux-m~mes en utilisant tout un assortiment de sirops qui leur sont
servis sur un plateau ; r6ception dc bienvenue aux nouveaux arrivants dans 
la ville, questionnaire au dos de I'addition invitant les clients A faire descommentaires, feuille d'appr6ciation sur la serveuse au dos de raddition. 

Verres ambr6s pour faire apparaitre le lait plus cr6meux, tabliers
de couleurs avec des dessins diff6rents selon les plats, portions normalises
(portions identiques L la carte ou h la table d'h6te), assiettes plus petites 
pour faire apparaitre les portions plus grandes, assiettes colorees pour la
salade et pour les desserts, patisseries maison pour mettre en valeur les
recettes locales telles que g~teaux meringu6s, thermom~tres sur les perco
lateurs pour montrer aux clients le soin que vous portez A ]a pr6paration.

Remplissage des bouteilles thermos avec du caf6 de l'eau pourou
les touristes, vente au d6tail de vos propres patisseries, service de bretzels 
avec les glaces, grains de maYs au lieu de bretzels sur les tables, a machon
ner au cours des derni~res transactions de fin de soir6e. 

Gateau-cadeau pour les r6ceptions aLl'occasion des anniversaires, garni
tures inattenducs pour les plats, r6duction pour les militaires. 

Bonbons it la menthe, sucreries ou cigarettes servies apr~s le dessert,
tasses de caf6 offertes aux habitu6s du petit d6jeuner avant qu'ils n'aient 
pass6 leur commande, d6jeuners ii prix raisonnables pour ceux qui fontleurs courses, hamburgers offerts aux 6quipes scolaires gagnantes, plats
auxquels on donne le nom de h6ros de I'actualit6, de jours de fete ou 
d'6v6nements marquants.

D6livrance de cartes pour permettre de voter sur ]a popularit6 respec
tive des plats, toasts enveloppus dans des serviettes de papier, s'il n'est pas
possible d'utiliser des serviettes en lingerie, lettre de remerciements apr~s
chaque r6ception. Distribution gratuite de beignets et de caf6 ,t tous les
grands 6v6nements, r6citals dans ]a salle de bal le dimanche, entrefilets 
sur l'actualit6 du restaurant 6pingl6s sur le tableau d'affichage des nouvelles
du jour, r6ception de NoE pour les enfants handicap6s, encouragement ,I
Ia Fte des Mres ou L celle des Nres, distribution de photographics et de 
cartes artistiques, derni~res nouvelles imprim6es et distribu6es sur les tables.

Parrainage avec les sp6cialistes des transports urbains d'une campagne
incitant le public hi prendre ses repas L l'extrieur, encouragements aux 
groupes de thuatres-en-rond d'amateurs, d6veloppement et encouragement
des achats de plats cuisin6s Aemporter chez soi, coop6ration avec Ia Cham
bre de Commerce locale, les groupes civiques les h6telsavec et afin de 
faire venir des congr~s. 
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Avez-vous pens6 it i'ambiance ? 

L'un des restaurants a succ~s les plus connus des Etats-Unis est install6 
dans une zone de la basse ville d'une cit6 du Nord-Est. II dispose d'un 
parquet de bois recouvert de sciure de bois. D'antiques crachoirs sont 
toujours la, et les serveurs portent encore des vestons noirs recouverts 
de tabliers biancs i bavette, exactement comme ii y a cinquante ans. La 
plupart de ces serveurs sont dans cet 6tablissement depuis presque aussi 
longtemps et pendant ce temps, ils ont vendu un nombre incalculable de 
saucisses de Francfort, de portions de choucroute et de chopes de bi~re 
d'origine. Ce restaurant sert une excellente nourriture a des prix raison
nables. C'est sans aucun doute la raison primordiale de son succ~s. Toute
fois, ce dont se souviennent les clients satisfaits, c'est ]a sciure de bois sur 
le plancher et les gargons aimables en long tablier blanc. 

L'ambiance de votre restaurant n'a pas besoin d'6tre luxueuse. Si vous 
vous ddcidez a ouvrir un restaurant, elle ne le sera sans doute pas. N6am
moins, tentez de crier quelque chose qui diffbre un peu des autres 6tablis
sements, quelque chose qui donne une ambiarce particuli~re et qui rende 
votre restaurant unique en son genre. 

Queiles sont les heures d'ouverture de votre restaurant ? 

II est tris difficile pour un nouvel exploitant de. fixer son emploi du 
temps exact avant d'avoir vraiment ouvert son restaurant. Les v6ritables 
heures d'ouverture et de fermeture d6pendront finalement des besoins ot 
habitudes des clients. Nanmoins, il importe que vous tentiez d'6tablir 't 
l'avance un horaire, qui, bien que satisfaisant pour vos clients, vous permette
de mener une vie de famille normale et harmonieuse. 

Ce dernier point est gtn6ralement perdu de vue par le petit propri6
taire. Dans son d6sir de vendre le plus possible, il travaille souvent sept
jours sur sept, seize heures par jour, et mane sa vie hiun train d'enfer, 
tel le petit restaurateur-type que nous avons d6crit au chapitre 4. En dehors 
du fait qu'un tel rythme minera sa sant6 et comprormettra sa bonne humeur 
et ses dispositions amicales, ;I peut se r6vler fort peu rentable. Lorsque
George Nye ouvrit son petit restaurant pros du centre commercial de 
sa petite ville de 'Ouest, son ide premiire 6tait d'ouvrir de six heures 
du matin . onze heures du soir. I1appliqua ce plan tr~s rigoureux six jours 
par semaine pendant un an. Puis il 6tudia la question et il constata 
qu'il avait tr~s peu de petits d6jeuners A servir avant 8 heures du matin. 
En outre, les affaires A Ia sortie des cin6mas, quoique nombreuses, ne rap
portaient pas beaucoup. 11 d6cida alors de r6duire ses heures de travail 
en ouvrant de huit heures du matin h vingt-et-une heures. Ce changement 
apporta tr~s peu de diff6rences sur le total de ses ventes et, a sa grarnde
surprise, n'eut aucune cons6quence sur le chiffre de son b6n~fice net! 
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Que pensez-vous des banquets ? 

Vous devez d6cider, car c'est important, si vous voulez faire fonction 
de traiteur pour des banquets et d'autres activit6s ext6rieures en mati~re de 
restauration ; vous devriez tenter de r6pondre A cette question au moment 
oft vous 6tablissez votre plan. Un tel domaine s'av~re tr~s rentable pour
des raisons diverses : votre marge dc b6n6fice est l6g rement sup6ricure et 
la vente de boissons plus importante. 

D'un autre c6t6, it faut s'organiser pour ce genre d'activit6s. I1vous 
faut disposer d'une piece affect6e sp6cialement "h cette activit6, en sus 
de votre salle ht manger principale. Quelques exploitants ont pris l'habitude 
de fermer leur 6tablissement h. leurs clients habituels lorsqu'ils s'occupent
d'un banquet. Une telle habitude est quelquefois pire que de d6cider de ne 
pas s'occuper de banquets au d6but, car elle a pour effet de vexer les 
habitu6s. 

Vous devez tre en mesure de faire appel en mati~re de personnel,
h des cuisiniers et serveurs en extra pour servir les banquets et tenter de ne 
rien changer h. la routine normale de votre restaurant. Un restaurateur 
qui faisait un chire d'affaires de plusieurs centaines de milliers de dollars 
chaque ann6e dont plus de la moiti6 provenait des banquets, se trouva f 
tin moment employer un personnel permanent tr~s important. I1 en avait 
trop pour son service r6gulier lorsqu'il n'avait pas de banquet et tout juste 
assez pendant les deux ou trois jours de ]a semaine oil il servait des ban
quets. Ses frais de main-d'oruvre 6taient si 6lev6s en proportion de ses 
ventes totales que ses b6n6fices 6taient presque nuls malgr6 son 6norme 
volume d'affaires. 

Vous pouvez envisager une cuisine ou un emplacement special d'oit 
sortiraient les plats destin6s aux banquets. Mais ce qui est le plus important 
pour vous, c'est 6videmment de d6terminer s'il existe un besoin d'installa
tions et services pour les banquets dans votre communaut6 et si cette activit6 
a quelque chance de r6ussir. 

Le simple fait que vous soyez assur6 d'avoir la clientele des membres 
du Rotary Club chaque jeudi h midi, ne constitue pas une justification suffi
sante A l'installation de votre sous-sol en salle de banquet. Ce genre de 
repas n'apporte g~n6ralement pas grand profit. Mais, si vous avez des rai
sons de croire que repas de mariage, diners, r6ceptions et autres festivit~s 
de ce genre peuvent r6pondre f un besoin, il pourrait 8tre rentable pour 
vous d'investir les capitaux n6cessaires pour mettre sur pied ce genre
d'activit6. 

N'oubliez pas les ( plats cuisines i emporter . 

Au cours des derni~res ann~es, on a vu augmenter considrablement 
le chiffre d'affaires des 6tablissements fournissant des 4 plats cuisin6s f 
emporter ,. Une telle activit6 peut constituer une source de revenus suppl6
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mentaire que veus ne devez pas perdre de vue. Si vous 6tablissez vos plans 
avec cette id6e, vous pouvez 6tre en mesure de la mettre en pratique sans 
augmentation notable de vos frais de main-d'oeuvre ou de vos frais g6n
raux. 

Vous devriez pr6voir exactement comment vos clients venant chercher 
des plats cuisin6s entreront dans votre 6tablissement, oti ils passeront leurs 
conimandes et attendront les livraisons et aussi qui pr6parera les plats, les 
empaquetera et recevra le paiement. Vous devriez, si possible, d6cider h. 
l'avance si vous aurez un service de livraison h domicile, si vous facturerez 
plus cher les plats ai emporter et si vous 6tablirez un menu sp6cial pour 
cette cat6gorie de plats. 

Faites une 6valuation de vos ventes et protits. 

Un expert en mati&re de service de produits alimentaires regut un jour 
un ing6nieur m6canicien qui 6tait sur le point d'ouvrir un restaurant. Ce 
gargon na'vait pas une connaissance approfondie de ce travail. Cependant,
il i'rntrait d'un voyage en Europe o4 il avait recueilli un certain nombre de 
c nouvelles recettes uniques ;>.11 revenait enchant6 des petites auberges de 
campagne qu'il avait visit6es pendant son voyage. 

A son retour aux Etats-Unis il avait achet6 une petite maison i la 
campagne, avait supprim6 la s6paration entre ]a salle a manger et ]a salle 
do s6jour et avait install6 tables et chaises pour trente personnes. 

A 1installation d6jh existante de sa cuisine, il avait ajout6 un petit r6fri
girateur. Ainsi 6quip6 et avec ses recettes secretes bien au point, il 6tait 
pr-t a s'engager dans la carrire de restaurateur. 

L'expert lui dconseilla absolunment de poursuivre cette id6e. Mais, 
l'inttress6 persista et mit en oeuvr son plan. Un an apr~s, il avait perdu 
ses illusions sur l'exploitation d'une auberge de campagne. Cette legon,
outre un travail harassant, lui avait cot6 plusieurs milliers de dollars,

Beaucoup de raizons expliquent cet 6cliec, notamment le refus de 
l'int6ress6 de reconnaitre son manque d'expfrience, ainsi que son d6sir de
tenir une petite auberge de campagne en cet endroit, la capacit6 limitfe 
de son 6tablissement et la valeur relative de ses recettes. 

Sa faute primordiale, cependant, fut de n6gliger d'6tudier si son ide 
6tait ou non rentable. Un moyen rapide d'6valuer en gros ses gains 6ventuels 
aurait t6 le suivant. (Les chiffres qui suivent ne servent qu'a dfmontrer Ia 
manizre de proceder a une 6valuation anticip6e.) 

A. Analyse des ventes 6vcntuelles.
 
Total des couverts : 30 X par rotation pr6vue, soit 1,5 - 45 diners
 

par jour - 270 par semaine. Montant moyen prfvu pour cha
que addition : 3 $. 

Total du prix des diners par semaine : 270 X 3 .......... $ 810 
Ventes pour le d6jeuner: ferm6 "imidi. 

64 



CR9ER ET GIRER UN PETIT RESTAURANT 

B. Prevision des frais. 
Frais de nourriture (6valu6s A40 % environ des ventes)
Frais de main-d'ceuvre (minimum) : 

...... 324 

1 chef ...................................... 140 
2 serveuses .................................. 50 
1 plongeur .................................. 60 

Estimation du total des frais de main-d'ouvre par semaine 
Tous autres frais d'exploitation (estimation) .............. 

.... 250 
100 

Estimation duL total des frais d'exploitation .............. 674
 
Imp6ts, int6rfts ct amortissenient de 1'hypoth que .......... 55
 

Frais totaux par semaine ............................ 	 729
 
C. 	Pr~vision des gains 6ventuels, (avant compensation, pour le pro

pri6taire, de son propre travail) (par semaine) .............. 81 

Une bonne contre-vfri ication, en cc cas, aurait consist6 a estimer les 
b6n6fices nets totaux que le propri6taire pourrait faire. 

Evaluation du b6n6fice net moyen par repas servi : 10 % de 3 $ 
-	 0,30 $. 

Evaluation du bdndfice moyen (0,30 $) fond6 sur le nombre total de 
repas par semaine (270) = 8 1 $. 

Cet exemple n'a qu'une valeur d'illustration et a td simplifi6 au maxi
mum. Nanmoins, c'est un moyen analogue qcu'utilisent les restaurateurs 
exp6riment6s et les experts en la matiirc pour estimer la rentabilit6 d'un 
nouvel 6tablissement. 

11 existe d'autres m6thodes pour d6terminer si un restaurant dispose 
en puissance de ]a marge b6n6ficiaire n6cessaire. L'une de ces m6thodes 
figure dans le livre How to Ofirate a Restaurant (Dukas et Lundberg, 
Editions Ahrens et Cie, New York, p. 17). Le restaurateur 6ventuel d6cide 
en premier lieu coibien il voudrait gagner. Puis il 6value le total des capi
taux a investir et le volume des ventes it rfaliser pour atteindre ce chiffre. 
It analyse ensuite la dur6e des p6riodes oia des repas sont servis et le type
de menu de base pour fixer une addition moyenne et 6valuer combien de 
clients et combien de ventes sont necessaires a chaque repas pour parvenir 
au volume total de ventes pr6cfdemment fix6. 

Peut- tre pouvez-vous vous livrer vous-mime a une telle analyse des 
b6nfices. Dans le cas contraire, un ami peut vous aider. Vous pouvez obte
nir de 'aide de la part d'autres restaurateurs, d'experts ou autres pro
fessionnels. Ce que VOLIs ne devez pas perdre (IC vue est que quclqu'un 
devrait se livrer a cette anaiyse avant que vous ne mettiez vos plans en 
pratique. 

Ci-dessous, figurent a titre d'exemple ls chiffres utilisfs par le pro
pri6taire du restaurant <<Le Bon Petit Coin >>pour pr6voir ses ventes, ses 
frais et ses b6n6fices au cours de la premiere ann6e d'exploitation. 
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RESTAURANT c LE BON PETIT COIN , 

Genre e emplacement : 72 couverts r~partis entre le comptoir et la salle h 
manger ; install6 dans un centre commercial d'une banlieue urbaine de 
('lEst. 

Ifelres d'ouverture 
Du lundi au vendredi, de 7 h 30 du matin A 9 heures du soir. 
Le samedi de 7 h 30 du matin a 6 heures du soir. 

Estimation des ventes hebdomadaires: 
Moyenne Taux de Nombre Total 

Repas des additions rotation de clients des ventes 
par jour 

Petit d6jeuner et caf6 .... 0,20 2,5 180 36,00 
D6jeuner .............. 1,00 2,5 180 180,00 
Car6 de l'apr s-midi ...... 0,15 0,5 36 5,40 
Diner ................ 1,00 1,0 72 72,00 
Sandwiches du soir ...... 0,15 1/3 24 3,60 

Ventcs totales journaliires .............................. 297,01 
x 5 

Total du lundi au vendredi ...................... ........ 1.485,00
 
Ventes du sam edi ...................................... 200,010
 

Total des ventes de la semaine .......................... 1.685,00
 

Estimalion des eltes par an 
1.685 X 52 sem aines .................................. 87.620,00 
A d6duire : prix d'achat des produits (40 % des ventes) .... 35.048,00 

Estimation des b6nffices brnus ...................... 52.572,00
 

Frais d'exploitation :
 
itorderettt des salaires ]lelres de travail
 

I proprietaire-directeur-ca issicr. .......... 7,30 - 21,00
 
1 chef cuisinier ........................ 6,30 - 14,31)
 
I aide cuisinier .......................... 12,01) - 20,00
 
1 cuisinier a temps partiel ................ 16,00 - 20,00
 
I plongeur-portier . ..................... 12,0(10 - 20,00
 
I serveuse (a temps pcn) ................ 7,30 - 15,30
 
I serveuse lh temps partiel) .............. 12,00 - 17,00
 
1 servcuse (it temps partiel) .............. 11,001 - 14,00
 
2 serveuses (it temps partiel) .............. 17,00 - 21,00
 

Estimation du total des frais de salaires ............ 29.000
 
A utres frais (ie salaires .......................... 2.900
 
Vaisselle, argenterie, verrerie, etc ................. .1.111(
 
Blanchisserie ct lingerie .......................... 1.500
 
Chauffage, 6clairage, 6nergic et eau .............. 3.000
 
Fournitures diverses de cuisine .................... 2.000
 
Publicit6 ...................................... 1.500
 
Loyer ........................................ 6.000
 

Autres ddpenses d'exploitation .................... 2.000
 

Estimation du total des d6penses ................ 48.000
 
Amortissement du mat6riel ........................ 2.000
 

Estimation du total des dfpenses ........................ 50.900,10
 

Estimation des gains avant imp6t sir le reveni .......... $ 1.672,00
 



8 
OU PROJETEZ-VOUS DE VOUS INSTALLEK ? 

Au d6but de ce volume, vous avez appris que le facteur qui contri
bue le plus votre r6ussite dans la restauration est vous-m6me. 

Maintenant, vous pouvez aussi constater que le second facteur, par 
ordre d'importance est, scion toute probabilit6, 'emplacement de 1'ita
blissernent. 

Ne soyez pas induit en erreur par ceux qui pourraient vous dire : Si 
vous leur donnez de Itbonne nourriture, bien servic, it des prix raisonna
bles, les clients viendront chez vous quel quc soit l'endroit ohivous screz 
install6. > C'est un raisonnement absolumcnt faux. 

Cc qui arrive souvent ct qui oblige maints restaurants i se d6placer ou 
it fermer leurs portes est la creation de nouvelles autoroutcs qui isolcnt 
complitement les restaurants cxistants. 

Une autre sorte de situatiun dans laqLucllc l'emplacement constitue un 
facteur d&cisif a 6t6 illustre par I'histoire de Bob Reynolds et Ronald 
Shenka (chapitrc 5) qui penscrent quL'ils pourraicnt attirer des clients 
pour d6gustcr de dMlicicuses crees itplus de quinze kilomntres de la 
ville. Cela na pas march6. 

Bien entendu, et cela est parfaitement naturel, vos d6cisions de base 
concernant ]a rdgion du pays, l'Etat et peut-ttre imeIla Ville oh vous \'otis 
6tablirez, d6pendront au premier chef de vos consid6rations personnclles. 
11y a des chances, Ltmoins clue vous n'habiticz clans une communaut6 vrai
ment p.tite et isol6e, pour que vous puissiez trouver un bon emplacement 
, tine distance raisonnable du lieu oil vous voulez vivrc. Mais, r6tr6cir 
davantage le champ de votre choix s'av~re difficile. 

L'une des premieres choses it envisager en cherchant un emplacement, 
est itcat6gorie de clients que vous vous proposez de servir. 
D6pendrez-vous en grande partie de voyageurs et de visiteurs de votre ville ? 
Dans cc cas, il serait pr6f6rable que vous soyez install6 dans un endroit ob 
vous pourrez trc vu et facilernent atteint Lipartir de la grand'route. Des 
facilitds de stationnement seraient particuli~rement appr6ciables. 

Voulez-vous servir bon nombre de d6jeuners d'affaires ? Assurez-vous 
dans ce cas, que les gens qui travaillent et prennent leurs d6jeuners au 
restaurant peuvent facilement atteindre votre 6tablissemnent et retourner 
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rapidement A leur bureau. Voulez-vous attirer la clientele feminine des 
acheteuses et les familles? Dans ce cas, un restaurant en sous-sol serait 
sans doute une erreur. Hommes d'affaires ? Automobilistes ? Etudiants ? 
Commergants ? Chaque cat6gorie de clients a ses pr6f6rences sp6ciales 
quant A l'emplacement des restaurants. 

De I'iinpulsion inattendue des passants. 

Avez-vous jamais pens6 aux diff6rentes raisons qui poussent un indi
vidu its'arr~ter dans un restaurant ? Ce sont :]a faim, ]a fatigue, ]a curiosit6, 
l'habitudc, le besoin de repos ou de conversation, le besoin de trouver un
lieu oii rencontrer quelqu'un, ha recommandation d'un ami, le besoin de se 
faire voir. I1y en a beaucoup d'autres ; par exemple, une simple impulsion
qui pousse les gens A entrer dans un restaurant. Ils ont soudain envie de 
s'arr~ter lorsqu'ils passent devant un 6tablissement attrayant. Tfchez de 
disposer d'un emplacement et d'une devanture qui provoquent cette impul
sion chez le passant. 

Au sujet des restaurants existants. 

Ci-dessous, sera 6voqu6e la question de savoir s'il est pr6f6rable
d'acheter ou de louer un restaurant d6j'h existant ou .d'en construire un 
nouveau, depuis les fondations jusqu'au toit. Toutefois, it est bon de se
rappeler, qu'cn ce qui concerne un emplacement, tous les facteurs Aiconsi
d6rer s'appliquent aussi bien 'iun restaurant existant qu'i un restaurant 
nouveau.
 

Ce n'est pas parce que quelqu'un a construit un restaurant Aun empla
cement donn6 que vous aurez l'assurance que c'est un bon emplacement ou 
qu'il continucra Ai8tre bon pour vous. Naturellement, 1'existence d'un 
restaurant un emplacement donn6 vous permet d'obtenir des renseigne
ments plus probants que si vous deviez prospecter en lieu enti~rement nou
veau. Rappelez-vous toutefois, que, si vous achetez ce restaurant, vous 
vous bornerez peut-tre Aiprolonger Ia faute d'un autre. 

Existi-t-il une formule ? 

Aucune formule ou aucune norme ne peut vous assurer, avec certitude,
qu'un emplacement est celui qui vous convient. Pour parvenir i une telle 
assurance, les grandes organisation a concessions ont cr66 des crit~res ten
dant a 6valuer Ia valeur des emplacements. Certains pr6nent des emplace
ments proches des voies de grande circulation a une distance sp6cifique
d'un grand centre habit6 ou avec un lieu de stationnement permettant de 
garer au moins un nombre q X i. de voitures. 
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Vous aurez cependant h dresser votre propre liste de besoins, ce qui 
deviendra plus facile si vous pr~parez une liste de contr6le et si vous 
6tudiez ensuite chacun des points de cette liste, qui pourrait 6tre 6tablie 
comme suit: 

La communaut. 

Vrifiez ses conditions 6conomiques g6n6rales, la population et les 
groupes ethniques, les ressources industrielles pr~sentes et futures. Vrifiez 
les possibilit6s d'engager des cuisiniers et des serveuses. Renseignez-vous 
sur les associations civiques et de fonctionnaires, ainsi que sur les activit6s 
mondaines. Vrifiez les prix g6n~raux des terrains et bAtiments, qui inter
viennent dans les prix des loyers commerciaux, les politiques r6gionales, 
les r~glements locaux, les imp6ts fonciers et autres. 

Le voisinage. 
Est-ce un quartier r6sidentiel, commergant ou industriel? A quelle 

distance les clients 6ventuels se trouvent-ils (voyageurs empruntant les 
grand'routes, employ~s de bureau, ouvriers d'usine, 6tudiants, acheteurs et 
autres) ? La zone est-elle statique, en expansion ou en r6gression ? 

Le site. 

Que savez-vous des r~glements de cette z6ne ? de son accessibilit6 ? 
Que savez-vous au sujet de l'clairage des voics, des trottoirs, des arrfts 
d'autobus, de la proximit6 des gares, des stations d'autocars ou de l'a6ro
port ? des voies grande circulation situ6es ai proximit6, et des destinations 
des voyageurs ? des voies d'accs ou des sorties d'autoroutes ? de l'accessi
bilit6 des deux c6t6s de la rue? de l'clairement des voies publiques ? de 
la possiblit6 de stationner dans la rue ? de la possibilit6 de stationner 
hors de la rue ? des cons6quences de la construction d'une nouvelle grand
route ? de la visibilit6 de tous les c6t6s ? de ]a possibilit6 d'obtenir des 
services publics, y compris le ravitaillement en eau, les 6goOts, le ramas
sage des ordures et des frais que ces services impliquent ? du bfitiment 
existant et des r6novations n6cessaires ? des probk~mes inh6rents A ]a cons
truction d'un nouvel immeuble - 6chantillonnage des sols et remblais 
exig6s, du montant des frais d'une location ou de l'achat d'un terrain - en 
comparaison avec d'autres emplacements ? 

Concurrence. 
Dressez une liste des concurrents directs, comportant tous les d6tails 

concernant leur nombre de couverts, leurs heures d'ouverture, menus et 
prix, ainsi qu'une liste de tous les autres restaurants situ6s aux abords des 
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grand'routes. Renseignez-vous sur I'existence d'une association locale de 
restaurateurs, le nom des responsables, la possibilit6 d'obtenir des infor
mations. Rendez vous-m~me visite aux 6tablissements des concurrents. 

Entretiens avec les personnalitcs de ia ville. 
Prenez langue avec le secr6taire de la Chambre de Commerce, le maire 

et d'autres personnalit6s officielles de ]a ville ; avec les responsables des 
clubs de fonctionnaires locaux ; avec les directeurs du personnel et des 
relations publiques des usines ; avec les agents de police ; les tenanciers des 
stations d'essence et les conducteurs de taxi ; avec les directeurs d'h6tel 
et motel; avec les directeurs de th6atre, le clerg6, les responsables de 
syndicats, les banquiers et les courtiers en biens immobiliers. 

Vonts ftes seul juge. 

Supposons que vous ayez attentivement r~uni toutes les infornations 
figurant sur votre liste de contr6le. Vous vous trouvez devant plusicurs 
emplacements possibles dont chacun pr6sente de bons et de mauvais c6t~s. 
Qic faire alors ? 11 n'y a qu'une seule personne qui puisse et qui doive 
pro'dre la d6cision finale: vous-mme. 

Bien entcndu, les opinions des amis et des professionnels sont les 
bienvenues. Certains peuvent vous aider, d'autres vous induire en erreur. 
Votre facult6 de faire le tri entre des opinions et avis contradictoires est 
l'une des qualit6s qui d6terminera votre succ~s final. Vos 6conomies, vos 
efforts, votre bonne volont6 vont se conjuguer pour faire marcher une nou
velle affaire. C'est pourquoi, dans une question aussi importante que le 
choix de 'emplacement, vous serez le seul juge en dernier ressort. 

Un mot an sujet de la concurrence. 

La cat6gorie des restaurants concurrents dans votre ville ou dans les 
environs est bien entendu de grande importance pour vous. Les concur
rents, cependant, ne repr6sentent pas obligatoirement des menaces pour
votre r6ussite. C'est ainsi que ]a route n' 9 de Boston A Worcester (Massa
chussets) est connuc sous le nom de o Promenade des Restaurants :,, car il 
v existe de nombreux restaurants excellents de toutes cat6gories. Chacun 
d'eux r6ussit au mieux, en raison de ce que leur grand nombre et leur 
vari6t6 attirent les clients h la recherche d'un endroit pour se restaurer. 

Dans votre Etat, aussi, vous trouverez sans doute des zones de circu
lation intense oi il y a un grand nombre de restaurants les uns h c6t6 des 
autres, qui s'aident v6ritablement 'un l'autre. Si, par exemple, vous envi
sagez d'ouvrir un restaurant avec des prix populaires et qu'un restaurant 
de luxe soit install6 de l'autre c6t6 de la rue, vous pourrez aussi bien 
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attirer des clients qui avaient l'intention de manger dans l'autre 6tablis
sement, mais auront trouv6 les prix indiqu6s trop 6leves. D'un autre c6t6, il 
serait probablement stupide d'ouvrir un restaurant de ]a m~me cat6gorie 
que le restaurant voisin, moins que vous ne soyez convaincu qu'il y a
suffisamment de travail pour deux ou i moins qu'il n'y ait d'autres raisons 
d6terminantes. 

N'oubliez pas non plus qu'il est possible d'6tre un concurrent amical.
I1est bien pr6f6rable de vous pr6senter vous-m6me et ouvertement A l'autre 
restaurateur voisin et de devenir son ami, plut6t que de commencer sur un
pied de soupgon et de m6fiance mutuels. A longue 6ch6ance, de telles rela
tions amicales seront utiles pour vous deux. 

Enseignes At pares de statlionnement. 

En examinant votre emplacement, l'enseigne et le parc de stationne
ment sont d'une importance primordiale. Votre emplacement doit 8tre tel 
que votre enseigne soit parfaitement visible. En outre, sans parc de sta
tionnement ad6quat et facilement accessible, vos clients 6ventuels 6viteront 
do s'arr6ter. 

Incidemment, une enseigne bien dessinde repr6sente un investissement 
consid6rable. Vous pouvez 6tre contact6 par un fabricant qui vous propo
sera de vous fournir une telle enseignc, la seule condition qu'il y mettra 
6tant de pouvoir faire de la publicit6 pour son produit sur votre enseigne.

II pourrait cependant vous 6tre plus profitable d'avoir une enseigne
bien A vous. La restauration est une activit6 tr s personnelle et, si vous 
Ie pouvez, mettez une enseigne qui refl6tera l'ambiance g6n6rale de votre 
etablissement. 

Une bonne enseigne est importante ds le premier jour. Ne faites pas
comme le propri6taire d'une caf6teria au Michigan qui refusa de faire le
frais d'une enseigne provisoire, en attendant cinq semaines l'enseigne large
ment illumin6e qu'il avait command6e. Les milliers de voitures qui pass~renl 
sans s'arr~ter pendant les cinq semaines d'attente auraient amnen6 suffisam
ment d'affaires, et bien au-delA, pour compenser les frais des deux ensei
gnes. Vous devez, non seulement disposer d'un parc de stationnement suffi
sant pour vos besoins imm6diats, mais aussi voir s'il le serait encore au 
cas oa vous d6cideriez de vous agrandir. Si votre parc de stationnement
s'av~re trop petit, passez, dans toute la mesure du possible, un contrat 
avec un parc situ6 A proximit6 et indiquez cette possibilit6 de mani~re 
apparente sur votre enseigne et tous vos panneaux de publicit6. 
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ALLEZ-VOUS ACHETER, LOUER OU FAIRE CONSTRUIRE ? 

En raison du grand nombre de restaurateurs qui, chaque ann6e, aban
donnent cc m6tier, il vous sera sans doute possible de vous procurer un 
restaurant d6ja install6. Ceci pr6sente A la fois des avantages et des incon
v6nients. Un bon restaurant sera bien install6, bien 6quip6, aura bonne r6pu.
tation et vous donnera une base s6rieuse pour monter votre propre affaire.
Mais, si vous choisissez nial, vous d6couvrirez que l'quipernent 6tait de 
rnauvaise qualit6, que ]a r6putation n'6tait pas bonne et que vous disposez
de peu de moyens pour am61iorer l'affaire. 

Procdez i une verification approfondie. 

A moins d'allcr tout a fait au fond des choses, vous ne pourrez pas
vous rendre compte des faits essentiels se rapportant ai une exploitation
existante avant qu'il ne soit trop tard. Certains pr6tendus vendeurs pour
raient tcnter de vous faire prendre des vessies pour des lanternes, tels ces
vendeurs de voitures d'occasion qui assurent : <Cette voiture n'a jamais

t6 conduite que par une vicille institutrice qui l'utilisait seulement le
dimanche pour aller a 'glise ! 

Ci-dessous, figure une liste de questions que vous devez poser avant 
de d6cidcr de I'achat d'un restaurant fonctionnant d6jm. 

Est-ce 'raient tone bonne affaire ? 

Cc qui peut vous tenter dans l'achat d'un restaurant existant, c'est
le fait quc vous pouvez souvent l'obtenir avec un premier versement assez 
bas. Le propri6tairc peut tout simplement avoir envie de cesser son activit6 
et, de cc fait, 6tre d6sireux de faire confiance a un nouvel exploitant plein
d'avcnir qui acqu6rcrait le restaurant soit sous fornic d'un achat par
hypothzque, soit , i'aide de tout autre arrangement financier. 
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Cependant, ne m6langez pas les questions: des conditions faciles decr6dit n'ont rien Avoir avec la question de savoir si le restaurant est ounon une bonne affaire. Ce dernier point d6pend de beaucoup de chosesA v6rifier. Parmi elles, figurent les questions 6num6r6es dans la liste decontr6le ci-apr6s et auxquelles il importe que obteniez desvous rfponses 

De la part d marchand de biens ou du proprihaire. 

Depuis combien de temps connait-il le client ?
 
A-t-il pris des repas dans cc restaurant ?
Pourquoi le restaurateur d6sire-t-il vendre ?

Le bail est-il valable pour trois 
 a cinq ans, avec possibilit6 de renou

vellement ? 
Qui paie les r6parations de l'immeuble, quel est l'6tat de l'inimeuble ?Des am6liorations et des modifications sont-elles autorisfes ?
Le propri6taire participera-t-il it de tels frais ?Que comprend le loyer Viabilit6 ? Ramassage des ordures ? Nettoi,

ment de ]a neige ? Entretien du jardin ?
Une caution et un mois de loyer supplmentaire sont-ils demand6s ?Y a-t-il du courant de 220 volts pour I'6quipement 61ectrique ? pourobtenir de l'eau Aenviron 800 pour Ia plonge ?Qu'existe-t-il en mati~re de parc de stationnement pour les clients,

quels sont les droits d'acc~s ? 
et 

De la part du restaurateur actuel. 

Pourquoi voulez-vous vendre ?
 
Combien de temps avez-vous tenu ce restaurant ?
Qui d6tenait cc restaurant avant vous ? Pourquoi avait-il vendu ?Quel a t6 le volume de vos ventes annuelles ?Pouvez-vous fournir ine comptabilit6 a l'appui ? Avec des livres decompte tenus depuis le d6but ? Avec une v6rification des comptes effectudepar des comptables asserment6s ? A laide des d6clarations d'imp6ts ?Quelles autres archives et livres de compte peuvent donner des indi

cations ? 
Combien avez-vous pay6 le restaurant ? Pouvez-vous me fournir uineventilation des frais inclus dans cc chiffre ?
Etait-il neuf quand vous l'avez achetd ? Qu'y avez-vous ajout6 ?Lo propri6taire est-il coop6ratif ? Raisonnable ? Equitable en affaires ?Existe-t-il une licence pour la vente des alcools ? Peut-clle 6tre faci

lement transf6r6e ?
Quelle est Ia nature et l'ampleur de la concurrence dans le secteur ?Les environs sont-ils susceptibles de changement ? En bien ou en

neal ? 
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Quelles modifications me conseilleriez-vous d'apporter, si besoin est ? 
Votre 6quipement, vos provisions et autres articles de valeur sont-ils 

grev6s d'hypoth~ques ou d'autres charges ? 
Avez-vous des factures en souffrance? Quand et comment pensez

vous les r6gler? 

De la part d'aztres personnes (banquiers, hommes de loi, vendeurs,
fournisseurs d'6quipement de restaurant, hommes d'affaires voisins et 
comptables). 

Pourquoi cc restaurant est-il Avendre'? 
Quel est le volume des ventes v6rifiables ? Quelle est la valeur de 

I'affaire ? 
Qu'arrivera-t-il dans le voisinage de la communaut6 ? 
Les titres de propri6t de tous les biens sont-ils libres et nets de tout 

engagement '? 
Quelle est la r6putation actuelle de cet 6tablissenient ? 
Y a-t-il besoin d'un nouveau restaurant dans le secteur ? Quel genre ? 
De la part du banquier: Les hypoth~qucs actuelles sont-elles trans

f6rablcs ? 
Quelle est la concurrence dans le secteur ? 

lnt1r ?t de l'achat d'une aflaire qui marche. 

Acheter Lin restaurant h succzs petit votis procurer tin certain nombre 
dWavantages. D'abord, tout le travail de la planification initiale et dc la 
maise en route de l'exploitation a d6jt 6t6 fait. Vous devrez toutefois faire 
quelque publicit6 pour votre propre compte. Deuximement, vos gains
d6buteront aussit6t. Vous n'aurez pas atsupporter l'angoisse des premiers 
mois dui lent d~marrage d'une nouvelle entreprise au cours desqucils ICs 
ventes n'atteignent jamais le prix des frais d'exploitation. Troisibn1ement, et 
ce petit ttre Lin avantage initig6, vous pouvez peut-6tre conserver le person
nel en place. 

La valeur de lachalandage. 

[,'achalandage est repr6sent6 par la loyaut6 et l'amiti6 dont les clients 
actuels font preuve i l6gard du restaurant. Si une clientble existe r6ellement, 
cela a une grande importance. Tachez de diterminer I'importance r6elle de 
l'achalandage de cc restaurant et si vous avez tine chance d'en bn6ficier 
ou s'il disparaitra lorsque le propri6taire actuel abandonnera l'affaire. 

Valeur de lequipement. 

L'&Iuipement se d6pr6cie tr6s vite. Un 6quipement d'occasion se vend 
souvent A50 % ou moins du prix originel d'achat. Si cet 6quipement est 
ioderne, bien conqu et en bon 6tat, vous ferez une bonne affaire si vous 
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obtenez un escompte substantiel it ]'achat. S'il est mal conqu, inefficace, 
mal install6, vous serez simplement celui qui paie pour les fautes d'un 
autre. Consultez les fournisseurs locaux d'6quipement de restaurant avant 
do vous d6cider h acheter un 6quipement ddj'i install6. 

Location d'un restaurant. 

La location d'un restaurant est devenue de plus en plus courante. Ceci 

provient en partie de cc qu'investisseurs et propri6taires ont g6n6ralement 
constat6 que l'exploitation d'un restaurant constituait un placement inte
ressant. En appliquant un loyer bas6 sur un pourcentage des ventes, ils ont 
parfois perqu un revenu fixe plus 6lev6 clue la moyenne sur leurs investis
sements. 

Si vous vous d6cidiez pour une conception nouvellC ou inhabituelle ou 
ne L Ia surface bfitie d6jit existante,une installation qui peut s'adapter vos 

espoirs de location seront assez pi~tres. Pei de constructeurs ou de promo
sclonteurs accepteront dc courir lc risque de construire un restaurant vos 

propres sp6cifications et vous le louer ensuite, notamment si le batiment 

no peut 6tre aisnient reconverti i tin autre usage. Votis aurez bosoin pro
sur tine tellebablement d'un crddit personnel puissant pour niettre pied 

affaire. 
Si, par contre, vous pouvez r~aliser vos plans dans un immieuble de type 

courant vous aurez d'excellentes chances d'obtenir une location. Beaucoup 

do promotcurs de zones rdsidentielles, de centres comnimerciaux et de bati

ments ,Litsage de bureaux accucillent favorablement l'idc d'un restaurant 

et certains font mrnme des concessions importantes i tin restaurateur. 11 

bien des de mais les sont:existe modalit6s location, plus courantes 
I) location simple 2) location bas6e sur tin pourcentage des ventes. La 

location simple consiste gnralement en paiemont c'un loyer mensuel fixe, 

alors quo ha location basdc sur tin pourcentage est en gndral tixde stir tin 

taux des ventes brutes. Souvent le bail pr6voit une conibinaison des detix 

mdoalits ci-dessus, tin loyer fixe auquel est ajout6 tin pourcentage stir les 

ventes d6passant un certain montant. 
Le montant du loyer depend de bien des facteurs, tels qu'eniplace

ment, services et 6quipements fournis. Quelques propridtaires fournissent 

tout l'ameublement et l'quipernent de la cuisine et do Ia salle it manger. 

Les loyers comprenant ces fournitures sont beaicoup plus levs. Toutefois, 
se d'un apport initial de capitaux.le restaurateur voit d6charg6 

La location peut aussi causer bien des d6boires. Un bail L lona terme 
essenpout tre d6sastreux en cas de mauvaises affaires, mais absolument 

L'avis d'un expert asserment6 est toujours souhaitabletiel en cas de succ~s. 
avant Ia signature d'un tel contrat de location. 
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Construction d'un nouvel 6tablissement. 

Presque tous ceux qui tiennent un restaurant aimeraient faire construire
tin jour leur propre 6tablissement. C'est naturel. Lorsque vous commencez 
a ]a base, vous pouvez cr6er l'6tablissement exactement comme vous le d6si
rez. De plus, c'cst un grand plaisir de voir se r6aliser une de ses id6es. C'est
tine sensation merveilleuse de se promener dans ce nouveau local, avec un
6quipement flambant neuf, une chaude atmosphere, des mat6riels modernes 
et en sachant que tout est de vous, depuis ]a premiere id6e, jusqu'a la der
nitre couche de peinture. Beaucoup de restaurateurs vous diront toutefois
qu'une telle r6alisation est un privilege qui doit d'abord se gagner. Avant
d'envisager do faire construire, n'oubliez pas ce qui suit: 

Faire construire coitte pus cher. 
Quel quo soit le mode de financenient et que vous d6cidiez d'acheter

le terrain ou de le louer, il s'est av6r6 que faire construire un nouveau 
baitiment cofte presque toujours bien plus cher que d'acheter un bitiment
existant. Ceci peut ne pas 6tre un problbme pour vous. II est possible quo
ceux qui pourraient vous avancor do l'argent aient fait dc ]a construction
d'un nouveau btiment une condition a ce prt. Mais le danger pour vous
r6side aussi dans le fait que vous risquez de d6passer vos ressources finan
ci~res, t un point tel quo vous pouvez vous trouver devant une nouvelle 
installation toute neuvo sans argent pour 1'exploiter. A cc stade, examinez
attentivement tous les besoins financiers imm6diats auxquels vous aurez a
faire face lorsque vous sorcz prts A ouvrir votre restaurant. Ces besoins 
iinmmdiats doivent comprendre

Des fonds pour vivre ; 
Des fonds pour payer les salaires du premier mois 
Des fonds pour constituer vos r6serves de produits alimentaires n6ces

saires ; 
Des fonds pour effectuer des d6p6ts correspondant a deux ou trois 

mois do loycr, d'6lectricit6 et do gaz ;
Des fonds pour payer les honoraires du conseil juridique et des experts

ainsi que les droits do licence. 
Des fonds pour les primes d'assurances (incendie, vol, responsabilit6

civile, caution du caissier et autres primes);
Des fonds pour faire face aux frais d'impression (menus, papeteric,

affiches, enseignes, bons de caisse et divers)
Des fonds do publicit6 et do propaga-de (y compris dans les journaux,

,A a t6l6vision et AIa radio) ;
Des fonds pour faire face au paiement des Lypoth~qucs et aux frais 

(linstallation. 
Des fonds pour les d6penses imprdvues. 

76 



CRER ET GERER UN PETIT RESTAURANT 

Pour faire construire il faut avoir de bonnes ides. 
L'une des raisons pour lesquelles un si grand noinbre de restaurateurs

dcsirent construire un jour leur propre 6tablissement provient de ce qu'ilsont acquis des ides qu'ils voudraient mettre en oeuvre.
Une chaine de restaurants dispose d'un grand four en briques rougesau centre de chaque restaurant. D'6normes morceaux de pore furn6 au 

noyer y sont continuellernent cuits a la broche. Un autre 6tablissementlaisso les autornobilistes faire leurs commandes par t6l6phone ,' partir
de leur voiture. Un troisi~me dispose d'une installation entirement autoinatique oii tous les aliments sont vendus machines cuitspar des et sur
cornmande dans des fours a ondes niillim6triques.

Tous ces 6tablissements sont PCu habituels et leur construction a 
constitu6 une excellente affaire.

D'un autre c6t6, si vous n'avez qu'une exp6rience lirnit6e et si vous
devez d6pendre des ides des autres pour faire construire votre restau
rant, il serait plus sage d'attendre un peu avant de le faire. 

Faire construire prend du temps. 
Quelles que soient vos intentions, vous constatcrez que, si vous vous

lancez dans ]a construction, un trbs long d6lai sera nfcessaire pour le scul6tablisscment des plans. Au lieu concentrerde vous sur le d6mnarrage de
votre altaire, vous aurcz a traiter avec des architectes, entrepreneurs etautres. En outre, toute la proc6dure en mati~re de construction retardera 
votre entr6e en fonction dans la restauration. 
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DE VOTRE AFFAIRE.LORGANISATION 

que vous
Certaines considdrations complexes sont i 6voquer selon 

un
d6ciderez soit d'6tre le seul propri6taire de votre allaire, soit de chercher 

crer tine soci6t6. Vous devriez certainement disposer d'un
associ6, soit de 

vous lancer te baissde dans i'une ou I'autie
bon conseil juridique avant de 

Mais ini1nie un juriste ne petit r6pondre it toutes vos questions. A
'ormiule. 
c6t6 des aspects juridiques de chaque genre d'affaires, il est des questions
 

juger correctement.
personnelles que oluS seul Ctes II m nme de 

Poivez-voiIs VOIIs entendre ave tin assoOi6 ? 

Un boii associe dans tine affaire commerciale doit faire pretive de 

vous entrez dans une association de 
de patience ct de compr~hension ? Si 

un ou plusicurs partenaires totis vos 
ce genre, vous devrez partager avec 

tous vos cnnuis et toutes les 
espoirs, tous vos problenics commerciaux, 

de compr6iensiondevra avoir tine bonne dosecrises. Chacun d'entre vous 

inLitielle.
 base

En cc qui \,otis concerne, pouvcz-vous travailler stir tine telle 
vous d6cider, n'oubliez pas que, si vous 

avec votre fntur associ6 '?Avant de 
plus de 

tes le seul propri6taire, vous disposerez sans aucun doute de 

pourrez prendre des d6cisions plus ais6hent et plus
libert6 d'action. Vons 

peuvent cependant tre erron6es et i'.ssistance d'un
vitc. Ccs d6cisions 
associ capable pourrait s'av6rer b6n6fique. 

Avez-vous besoin d'aide ? 

Un des motifs pour cr6er une association est que chaque partenaire a 
Ce 8tre des qualit6s d'h6te,

quelque chose d'important i apporter. peut 
en mati~re de cuisine, de comptabilit6, etc. Ou bien tout

des compftence.3 

simplement une aide tinancire.
 

diverses mettent ces qualit6s
Clue deux individus ayant des qualit6s 

c'est faire preuve de 
commun pour former une combinaison gagnante,en 

78 



CRIER ET GERER UN PETIT RESTAURANT 

bon sens. Cela a 6t6 prouv6 avec succ~s dans bon nombre de restaurants. 
Mais maintes fois aussi, le r6sultat a 6t6 n6faste. Souvent, des ques

tions personnelles, financi6res ou autres ont assombri et ruin6 certaines 
associations qui s'6taient form6es sur une base parfaitement logique. Quel
quefois it vaut mieux obtenir 'aide dont on a besoin en embauchant cer
taines personnes en raison de leurs qualit6s particuli~res. 

A vez-vous besoin de fonds ? 

Le besoin de capitaux est probablcnient le motif le plus commun de 
la cr6ation d'associations. 11 y a lieu de noter, cependant, que bien des res
taurants ne peuvent faire vivre deux propri6taires. Un propridtaire pour
rait avoir 6t6 capable d'assurer p6niblement sa subsistance et celle de sa 
famille a l'aide d'un maigre revenu pendant les premiers mois (ou les 
premieres ann6es), mais les b6n6fices ne sont pas suffisants pour faire face 
aux besoins de plusieurs propri6taires ct de leurs familes. 

Connai,v'ez-vous bien vos associs ? 

Un professeur, faisant un cours de Droit Commercial, dit un jour .4 
ses 61&ves: o Rappelcz-vous une seule chose au sujet du contrat d'asso
ciation: Ne Ie faites pas! >> 

Cc n'6tat clu'en partie une boutade. I1pensait aussi bien aux aspects
personnels qu'aux aspects juridiques du contrat d'association. Le fait que
l'un des associ6s soit responsable de toutes les aftaires (et des pertes) de 
l'autre 6tait certainement l'id6e qui pr6dominait dans son esprit. Supposez 
que votre association deviennc irresponsable ? Supposez qu'il n'ait pas les 
m~mes normes que vous en matikre de propret6 ou de comportcment per
sonnel. Chacun de ces points peut amener la ruine de votre alfaire. Etes
vous prt i courir cette chance '? 

I1 existe d'aures aspects de la question. 

11 y a bien entendu d'autres faqons de voir les choses. Si vous tes
seul, il ne vous sera pas possible d'abandonner la place un instant. En 
outre, un associ6 consacrerait sans doute plus de temps et se donnerait 
davantage a l'affaire qu'un salari6. Enfin le partage des probh~mes et des 
responsabilit6s avec un compagnon de travail qui vous est proche peut
rendre 'ensemble de 'affaire plus int6ressant que si vous 6tiez seul Lendos
se' les, responsabilit6s. 

La creation d'une socit6. 

Si vous projetez un restaurant vraiment grand et si deux associ6s ou 
davantage sont impliqu6s dans l'affaire, vous pourriez envisager dCe cr6er une 
soci6t6. Votre conseil juridique peut vous en exposer les avantages et les 
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inconv~nients. Certains des aspects les plus importants de ]a cr6ation d'une
soci6t6 figurent ci-dessous. 

1. Quels que soient les biens ou rargent liquide que vous pouvezd6tenir personnellement, votre responsabilit6 - en ce qui concerne la
soci6t6 - demeure limit6e. 

2. Si vous-mnile ou tout autre actionnaire, d6cidez de quitter l'affaire 
a n'importe quel moment, la proc6dure est assez simple dans le contrat d'unesocidt6. Le participant qui se retire vend simplement ses actions. En cas
d'association par contre, la rupture est g6n6ralement plus difficile. 

3. Mettre sur pied une soci6t6 est plus on6reux que n'importe quelledes deux autres formes de propri6t6. Imp6ts sp6ciaux, licences, droits, ycompris honoraires de juriste, se nionteront sans doute a un total assez61ev6. De plus, vous devrez pr6senter des rapports annuels sur votre exploi
tation • I'Etat (outre Ics d6clarations d'imp6ts). Ces rapports ne sont pas
normalement exig6s d'cntreprises qui ne sont pas constitu6es en soci6t6s. 

Questions juridiques. 

Au d6but de la pr~sente brochure, vous avez pris connaissance desresponsabilit6s 6normes qu'cncourt le restaurateur en mati~re dhygi~ne etde bien-6tre envers ses clients. C'est pour cette raison que les autorit6slocales, les autorit6s de l'Etat et, dans quelques cas, le Gouvernemcnt F6d6ral ont promulgu6 des textes 16gislatifs ct r6glementaires qui 6noncent les
r~gles que vous devrez suivre lors de la vente de produits alimentaires etde boissons au public. N'oubliez pas que vous 6tes cens6s connaitre les lois
 
et savoir ce qu'on attend de vous.
 

Nul n'est cens ignorer la loi. 
Les tribunaux refusent d'acceptcr ]'ignorance comme excuse. En outre, 

ne pas se plier A ]a loi peut 6tre onfreux. Vous gagnerez ,ivous informerdes textes que vous aurez , appliquer, lorsque vous en 6tes a ]a premiere
phase de ]a planilication. hnaginez les frais qu'occasionnerait le changementde votre matfriel si les violations suivantes 6taient relevfes apr~s l'ouverture de votre 6tablissement :Un 6vier i deux bacs, au lieu de l'6vier ',
trois bacs rglenicntaire pour laver, stfriliser et rincer les plats.

Une machine A laver la vaisselle qui ne produit pas de l'eau deringage ,tenviron 80" pour le ringage st6rilisant final.
Un canal d'6vacuation dans ]a chambre froide qui serait directement

connect6 avec ls 6gouts.
Les officiers de la Sant6 p,,blique et d'autres fonctionnaires appliquentdes r~glements maine plus draconiens pour sauvegarder ]a sant6 du public

qui fr6quente les restaurants. 
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Obligations sanitaires. 

L'Ohio est l'un des Etats qui dispose des textes les plus efficaces et des 
r6glements sanitaires les plus stricts en cc qui concerne les restaurants. 
Nous 6num6rons ci-dessous, certains des r6glements les plus importants : 

Chaque exploitant de restaurant doit obtenir chaque ann6e une licence. 
L'inspectcur local de la Sant6 doit inspecter chaque restaurant au 

moins une fois par an. 
Le d6tenteui de ]a licence se verra accorder la possibilitd de rcmnidier 

aux violations constatdes. A d6faut, sa licence peut tre suspendue. 
Le procureur local peut poursuivre les d6linquants et ceux-ci peuvent

6tre condamn6s h des amendes de 10 dollars par jour de retard apport6 it 
]a correction de la faute. 

Toute construction, installation ou dquipernent de restaurant doit rece
voir I'approbation par 6crit du bureau sanitaire local. 

L'ensemble du local doit 6tre exempt d'immondices, de d6tritus, d6chets 
et autres ordures. 

Toutes les pices servant 5.]a pr6paration de la nourriture doivent 6tre 
ventildes convenablement. 

Les pieces de travail oji la nourriture est pr6par6e doivent avoir un 
minimum de puissance lumineuse de 61 metres. 

Les 6tablissements comptant plus de cinq employ6s doivent avoir un 
water-closet par s6rie de vingt-cinq employ6s de chaque sexe et une toilette 
par s6rie de vingt employ~s. 

Toutes facilit6s ad6quates pour se laver les mains, y compris eau 
courante chaude et froide, savon, et moyens de se s6cher les mains doivent 
exister sur des 6viers qui ne sont pas utilis6s pour la pr6paration de la 
nourriture ou le lavage de la vaisselle. Les toilettes pour les clients doivent 
aussi comporter des lavabos. 

L'alimentation en eau doit 8tre suffisante et de qualit6 potable ; elle 
doit.tre sous pression. 

Tous les ustensiles A,usages multiples doivent tre facilement lavables 
et en bon 6tat. 

Tous les ustensiles, appareils, v6tements et 6ponges doivent tre conser
v6s propres. Les r6cipients pour un seul usage ne doivent tre utilis6s qu'une 
fois. Les r6cipients hi usages multiples doivent &re soigneusement nettoy6s 
et d6sinfectds. Apr s d6sinfection, tous les ustensiles doivent 6tre rang6s
dans un endroit sec et propre. 

Tous les ddchets liquides doivent 6tre 6vacu6s dans les 6gouts ou 
d6truits selon des m6thodes approuv6es. Les ordures, si elle sont gardes,
doivent lNtre dans des r6cipients de m6tal avec couvercles hermntiq ues. 

Toute exploitation impliquant le service d'aliments doit disposer d'une 
r6frig6ration suffisante, permettant de conserver une temp6rature ambiante 
qui ne doit en aucun cas d6passer 10". 

Toute nourriture doit 6tre emmagasin6e, expos6e ou servie de faqon 
telle qu'elle soit raisonnablement a l'abri de la poussire, des mouches, des 
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rongeurs, des substances toxiques, des manipulations inutiles, des d6fautsd'6tanch6it6 et autres motifs de contamination. Aucun animal vivant nedoit s6journer pros des r6serves d'aliments. Mouches, cafards, vermine et rongeurs doivent 6tre d6truits.
Tout le personnel doit porter des vtements propres et rester lui-m~mepropre et net lorsqu'il manie de la nourriture ou des ustensiles de cuisine.It est interdit de fumer en pr6parant des aliments.La nourriture ne doit &tre ni pr6par6e ni conserv6e dans des endroits 

ott I'on vit ou dort.
Des 6chantillons de nourriture peuvent 6tre pr6lev6s et examin6s pari'inspecteur de Ia Sant6, toutes les fois que c'est n6cessaire ; il peut 61iminer toute nourriture qui lui parait douteuse et interdire sa vente.Si de la viande ou des produits laitiers non inspect6s sont servis, despancartes signalant ce fait, fournies par les services de sant6, doivent 6treappos6es i des endroits visibles. Les huitres, coquillages et moules doivent

provenir de pares agr66s.
Aucune personne ayant une maladic contagieuse ou porteuse degermes ne peut travailler dans une exploitation oii l'on sert des aliments.Le propri6taire doit signaler imrn6diatemcnt au service de sant6 tout so pgon qu'il pourrait avoir sur la sant6 de son personnel.
l)cs examens syst6matiques par rayons X doivent, lorsque c'est possible,

6tre exig6s pour tous les employ6s.
Si un membre du personnel est soupgonn6 de contarniner ]a nourriture,Iinspectcur de Ia sant6 petit exiger son renvoi, ]a suspension de ]a licenceou un examen m6dical de tout le personnel. 

Exigences en 1naire de licences. 
Outre les licences d6!ivr6es par le Service de Sant6, beaucoup d'Etatsimposent aux restaurants d'autres licences d6livr6es par les autorit6s del'Etat ou les autorit6s locales. Chaque Etat dispose de textes 16gisla-tifsdiff6rents sur la r6glementation relative aux alcools. II existe aussi toute une vari6t6 d'autres licences et de droits de timbre concernant les cigarettes, les machines automatiques ou les cabarets dont vous devez 6treinform6 avant d'ouvrir votre restaurant. 

Impts. 

Vous connaissez depuis longtemps les imp6ts sur le revenu, les imp6tsfonciers et peut-6tre aussi les imp6ts sur des biens personnels, les taxessur le chiffre d'affaires et les imp6ts indirects. Maintenant, en qualit6 depropri6taire d'une petite entreprise, vous allez faire connaissance d'autres
imp6ts, et parmi eux: 
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Imp6ts sur le revenu. 

Si vous poss6dez votre propre affaire ou si vous formez une associa
tion, vous aurez Apayer quatre fois par an un acompte sur une estimation 
de vos revenus. 

Retenues sur les salaires. 

Vous pouvez 6tre oblige d'effectuer des retenues sur les salaires de 
votre personnel au profit de l'imp6t sur le revenu, la Scurit6 Sociale et 
les allocations de ch6mage. Vous aurez "ifaire des versements p6riodiques 
et des 6tats p6riodiques a cet effet. Ces taxes varient avec les Etats et 
vous devriez vous familiariser avec les textes se rapportant a votre secteur 
d'activite. 

Taxes suir Ies ventes des restaurants. 

Certains Etats ont 6tabli des taxes sur les repas pris dans Ics restau
rants. Elles peuvent etrperques sur le montant total de l'addition ou sur 
les additions d6passant un certain total, par exemple un dollar. Ceci vous 
obligera A conserver soigneusement trace de chaque vente et du montant 
des taxes que vous devrez verser. 

A tres taxes. 

I1 peut exister d'autres taxes locales, d'Etat ou Fd6rales. 11peut y 
en avoir sur les cigarettes et les distractions. Votre conseil juridique ou 
votre comptable peut vous en donner les d6tails. 

Autres textes Igislatifs ou r6glementaires. 

Beaucoup d'Etats ou de municipalit~s ont promulg6 des textes dont 
vous pouvez n'avoir jamais entendu parler. Ce peut 6tre des textes simples 
ou des textes plus compliqu6s, traitant de sujets tels que les conditions 
de travail 6quitables, la non-discrimination, la publicit6 et le contr6le des 
prix. 

Dans un Etat, il est ill6gal d'utiliser de la margarine au lieu de beurre 
A moins de l'indiquer de faqon apparente. Dans un autre, il est ill6gal
d'utiliser l'expression t Baeuf premier choix si vous ne servez pas vrai
ment ]a premiere cat6gorie, ou o:foie de veau s'il s'agit de foie de g6nisse.
Tenez-vous au courant de tous ces textes avant d'ouvrir un restaurant. 
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Assurances. 

A Chicago, 'explosion d'une chaudi&re d6truisit de fond en comble
tin petit restaurant en moins d'une heure. A Seattle, des mati~res grasses
enflamm6es dans un conduit d'6vacuation occasionn6rent des d6gats s6rieux 
clans un autre restaurant. A Wichita, une antenne de t6l6vision s'6tant 
abattue d6truisit en partie le toit d'un restaurant. A New York, des van
dales jet~rent des pierres a travers une vitrine. A Los-Angeles, un homme 
de confiance s'enfuit avec la recette de ]a semaine. Dans une cit6 de l'Est, 
trente personnes furent empoisonn6es a un banquet et poursuivirent le 
restaurateur en dommages et int6rts. 

Ce genre d'6v6nements arrive tous les jours. Et vous, en qualit6 de 
restaurateur vous aurez besoin d'une assurance pour couvrir les pertes que
vous aurez a subir en de telles circonstances. A ]a base, il vous appartient
de d6terminer le montant de la prime d'assurance que vous pouvez payer
et la couverture des risques dont vous avez absolument besoin. 

Un point de repre peut &re sans doute le montant de ]'assurance
support6e par un restaurant par rapport au total de ses ventes. Beaucoup
disposent d'une assurance coitant entre 3/4 % et I % des ventes totales. 
De cc fait, si vous comptez, ,u cours de la premiere ann6es, sur 100 000 dol
lars de ventes, il sera judicieux de consacrer entre 750 et 1 000 dollars i la 
prime d'assurance. Votre courtier en assurances peut penser que c'est trop 

vouspeu. Vous, estimerez que c'est trop 6lev6. Mais ces pourcentages four
nissent un bon point de rep~re pour 6tablir Ic montant de vos frais d'assu
rance. 

Cattgories d'assurances. 

Ci-dessous, sont 6num6rfs le divers types d'assurances que vous devez 
6tudier avec votre courtier: 

Assurance contre les accidents du travail. Elle est rendu 16galement
obligatoire dans ]a plupart des Etats lorsque vous avez plusieurs employ6s 
et les couvre contre les accidents du travail. 

Assurance de responsabilit6 civile. Ceci couvre les plaintes portant 
sur les blessures personnelles ou les pertes de biens des clients et les autres 
r6clamations d'ordre g6n6ral contre votre 6tablissement. 

Responsabilit6 en matiire de produits livr6s. Ceci est important et 
figure norinalement dans les polices d'assurances de responsabilit6 civile 
souscrites par les restaurants. Ces clauses vous garantissent express6ment 
contre les plaintes des clients ayant trait a ]a manutention et a la consom
mation des aliments et boissons dans votre 6tablissement. 

Incendic. En raison de l'importance de la cuisine et des feux fr6
quents occasionn6s par les graisses chaudes qui peuvent survenir dans les 
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restaurants, une assurance adquate et complete contre l'incendie constitue 
tine partie absolurnent essentielle de votre police d'assurance. 

Assurance contre les dommages. Les dommages de toutes sortes pou
rant concerner les biens, qu'il s'agisse de l'inmcuble ou de cc qu'il contient 
sont couverts par cette assurance. 

Assurance de garantic et sur a fid6lit6 du personnel. Cette assurance 
vous couvre contre les malhonntet6s et les d6tournernents de vos cmploy6s 
et couvre les cautionnernents des comptables, caissiers et de tous ccIX qui 
rmvnient des fonds. 

Assurance contre le vol et les effractions. 
Assurance sant6 et accident. Un moyen d'offrir des avantages compl

mentaires a votre personnel permanent et en mi~me temps d'acqI6rir cer
taines indennit6s pour vous-nnime consiste ,aprendre tine assurance groupce
sant6 et accident pour l'ensemble du personnel permanent. I1existe dilff
rents genres: hospitalisation, soins m6dicaux importants, accident, arrt 
de travail et autres. Vous pouvez envisager de d6buter avec un ou deux 
genres de couverture et 6tendre cette couverture si votre affaire s'accroit et 
prospere. 

Assurance-vie. Bien que l'assurance-vie ne puisse 6tre d6duite que 
sous certaines conditions en tant que d6pense comnimerciale, il ne fait pas 
de doute que vous devrez l'6tudier avec le plus grand soin. Une telle 
couverture est importante pour prot6ger votre famille et pour assurer ]a 
poursuite de votre restaurant s'il est sous contrat d'association ou de 
soci6t6. 
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Ouvrir tn nouveau restaurant West pas tne t'che ais~e. Ne vous y
trompcz pas. I1y a tant de choses auxquelles il faut penser, tant de details
de la dcrnikre minute, tant de d6cisions importantes a prendre au dernier 
moment quc vous besoin d'uneaurez r~scrve d'6nergic et ide patience pour
passer ce dernier cap. Si c'est possible, tachez d'6viter certaines erreurs 
habituelles que commcttent de nouveaux propridtaircs inexp6rinients de 
restaurant. 

Fawte n" 1 : Iatgutration jastueuse. 
L'ne des faltcs les plus fr6ltuientes ct les plus onereuses faites par les 

restauratcurs inexp~rimente s est d'envisager tin gala pour c6lhbrer l'inaugu
ration. Cest tine crreur comprdhensiblC. Quiconquc aura travaill6 des nlois 
on meme petit-ttie des anncs avec en tcie tin projet concernant tn restau
rant trs partictlier ct trc personnel scra d&sireux d'organiser tine grande
fete Ic jour de I'ottverture. Le dsir (ICdonner citte fhtc stra rcnforc6 par
l'ide prconquc qu'il cn r's iltera des avantages et tine bonne pubLicit6 ct 
que, de cc fait, l'inauuraztion sera tine grandl tllaire qui fera du bruit et assurera la popularite. 

Or, qu'arrive-t-il ? La foule est tass&e, le service d~bord&, la nour
riture froide et tous \,os espoirs tie clientble future sont balays par
l'inipuissance du notivel tablissemetlt "Ifaire face ,I af'Iltx aliurissant des 
clients. 

Les restaurateurs exp,3riicints ont appris i otivrir tranqtillement, 
sans fanfare ct, lorsque cest possible, sans mhine tine affiche annon
cant le <,libre acc s, I l'tablisscnient. Pett-trc deux semaines aprs,
torsqte le personnel connaitra son afaire, Iorsque les points faibles auront
6t6 1iinfIts Ltll systtlnle, Ies reshturatetirs annonceront title <,grande inau
gturation : oui tine c~r."monic tie ccohbration, et, Li cc moment-i , cc scra 
line excellente ptiblicit . 

Fate ' 2. Persotiel instffisanu. 
LIne autre faute souvent commise par Ic nouveau propri~taire est de

prcvoir tin personnel insuffisant pour faire face atix travaux atix cours des 
premieres semaines ou des premiers mois. Ccci provient du fait qu'il attend 
ie cetix qui composent son personnel permanent qu'ils soient en mesure 
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de remplir leur tfiche en 6tant laiss6s I eux-mnines, d~s le premier jour 
de I'ouverture. 

L'exp6rience a d6montr6 le contraire. Tout d'abord, ilpetit y avoir 
,I changer certains membres du personnel ds le dibut de l'exploitation. Un 
cuisinier peut faire d6faut, une serveuse peut 6tre licenci6e, les previsions 
peuvent &re niodifi6es. 

En second lieu, nierne tin personnel permanent, quelle que soit son 
exp6rience, ne connait pas encore la routine du nouvel 6tablissement. 

Troisimement, le nouveau propri6taire ne dispose pa.; -I'assez ie 
temps, au d6but, pour interroger et engager de nouveaux cmploy~s. Pour 
toutes ccs raisons, ilest bien pr6f6rable, jusqu',i cc que vous soyez vraimcnt 
install6, d'avoir plus de personnel qu'iI n'est n6cessaire. 

Votis pourrez proportionner plus tard votre personnel atI volum ie 
vos ventes. 

Faute n" 3. Pas assez de iourriture. 

Souvent ccux qui tiennent iI tine inauguration LiLine grande 6chelle se 
troivent a court de nourriture. Ccci est tr~s comprhensiblc. Du fait 
qu'aucune norme d'exploitation et de commandes Wa pu encore etrc6tablie, 
toute linourriture a 6t6 command6e en fonction du menu. 

Si ['assistance le jour ie l'inautiuration est nombreuse et choisit sur
tout tin ou deux plats les plus connus, hi cuisine est rapidcmcnt tbordte. 
Malheureusement, outre les articles ncessaires aux cntr~es, les matires 
prenlicres telles que hit, crLmc, heurrc ou autres peuvent venir i faire 
d6faut. Ceci est particulirement gTnant pour le nouveaui proprietaire et 
devrait &'tre vit6 par des comiandes intentionnellcinent plus fortes ct grice 
,itin menu ridig6 soigneusement avant I'ouverture. 

Limitez vos invitations. 

Quelquefois, bien entcndtu, tine inauguration ol'icielle ne petit Ctre 
Wvite. Ii est possible que les associes aient des relations d'aflaires noni

bretises qu'il convient d'inviter. 11se peut que toute la ville ait attendu 
cet 6v6nement. Dans cc cas, si c'cst possiblc, cnvisa gcz iinuagtration soit 
avec tin menu pr,-ttudiU, sWit :icc tin bultet froid. Ainsi, hi niajorit6 du 
travail aura pti tre elfecti6e ,i 'avance ct vos plans potir cette c~rlinonie 
petivCnt &etr prcis et clairs. Tentu;' de s61ectionner tin grotipc de person
nalit6s Li inviter le jour Liel'inauguration parmi les clients auxquels s'adres
sera votre restaurant. 

Valieur des conseils donn s lmr des professionnels. 

Nous avons d6jai insist6 it plusieurs reprises stir I'int rLt qu'il y a i
 
rechercher des conseils de la part de professionnels qii petivent votis aider
 
,Ir6soudre vos problmes techniques. Peti de personnes s'aviseraient de
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nier ]a n6cessit6 d'un expert comptable pour 6tablir un systhme de compta
bilit6 ct d'un juriste pour traitcr des qucstions juridiques. A moins que 
vous ne puissiez disposer de conseils 6clair6s d'un restaurateur exp6ri
nient6, qui pourrait ctretn ami, vous devriez aussi envisager d'engager un 
expert en mati~rc dc restaurant qui vous aidera pour certains aspects de 
vos plans initiaux. Lc plus inportant conscil concerne le contr6ile des frais. 
L'dtablissemcnt des menus, la mise au point des recettes, l'emplaceient
dI local et li formation dIi personnel sont aussi des domaines oil vous 
pourriez avoir besoin d'aide. 

Prene contact avec votre conseil juridique. 
Juste avant Ilouverture, il est avis6 de faire tin tour d'horizon avec 

votre conscil juridique et de vous assurer que vous vous 8tes conform6 a 
foute obligation 1hgale ct que toutes les licences dont vous avez besoin ont 
6t6 d6livr6es. 

Achetez et installez votre equipenient. 

Au moment de louvcrture, l'essentiel de votre 6quipement de cuisine 
et de salle I manger a d6ja 6t6 install6 en tr6s grande partie. I1 restera 
cependant tine masse de petits mat6riels et fournitures secondaires que vous 
pouvez avoir besoin d'acheter. 

Une maise en garde est n6cessaire : N'en faites pas trop ! Si vous 6tes 
en bonnes relations d'affaires avec votre fournisseur local d'6cquipement,
il coop6rcra avec vous pendant les tout premiers jours. Etablissez avec soin 
la liste des articles dont vous estimerez avoir besoin. Le reste vous sera 
envoy6 par lui stir pr6avis tris court. N'oubliez pas, non plus, que lorsque 
vous vous procurez tine grande quantit6 de mat6riel de cuisine, vous avez 
droit ,I tin cscompte. Les marchands d'6quipements obtiennent des fabri
cants des remises de 25 i 50 % sur les prix affich6s. Ils c6dent en g6n6ral
tine partie de cette remise I ceux qui ach~tent en grosse quantit6, parti
cutliRrement s'ils paient comptant.

Le choix d'un fournisseur en qui vous avez confiance n'est pas suffi
sant ; vous devez tout de mme obtenir les prix de la concurrence ou, au 
moins, faire un sondage stir les prix marqu6s par d'autres fournisseurs, pour 
vous assurer que vous faites une transaction 6quitable. N'oubliez pas, sur
tout, que c'est votre menu qui conditionne l'achat de votre mat6riel de 
cuisine et des installations de votre salle i manger ; ne prenez donc aucune 
d6cision sans en tenir compte. 

Engagez votre personnel. 
Engager du personnel de restaurant n'est pas aussi simple que cela peut 

vous paraitre. Vos clients vous jugeront, ainsi que votre 6tablissement, sur 
]a cuisine de votre cuisinier et la qualit6 professionnelle de vos garqons oti 
serveuses. 
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11 ne faut pas seulement s'attacher aux connaissances professionnelles
et h l'exp6rience. Le candidat petit-il pr6senter des r6f6rences ? Nc boit-il 
pas trop ? Est-il un travailleur consciencicux ou tin galvaudeur ?

Si c'cst une feninic, n'est-elle pas trop maquill6c ? a-t-eile tine appa
rence nette et agr6able ? 

Vous devricz probablement dresser un formlulaire simple clecandi
dature avant d'interroger ICfutur employ6. (Etudiez la brochu;e n"20 de
la collection Techniques Anriicaincs ' Petite Entrcprise - La gestion
du Personnel >>,oii vous trouvcrez tine formulc de demande d'emploi type.
Lorsque vous aurez fait rongotyper cette forimule, rgservez tine journe
aux interviews des candidats. Votis poUrrez mettre une petite annonce dans
 
le journal local ou faire appel au Service d'Etat de l'Emploi ou au Syndicat

des Employds d'HCtel et de Restaurants ou it toutes autres sources perniet
tant de trouver de bons employs de restaurant. Prenez Ia pcine de v6ri
fier les rdf6rences de chaque candidat et son exp-rience ant6rieure du tra
vail. Si c'est n6cessaire, engagez votre personnel i titre d'essai, avant de lui

donner un contrat d6tinitif. En somime, abordez cc problme d'organisation
avec le mfnie soin et la mime attention que ceux qCue vous donnerez i la 
tenue des registres, i l'achat des produits alimentaires et ai l'accueil des 
clients. 

Etablissez votre coinptabilit. 

Avant l'ouverture, prenez le temps d't6tudier et de fixer avec votre
comptable votre systme de comptabilit6. 11 importe non seulement que vous 
compreniez le systirme, mais aussi que le comptable sache bien cc que vous
attendez de lui en matibre de renseignements particuliers et de contrfles.
Si vous lui dites que vous tenez it avoir chaque jour tin 6tat concernant Ia 
vente des principales entr6es, ilpetit conseiller I'achat d'une caisse enregis
treuse qui fera ressortir ces renseignements et il tiendra ses rcgistres en 
cons6quence. Si vous voulez obtenir un 6tat des produits alinientaires reti
r6s de Ia r6serve, il vous 6tablira tin syst6ue de contr6le. 11petit votis
6tablir par jour, par semaine ou par mois, tin 6tat des frais concernant les
produits alimentaires. 11 peut dresser tin systzme de comptabilit6 au comp
tant ou sur une base cumulative. 11 existe tin systirme uniforme de compta
bilit6 pour les petits restaurants (voir chapitre 13) auquel vous pouvez vous 
r6f6rer.
 

Accordez-lui suffisamment de temps pour mettre au point tous les 
d6tails. Avoir votre nom imprim6 sur les additions a remnettre aux clients 
peut prendre trois semaines. Obtenir tine caisse enregistreuse concrbte 
selon vos besoins exacts peut demander plus longtemps. Adressez-vous aux
soci6t6s d'imprimeric qui se sp6cialisent dans Ia confection des registres
destin6s itvous aider it contr6ler vos frais d'exploitation. Demandez letirs 
catalogues ct discutez-en avec votre comptable. 
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Etablissez vos prix de viente. 

L'un des travaux les plus minutieux auxquels vous devez vous livrer 
est Il6tablissernent des prix de vente convenables des plats figurant i votre 
menu. Cest un domaine ob chacun vous donnera des quantit6s de conseils, 
dont beaucoup ne valent rien. 

Votre comptable petit vous dire: <<Calculez vos prix d'achat, puis 
multipliez les par 2,5 et voLIs en dIduisez vos prix de vente. > 

Un atItre restaurateur petit vous dire : (, Je m'informc toujours du prix 
fix6 par lc concurrent d'en lace et je lixe Ines prix a Lin ot deux centimes 
en,-dessous. ;-

Un t.ventuel client petit vous dire : Votis ne potivez pas fixer des prix
aussi cxorbitants. Les gens ne l'accepteront pas. i y a qucique verit6 
dans ces trois d&Carations. Votre travail est maintenant d'tudier le tout ct 
Lie parvenir 'ILin mode ie d6termination des prix qLILi SO logique, stable ct 
rentable. Les r oles ie base 6nonc6es ci-dessous pCuvent vous aider 

1. Ne jamlais fixer le prix de vente d'un plat "Imoins ie connaitr' le 
prix d'achat des produits entrant dans sa composition. 

2. Si V'Otis utiliseZ uln l'ormulaire en matirC Lie prix, ne Vouts en serve. 
(ftil coiInic repere general. 

3. Votrc prix de vente pour tin proIlit tlonn devrait tenir conipte 
(1)dL prix dachlat : b) ie li sonme de travail nicessaire pour le prparer ; 
c) du prix de vente de cc prodtlit lix, (1:1s Ies restaurants concurrents. 
(Assurez-vous de comparer les prix de rcstaurants scinblablcs atI v6tre); 
d) de I'ttitudC de vos clients vcntucls vis I vis ie vos prix , e) des consi
d6rations particuliires telles quc: articles vendus -'I perte potr attirer les 
clients, articles laisss pour conipte, prodUits sp cialis-3s, etc. 

Essai eIfect,, stir tin reti dle sous-noix de b euil 

Date : 
Tempirattric du for': 155" 
leMpS Lie cuiis,,on : 4 h 50 
Prix Lie ht livrc i:igisci : 94 cents 

Poids :1 1%uh:1i .................................... I I kg 113 gr 
Perle i hI Fe,, rve ................................ 0 kg 453 gr 

Poids 
Perets 

Iltal :ivanl itiprcp ttirion .................... 
i[ !;I p' partion (os et grl'ls) ................ 

11 kg 
2 kg 

66tt 
41 

gr 
gr 

Perle ah uc isso ll . .................................. 3 kg 402 gr soit 31,2 % 
Pokis di rfii ctuit (53,3 % di poids t aichat) ........ 5 k 217 gr 

Prix 
Prix 

par 
par 

ivre 1453 gr) cuite .......................................... 
once (294 gl') cuite .......................................... 

$ 1,76 
(.12 
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Essai effectu6 sur une dinde r6tie 
Date : 
Temperaturc du four: 145". 
Temps de cuisson :3 h 40 (13' par 450 gr environ). 
Premii~re cat6goric, prix par fivre (453 gr) : 37 cents. 
rrix tot.l : 6,45 dollars 

Poids : 7 kg 	902 gr (brut, avec Itte et pattes enleves)
 
461 gr (cou etabats)
 

7 kg 441 gf 	 (poidls avant cuisson) 
5 kg 244 gr 	 (dinde cuite y compris Ics os) 

2,297 gr (perte 'tiIa cuisson) 
Pourcentage tieperte : 28.43 % . 
L'essai de dcoupag:,e lrcctu6 sir tin dindc donne pour risultat 

Poids total apri's cuisson : 5 kg 244 gr. A d6composer 
coinme suit : 
potirceniage 

I kg 352 viande blanche ............................................ 25,81
 
949 gr viandc notre. ................................................. 1.11
 
538 gr viande t16Coup6c (blanche ct noire) ............................ 10.27
 
1 kg 598 gr os .................................................... 31.68
 
656 gr peatt ........................................................ 12.7)
 
Porte ,tIa ctison el an decoi page .................................... 2.43
 

Poids tot !5 kg 244 g .. ............................................. l.I0).) 
Prix par livre (453 gr) cule (viande IManche. viande noire et viande tlcoup6c) S 1.03 
Prix par once (24.4 gr) cuite (viande blanche, viande noire et vianIe d10coiipCe 0.1)6 

4.SoVcz prt -t rltirer tin produit de lacarte plut6t que ie forcer 
leprix, qui serait si ilev qtii indisposerait vos clients, otI cc qiti serait 
pire clcore, de le vendre -i si bus prix que cela votis inclinerait I abaisser voi 
normes (ieqtulit,. 

Calcilez le co t di vos ali'ents. 
La question dii contrcle du coot de VOS produits alimentaires necessi

tcra tine &ude approfondie. Au chapitre 13, figurent certains conseils par
ticuliers surI Ia niani&re d'abordcr cc probieme. Pour Ic moment, n'oublicz 
pas Ia r&egIe premiere :connaitrc le cooit de vos alinents avant d'en fixer les 
prix de vente. L'histoire ci-dcssotIs fournit tin exeniple dksastreux ieprix 
trop bas ; 

Bob Jarvis tenait in petit bulffet en face Lie 1'coIc scconduire tiutce 
petite ville. Son alfaire marchait mal, ilne gagnuit riet et le reprochait aux 
6tudiants qu.i se prcipitaient en foule chez lui aux rcr uions et nu*chc
taient: qltC des corMts Lie ghue. 

Un expert en restauration qtui lui rendit visite enentdit ses dolunccs. 
I16tudia alors cC tltIi sC pussait it mitli ci if remartIu ttc chuq uc corllct 
de gluce uvuit une double ration. Pour chaque double ration, Bob I'aisait 
payer 10 cents. 

Son ani le restuirateur lit remlarquer quC I glce "Ielle scule Vahuit 
ce prix et sugg6ra d'en augmenter le prix. Bob n'6tait pus partisan de cette 
solution car ilestinmit clue son prix devait tre inftrieur ,'t ceilIi de sOH 
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concurrent qui dernandait 15 cents. Finalement, son ami lui dit: <,Bob,
ilvaudrait mieux cesser cornpl~tement de vendre des glaces dans ces 
conditions. Vous perdcz de l'argent sur chaque glace vendue. v Le pauvre
Bob r6pondit sans h6sitation :<(Mais je ne peux pas faire cela, j'en vends 
400 par jour. > 

I1est parfois difficile de calculer le coot des produits d'une fagon cor
recte: afin de calculer le prix d'une tranche de 30 gr cuite d'un r6ti de
boLif par exemple, vous devrcz faire cc qu'on appelle un test de <<cuisson 
et de <<d6coupage D. Les r6sultats d'essais simples figurent en page 108. 

Estimation du prix des portions. 
Bien qu'il n'cxiste en fait aucun autre bon rnoyen pour connaitre exac

tement le coot de chaque plat figurant au menu, ily a certaines m6thodes, 
en cas d'urgence, pour 6valuer certains coots. Vous pouvez partir, disons,
du chiffre brut de 9 cents par once (28,5 gr) cuite pour toute viande r6tie.
Vous pouvez estimer en moyenne h 6 cents ]a portion pour un 16gunie cou
rant et ajouter quelques cents pour les vari6tfs de 16gunies plus on6reuses. 

Equilibrez votre menu. 
Certains produits de votre menu peuvent 6tre assez on6reux, alors que

d'autres coOtent moins cher. I1importe au plus haut point de trouver un
heureux 6quilibre entre les deux. Si vous n'avez qiie des produits on6reux,
tels que steaks et c6telettes, vos b~n6fices en patiront. Si vous n'avez que
des produits bon march6, tels que spaghettis, boulettes de viande et petites
marmites de nouilles au thon, vous risquez de d6cevoir une partie de votre 
clientble. 

Lisle d'entries. 
Un bon moyen pour 6tudier vos entr6es en relation avec la taille des

portions, les prix d'achat et de vente, consiste pr6parer une liste sur
laquelle chacun de ces 616ments est inscrit en colonnes. Une liste type
pourrait prendre la forme suivante: 

0 

Produit " - .... 

Bauf en crofite 225 gr 0,35 0,17 0,05 0,57 1,35 42,2
Escalope de veau 115 gr 0,41 0,17 0,06 0,64 1,75 36,6Agneau r6ti ...... 140 gr 0,45 0,17 0,06 0.68 1,95 34,8
Omelette fagon 

ouest .......... 2 ceufs 0,17 017 0,03 0,37 1-5 29,6 
Calcul des produits connexes : deux petits pains et beurre : 0,07 dollar. 
Un 16gume et une pomme de terre 0,10 dollar ; prix total :0,17 dollar. 
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Faites imprimer vos menus. 

Vous avez vu, ci-dessus, que votre menu sera votre symbole, votre 
instrument de vente et la clef de votre succ~s. Maintenant que vous 
envisagez d'ouvrir, il importe de penser sa pr6sentation, h sa disposition 
et son contenu d6taill6. 

N'oubliez pas que le style et la composition du menu sont extr~me
mcnt importants. Vous trouverez, ci-dessous, certaines pr6sentations utili
lis6es par des restaurants qui ont r6ussi. 

Une auberge gVieux style les menus sont 6crits sur de petits 
tableaux noirs. 

Un restaurant luxueux dans la tradition an6ricaine : les menus sont 
imprim6s sur parchemin. 

Une cr6perie: les menus sont imprim6s sur du papier orange en 
forme de crepe. 

Un restaurant Aiprix populaire : ]a liste des sandwiches est imprim6e 
sur un petit carton volant qui peut 6tre ins6r6 dans ]a carte principale 
ou en tre retir6 A la discrdtion du patron. La raison en est la suivante : 
en enlevant la carte des sandwichs Ail'lieure du d6jeuner et en obligeant
ainsi les clients a la r6clamer, il peut vendre davantage de produits plus 
on6reux et augmenter ]a moyenne de ses additions. 

Un restaurant de sp6cialit6s pour gourmets: il n'y a pas de menu 
du tout. L'h6te prend sa d6cision apr~s une longue conversation avec le 
maitre d'h6tel. 

Un restaurant en concession en bordure de route: il n'y a pas de 
menu non plus. La carte tout entire figure sur des pancartes illumin6es 
accroch6es au mur derriere la partie r6serv6e au service. 

Faites des menus courts. 

Votre menu devrait refl6ter vos ides et votre personnalit6. (A moins 
que vous ne b6n6ficiez d'une exploitation en concession, auquel cas la 
carte sera probablement impos6e par la soci6t6 mare). 

Un principe qu'un nombre croissant de restaurateurs d6couvrent, est 
d'avoir un menu court. Plusieurs raisons militent en faveur de cette r~gle.
D'abord, vos clients viennent pour se reposer et non pas pour se creuser 
la tate. Les obliger A rechercher peniblement ce qu'ils d6sirent dans une 
longue liste de plats, c'est abuser de leur bonne volont6. Deuxi~mement, 
au point de vue production, qualite et calcul des prix, il vaut mieux que
les produits figurent en petit nombre sur le menu de base. Tels produits 
courants comme les c6telettes, steaks, escalopes ou autres produits congelds 
ou cuits h la commande pourraient former la base de votre carte. Les 
autres, tels que r6tis et viande hach6e pourraient figurer sur une carte 

sp6cialit6s du jour >. 
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Vos spcialits du jour. 
Quelques restaurateurs ont le tort de faire figurer dans leurs ( sp6

cialit6s du jour : une longue liste de plats, dont certains font r6ellement
double emploi avec ceux de la carte normale. Les clients sont vraiment
int6ress6s par les c sp6cialit6s du jour z pr6par6es pour cc jour-l.. Cela 
correspond Ai]a mfme sorte d'impression que celle de quelqu'un qui, A la
table familiale, demande: < Marnan ,qu'y a-t-il pour diner ? 

Si vous voulez avoir du succ~s, mettez l'accent sur des < sp6cialit6sdu jour > qui le soient vraiment. Que chacun de vos plats du jour signifie
r6ellement quelque chose. Qu'il soit particulier parce qu'il est inhabituel, 
parce que vous ne le servez pas tous les jours ou parce qu'il est un peu
moins cher que Its autres. C'est 'i vous de d6cider. 

Un iot au suje, des additifs a la carte. 
Lorsque vous pr6parez votre mernu, d6terminez a l'avance comment 

et oit vous indiquerez vos splcialit6s. Si vous d6cidez de les faire figurer
sur un additif, attach6 ou 6pingl6 i Ia carte, laissez la place nfcessaire sur
le menu. Les additifs sont parfaits pour les diners, buffets et petits restaurants h bon march6, mais beaucoup moins appropri6s dans les restaurants 
plus chers. Au lieu d'additifs, vous pouvez pr6voir des fentes dans votre 
menu pour ins6rer ou coller des petites cartes en plastique indiquant les 
plats du jour. 

Qtti pet vous aider i c&ablir votre carte ? 
Si vous ne faites pas appel a un expert professionnel, vous pouvez

obtenir des ides aupr~s de socift6s spe-cialis6es dans le dessin et l'impression
des cartes de restaurant. Certaines disposent d'une gamme de menus de
base, c'est-A-dire de cartons pr6par6s d'avance sur lesquels sont imprim6s
votre nom et votre menu. Ils peuvent aussi pr6voir pour vous menuun
particulier. Les frais de dessin, s'il y en a, sont g6n6ralement insignifiants
du fait que ces compagnies prennent leuis b6nffices sur commandela 
d'imprimeric. 

Vous pouvez aussi vous entendre avec un imprimeur local. Vous
devriez cependant 6tre en mesure de lui expliquer soigneusement le genre
de menu que vous d6sirez, quelle sorte de papier, lavable ou non, et quelgenre de lettres et de dessins. N'oubliez pas qu'il est comp6tent en impri
merie et non en r6daction de menus. 

Combien devriez-vous eni commander ? 
Vous pouvez 6conomiser de l'argent, si votre carte de base est imprimie

en grandes quantitds, soit 1 000 exemplaires ou plus. Cependant, le texte A
inscrire "il'intdrieur changera sans doute dans les six semaines environ qui 
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suivront l'ouverture, et vous devez vous arranger pour ne disposer que de
plusieurs centaines complktement imprimdes avec le texte int6rieur pour
le debut, 6tant entendu que vous pourrez ensuite apporter des modifications 
et commander de petites quantitds au fur et a mesure de vos besoins. Beau
coup des meilleurs restaurants ont leurs menus imprimds chaque jour et
certains estiment que ]a propret6 et ]a pr6sentation de leur carte compensent
largement les frais suppl6mentaires qu'occasionne cette mdthode. 

Achat des produits alimentaires et des approvisionnements. 

D~s que le bruit court que vous 6tes sur le point d'ouvrir un restau
rant, les reprdsentants de commerces en gros de produits alimentaires vous
recherchent. Si possible, obtenez la liste des prix courants fond6e sur les
quantit6s qu'ils estiment que vous leur acheterez. Ces listes devraient com
porter toutes indications sur la qualitd, la frtquence et le jour des livraisons. 

Ceci vous donnera l'occasion de faire des comparaisons pr6liminaires
Aloisir avant I'ouverture et de choisir certains fournisseurs aupr~s desquels
vous pourrez vous approvisionner. En mrme temps, cela leur donnera la 
possibilit6 de v6rifier votre credit et peut- tre d'6tablir un compte r6gu-
Her - trente jours - fin de mois ai votre profit. 

Preparationd'une liste d'achats. 

Etablissez une liste d'achats en mettant noir sur blanc tous les pro
duits n6cessaires pour menu. pensez 't tous les autresvotre Puis, produits
alimentaires connexes dont vous aurez besoin. 

Par exemple, si votre menu comporte un o:mixed-grill 7 anglais, veillez 
a avoir sous ]a main: des c6telettes d'agneau, du foic de veau, des sau
cisses en chapelet, des rognons, du jambon fum6, des champignons, destomates (fraiches), des pommes de terre, ainsi que les plats ou plateaux 
sur lesquels les mixed-grill seront servis. 

En d6cidant combien vous devez acheter, essayez de ne pas pousser
A la roue. I1y a des remises sur presque toutes les marchandises achet6es 
en quantitds, mais vous n'avez pas besoin de b6n6ficier chaque fois de ces
remises. Une caisse de caeurs de palrniers, par exemple, pourrait vous rester 
sur les bras pendant deux ans. Si vos livraisons sont fr6quentes, achetez 
juste ce qu'il vous faut pour bien ddmarrer. 

D'un autre c6t6, assurez-vous d'avoir assez pour les quelques pre
miers jours. Vous seriez sans doute couvert avec des provisions pour Line
semaine de denrfes non pfrissables disponibles avant le jour d'ouverture. 
Les denr6es pdrissables devront vous 6tre livr6es chaque jour ou tous les 
deux jours. 
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Achat chez les dtaillants. 

Un ph6nom~ne inhabituel dans la restauration est que, quelquefois, le 
prix d'un produit donn6 est moins 6lev6 au super-march6 local que chez le 
mnarchand en gros. 11 ne faut pas que cela vous trouble. Les raisons de 
cette anomalie sont complexes et proviennent du fait que les d6taillants 
et les marchands en gros utilisent des chaines diff6rentes de distribution et 
se trouvent confront6s avec des situations tout hifait diff6rentes. Bien qu'il 
n'y ait rien de r6pr6hensible i acheter certains produits aux d~taillants 
locaux, it est recommand6 en rbgle g6n6rale de pr6voir de vous procurer 
vos produits chez les marchands en gros sp6cialis6s pour la vente aux 
h6tels et aux restaurants. Un d6taillant n'est pas outill6 pour faire face 
de mani~re ad6quate i vos besoins. 

Prix concurrentiels. 

Vous voudrez sans aucun doute disposer de plus d'un fournisseur pour 
chaque produit que vous achetez et comparer les prix. N'oubliez pas cepen
dant qu'il n'y a pas que le prix i consid~rer. La qualit6, le d6bit r6el, le 
bouquet sont 6galement importants, comme rest le service r6gulier que 
vous pouvez obtenir de votre vendeur. 

Attention aux marchis passes a long terme. 

La plupart des repr6sentants de commerce cherchent vous conser
ver comme client et devenir votre ami. II en est cependant certains qui 
vous pousseront "iaccepter des modalit~s de vente qui ne sont pas bonnes. 
Faites attention ne signer aucun engagement qui vous obligerait Apasser 
des marchfs ai long terme, soit que l'appat soit un prix modr6, soit qu'il 
s'agisse d'une piece d'6quipement pratte, soit de toute autre chose. 

Alcool el approvisionnements pour les barw. 

Dans certains Etats oii la distribution d'alcool est surveillde 6troite
ment, vous devrez peut-6tre devoir acheter par l'interm6diaire de magasins 
contr6l6s par l'Etat. Dans d'autres, vous pourrez vous approvisionner chez 
des distributeurs. Les prix sont g6n6ralement fix6s et les distributeurs pro
t6g6s. N'essayez pas d'avoir chaque marque d'alcool. D6butez avec un 
modeste 6ventail, de nature Aisatisfaire les pr~ffrences locales. 

Lh encore, comme pour ]a nourriture, veillez a la qualit6 : bons alcools, 
jus de fruits frais, sucre de bonne qualit6, glace saine et verres corres
pondant Ala boisson servie. Assurez-vous aussi d'6tre 1A en personne -a la 
livraison pour rccevoir, compter vos bouteilles d'alcool, ainsi que pour 
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donner les signatures n6cessaires, et ranger les bouteilles imm~diatementdans une r6serve ferme A clef. Le moins de gens disposeront de la clef, le 
mieux cela vaudra... 

Organisation de la publicit6. 

L'ouverture d'un nouveau restaurant rev~t une grande importancepour la communaut6 dans son ensemble. Journaux, etradio t616visions'int6resseront tr~s probablement A l'v6nement. Vous pouvez sans douteobtenir d'eux qu'ils fassent de ]a publicit6 .i ]'occasion de votre ouverture 
officielle. 

Plus haut, vous avez vu que c'6tait une bonne ide de faire une ouverture tranquille pendant une ou deux semaines avant l'inauguration officielle, juste pour pouvoir rem6dier aux points faibles de 'exploitation. Aucours de cette p6riode, vous pouvez inviter a d6jeuner les repr6sentants desdiff6rents moyens d'information, individuellement, afin de les entretenirde vos espoirs et de vos plans. Vous pouvez sugg6rer une interview enregistr6e sur magn6tophone, ou une histoire caract6ristique. En mme temps,vous pourrez prendre des dispositions pour une publicit6 r6p6t6e dans ]asemaine pr6c6dant l'ouverture. 
Voici comment l'H6tel de l'Orme a annonc6, dans des communiqu6squotidiens payants, l'ouverture de ses nouveaux restaurant, caf6 et salon.Samedi: Veillez a l'ouverture des nouvelles installations de restauration de l'H6tel de l'Orme. Le caf6 - le salon - la chambre de cristal]a salle de banquets. Lisez I'annonce du lundi.
Lundi: Conservez libre votre soir6e de Jeudi. Inauguration de galades nouvelles installations de restauration de 1'H6tel de 1COrme - lecaf6 - le salon - Ia chambre de cristal - la salle de banquet. Lisez 

l'annonce de demain. 
Mardi: H6tel de l'Orme - Jeudi, 24 janvier de 17 h 30 A 21 h 30.Inauguration de gala. Buffet de gala. Vous auriez int6r~t ,Ar6server votre 

table.-
Mercredi: M~me annonce que la veille avec, en plus, le menu de 

gala. 
Jeudi: M~me annonce que le mercredi. 
L'annonce ci-dessus, qui d6buta par des pamphlets publicitaires all6chants pour se terminer avec lestous d6tails concernant le restaurantet les festivit6s d'inauguration fut radiodiffus6e, avec 16g~resde variantes.

Les stations radiophonique3 aussifirent connaitre certaines indiscretionsvolontaires sur nouveauxles menus et diffusrent des interviews carac-.t6ristiques des directeurs de l'h6tel. Les annonces que ferezvous publierdans votre journal local pourraient passer une historiette sur une familleautour d'une table de restaurant avec des photos du nouveau local ou des
dessins susceptibles d'attirer l'eil. 
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La publicit est un effort continu. 

Quelqu'un a dit 4 la publicit6 cofite cher, mais elle n'est pas on6reuse 3. 
Ceci est tr~s vrai, surtout lorsqu'il s'agit d'une publicit6 efficace. Bien que 
vous puissiez 6ventuellement compter sur la publicit6 de bouche "horeille 
pour vous apporter des affaires, vous devriez n6anmoins projeter de mettre 
chaque mois une certaine somme de c6t6 pour un programme r6gulier de 
publicitd. Peut-&tre pourrez-vous organiser cela d~s le d6but. Un restaura
teur moyen d6pense environ 1 h 1,5 % de ses ventes en publicit6. 

Formez votre personnel. 

Un des postes t prdvoir sur votre budget avant l'ouverture sont les 
frais de o:formation du personnel x. M~me si vous ouvrez votre restaurant 
tranquillement pendant quelques jours, vous ne pouvez pas vous attendre 
a cc que votre personnel fasse les choses comme vous le souhaitez, sans en 
avoir longuement parl6 avec lui et l'avoir form6 cc travail. Mme si votre 
restaurant est trbs petit et que vous n'ayez que peu de personnel, vous 
devez r6server un jour ou deux au cours desquels vous 6tudierez Ic menu, 
cuisinerez et servirez des plats t6moins, v6rifierez ]a technique du service 
de votre serveuse et donnerez confiance h chacun de vos employ6s, ainsi 
que par dessus tout h vous-mfme. Si vous ne vous sentez pas comp6tent pour 
faire cc travail faites appel un chef cuisinier experiment6 ou a un maitre 
d'h6tel chevronn6 pour vous aider pendant ces quelques jours, afin que 
chacun prenne un bon d6part. 

Pr~parez-vous i l'imprvu. 

Lorsque l'ouverture officielle aura eu lieu, vous ressentirez un senti
ment de soulagement. En fait, votre travail r6el ne fait que commen
cer. Bien des choses vont survenir, soit A l'ouverture soit quand vous ne 
vous y attendrez pas. Vos clients t midi - notamment au d6but - peuvent 
6tre plus nombreux que vous ne l'escomptiez et chacun sera horriblement 
presse.
 

Avez-vous pens6 a embaucher des <<extras > pour les premieres 
semaines ? Avez-vous demand6 aux repr6sentants des grossistes de v6rificr 
chaque jour avec vous l'tat des commandes, au d6but ? D6tenez-vous quel
ques r6serves de produits alimentaires et approvisionnements en cas d'ur
gence ? Pouvez-vous obtenir de la monnaic tard le soir, si les banques sont 
ferm6es ? 06 pouvez-vous trouver d'urgence un autre cuisinier ? Une ser
veuse suppl6mentaire ? Un plongeur ou un portier ? Qu'arrivera-t-il si 
vous tombez malade juste avant l'ouverture ? Avez-vous un ami qui pour
rait vous remplacer ? 

Rappelez-vous : pr6voir l'impr6vu est une qualit6 de chef et l'une des 
plus importantes. 
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12 
COMMENT GERER VOTRE RESTAURANT AVEC SUCCES. 

Aussit6t que l'on entre dans un restaurant, on peut habituellement 
d6terminer s'il est ou non bien dirig6. A c6t6 de ce qui est apparent (pro
pret6 et installation plaisante), it y a quelque chose <<dans l'air qui vous 
donne le sentiment d'6tre it l'aise. 

Peut-tre avez-vous cette impression en raison de la manire particu
litre avec laquelle vous 8tes accucilli, de 'attitude du personnel ou du 
soin apport6 au menu. 

Votre bonne impression petit aussi 6tre fond6e sur l'attitude du pro
pri6taire qui semble veiller personnellcment it ce que tout marche bien, et 
que chacun soit heureux. Chaque propri6taire de restaurant Asucc~s s'efforce 
de donner h chacun de ses h6tes cette impression. C'est pour lui une tiche 
continue et qui n6cessite toute son attention. 

Plaire aux clients. 

Une hospitalitd sincere suppose un accueil amical, un intr& constant 
apport6 aux d6sirs des clients, un service impeccable pour r6pondre a leurs 
besoins particuliers. Tout cela est facile en p6riode de calme. Mais ii sera 
beaucoup plus difficile pour vous et votre personnel de maintenir cette 
ambiance lorsque vous serez surmen6s. N6anmoins, vous devez tous tenter 
d'Etre toujours amicaux. Ci-dessous, quelques exomples de porte de clients 
par manque de marques d'amiti6 ou par d6sinvolttire. 

Deux hommes s'6taient donn6 rendez-vous pour tin d6jeuner d'affaires 
dans un restaurant de ]a basse ville. L'un devait partir ine heure apres 
pour l'a6roport et d6sirait le faire connaitre t la serveuse. 11 commenga 
A lui parler en s'asseyant et s'arreta net :lle avait entrepris de sortir l'argen
terie du tiroir et l'avait laiss6, embarrass6 et humili6, au milieu de sa phrase.

Une famille s'arr6ta dans un restaurant routier pour d6jeuner. Los boxes 
pr's du comptoir 6taient tous occup6s et l'acc~s a ]a salle i manger adja
cente 6tait interdit par une pancarte indiquant <<Ferm6 pour raison de 
service ;. N6anmoins, cette famille y p6n6tra, pour 6tre imm6diatement 
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interpell6e par le caissier criant: 4 Je regrette, c'est ferm6 3. La famille 
s'en alia. 

Un couple entra dans un restaurant. Ils furent accucillis par un maitre 
d'h6tel qui s'approcha d'eux, se bornant a leur dire xAlors ? 

Ces exemples, ct beaucoup d'autres encore, tendent A prouver que, 
lorsque le propri6taire d'un restaurant ou son personnel commencent h 
considdrer qu'il y a quelque chose de plus important que le client, le 
restaurant est sur la voic du d6clin. Mne lorsque le client s'est assis 
et a pass6 sa commande, il faut lui accorder toute la consid6ration possible. 

Le client d6sire-t-il un peu plus d'eau, de pain ou de beurre, une 
autre serviette, plus de caf6 ? Son repas lui a-t-il plu ? Dans la n6gative, 
d6sire-t-il quelque chose d'autrc ? 

Cest une excellente ide de se conformer, dis le d6but, ix]a politique 
consistant a dire t le client a toujours raison >. Un restaurateur ayant r6ussi, 
a dit un jour Ason aide qPersonne n'a le droit de s'arroger le privilege 
de discuter avcc un client i. 

Un couple entra dans un restaurant et, sur le point d'tre install$ par 
l'h6tesse dans un coin oii plusieurs tables 6taient vides, l'homme exprima 
le d6sir d'6tre plac6 pros de la fen~tre, et l'h6tesse lui r6pondit : < Si vous 
voulez, Monsieur, mais c'est au tour de l'autre serveuse de servir. >)(En 
cette circonstance, l'h6tesse avait oubli6 que le d6sir d'un client prime 
tout.) 

Bien qu'il importe de personnaliser le service, celui-ci doit aussi &re 
discret. La serveuse qui complinentera lc client sur l'allure de la feinme 
qui raccompagne en d6clarant tout net: < Elle est m~me plus jolie que 
celle qui vous accompagnait la semaine dernibre >, est 6videimment a 
blAmer, tout comme celle qui confie ses propres problkmes au client ou qui 
entame avec lui une conversation dont il n'a nulle envie. 

Un des moyens les plus strs de plaire "xvos clients est de les flatter. 
Se souvenir des noms des habitu6s est 6videmment le meilleur moyen. 
Faire un peu de battage axleur sujet, s'ils sont susceptibles de le goiter, 
est aussi un moyen. Enlever les miettes de pain de la table, remplir la 
corbeille a pain, ramasser la serviette qui est tomnbe et ]a rcmplacer imm6
diatement par une autre, voila des gestes que vos clients n'oublieront pas. 

C'est a vous-mnmc qu'il appartient de d6terminer ce qu'il faut faire 
pour plaire a vos clients. Les clients mangeant dans un bistro routier 
pourront pr6tf6rer leur caf6 dans un pot, alors que ceux d'un restaurant 
pr6f~rcnt une tasse et une soucoupe. Les serveuses du premier pourront 

tre moins attentives que celles du second. 
D'autres restaurants disposent de petits giteaux d'anniversaire, i servir 

le cas 6ch6ant. Un restaurant offrait des petits gateaux aux couples qui c616
braient leur anniversaire de mariage. Ils 6taient servis au son d'une boite 
Axmusique jouant ]a xvalse anniversaire >>,le tout avec les compliments de 
la maison. Manifester de l'int6rt A,la pr6sence de certains groupes de visi
teurs 6trangers ixla ville - ceux qui participent ixun congr~s, par exemple 
- est aussi un moyen de plaire. 
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PropretW et bonne chire. 

En qualit6 do directeur-propri~taire vous serez celui qui veillera A la 
bonne qualit6 de ]a table. L'int6r~t que vous porterez h une qualit6 sans 
rivale et h une propret6 scrupuleuse doit 8tre partag6 par tout votre person
nel. 

Les 16gumes qui ont attendu plusieurs heures au bain-marie devraient 
8tre mis au rebut ainsi que les soupes "h la cr~me qui ont tourn6. Si vous 
avez le moindre doute sur la salubrit6 d'un produit donn6, vous no devez 
pas 'utiliser. Tout aliment cuit tomb6 h terre devrait 8tre jet6. La graisse 
en excs sur ]a viande devrait 6tre retir6e. A moins que votre plat ne soit 
do premibre qualitd, no le servez pas. 

La loyaut( du personnel. 

Votre r6ussite d6pendra autant de votre personnel que de vous. I1y a 
plusieurs m6thodes pour promouvoir ]a loyaut6 chez le personnel et la 
conserver. Mais toIs ces moyens supposent les conditions suivantes: 

Donner 'exemple. 

Dans un petit restaurant, le propri6taire devrait connaitre chaque aspect 
du travail et 6tre capable de prter la main i chaque employ6. Qu'il 
s'agisse du service de table, de la cuisine ou mime do la plonge, il y a des 
moments oii un petit geste de votre part pour prater assistance h un 
employ6 acquiert une grande importance. Ccci peIt vous aider mainte
nir votre restaurant en cas do crise et, en mhie temps, vous assurer le 
respect et la confiance de ceux qui travaillent pour vous. 

Payer des salaires suffisants. 

Tandis que d'un ct6, pour faire des b6n6fices, vous devez veiller A 
conserver vos frais de main-d'wuvre dans des limites raisonnables, confor
no6ment aux barems impos6s, vous devez vous assurer que tout votre per
sonnel perqoit des salaires suffisants. Un employ6 dont les ressources sont 
insuffisantes pour faire vivre sa famille, n'aura pas at la longue, beaucoup 
do cmur a l'ouvrage. Certains restaurateurs en sont venus h payer des salaires 
sup6rieurs a ]a moyenne, pour 6viter des changements dans le personnel, 
doCs a des salaires trop bas. 

SacheZ ce que vous voidez faire faire ej vos employ~s. 

La majorit6 des gens dfsirent travailler pour des employeurs sachant 
exactement cc qu'ils veulent, expliquant A chacun ce qu'ils attendent de 
lui et pr6voyant eux-m~mes le programme de travail de leurs employ6s. 
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Veillez a) la formation du personnel en cours d'emploi. 
La m ijorit6 des employds cherche naturellement Afaire du bon 'ravail.S'ils n'y parviennent pas, c'est souvent parce qu'on ne leur a pas enseign6comment faire. Le patron qui r6ussit sait tirer pleinement parti de cette soifnaurelle d'apprendre, et d'enseigner A sestente employ6s tout ce qui estpossible. Bien entendu, certains patrons craignent qu'en assurant la formation professionnelle de leur personnel, ils ne fassent que pr6parer lesvoies pour que celui-ci aille chercher un meilleur emploi ailleurs. Cependant, en d6veloppant au maximum les qualit6s de vos employ6s, vous nefaites pas que les aider, vous en faites de meileurs collaborateurs

qu'ils travaillent avcc vous et vous 
tant 

pouvez les amener Aprendre plus dercsponsabilitis dans votre propre affaire au fur et A mesure que celle-ci se
d6veloppe. 

Faites prenive d'intrt. 
Si vous vous int6ressez franchement h ceux qui travaillent pour vous,vous vous apercevrez bient6t que ]a r6ciproque est vraie. Pour chacun,propres problmes et sentiments sont 

ses 
d'un int6rdt primordial, et si vousrdussissez A vous montrer compr6hensif et compatissant, le loyalisme de vos employ6s sera votre r6compense. 

Ayez confiance en votre personnel. 
Si vous prenez soin de bien choisir au d6bui votre personnel et si vousjugez que vous avez embauch6 des gens capables et dignes de confiance, ilest alors g6n6ralement sage de leur d6l6guer certaines de vos responsabilit6s.Alors que certains restaurateurs hfsitent a* partager certaines informations avec leur personnel, d'autres ont trouv6 quelques avantages 1 discuter de certains probl~mes concernant l'affaire, tout au moins avec lescadres - en partant de l'id6e que ceux-ci sont ainsi plus aptes h r6soudre

les problmes qui se pr6sentent. 

Stimulation intelligente des ventes. 

Chaque maitresse de maison se trouve plac6e devant la difficult6 depreparer pour sa famille des repas attirants, tout en restant dans les limitesde son budget. Ce travail devient particuliirement difficile lorsque les membres de ]a famille refusent les innovations. Le restaurateur a exactementles m~m s difficult6s - plus quelques autres qui lui sont propres. Luiaussi, doit rendre ses menus attirants et vari6s, bien que certains clientssoient plut6t conservateurs en ce domaine. I1 doit aussi veiller "i maintenir 
ses frais ,Aun niveau raisonnable. 

Au chapitre 4, ii a tt6 dress6e une liste d'id6es-chocs pour augmenter 
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les ventes ; vous ne devriez pas perdre de vue ces ides, ainsi que quelques 
autres. Les buts de ces efforts de propagande sont les suivants : 

1. Garder les clients actuels et les encourager h venir plus souvent. 
2. Inciter les clients actuels h d6penser plus d'argent. 
3. Attirer de nouveaux clients. 
4. Attirer plus de clients aux jours creux de ]a semaine. 

Garder la clientle actuelle. 
Lorsque vous avez un client fiddle, le meilleur moyen de le conserver 

est, bien entendu, de continuer "i lui servir une bonne nourriture et .h lui 
assurer un service correct. Vous pouvez vous souvenir de ses desiderata, lui 
r6server sa table, lui attribuer une serveuse particuli~re et l'appeler par 
son nom. 

I1existe bien d'autres moyens pour rendre votre 6tablissement attrayant 
pour lui. Vous pouvez lui envoyer une invitation pour deux personnes lors 
de son anniversaire, lui remettre une pochette d'allumettes personnalis6e 
(et ce, bien entendu, avec le nom de votre 6tablissement sur 'autre face 
de ]a pochette) le porter sur une liste des correspondants auxquels vous 
adressez un 6tat p6riodique des plats que vous offrez. 

Un autre moyen que vous pouvez envisager est de remettre h vos 
clients liabituels une carte personnelle de cr6dit, 6dit6e par vous et valable 
dans votre seul tablissement. Une autre solution est 6videmment de sous
crire A un organisme national de dglivrance de cartes de cr6dit. Ceci peut 
vous apporter du travail suppl6mentaire, notamment avec des hommes 
d'affaires qui d6sirent r6gler leurs repas A l'aide de cartes nationales de 
cr6dit. Vous devez normalement payer de 5 A 7 % de l'addition a :et 
organisme en 6change de ses services. Certains facteurs (tels que votre 
situation financi~re ou ]a cat6gorie de vos clients) d6termineront si une 
telle affiliation vous est ou non profitable et si elle est pratiquement possible. 

Augmenter ie montant moyen des additions. 

Augmenter le montant moyen des additions dails un restaurant sans 
indisposer les clients est chose d6licate. Dans presque tous les restaurants, 
A l'exception peut-8tre des restaurants de luxe, les clients savent a l'avance 
Apeu pros la somme qu'ils comptent d6penser et vous ne pouvez pas les 
amener Ad6penser davantage sans risquer de les perdre. Souvent, le plus 
que vous puissiez faire, c'est d'amener un client il d6penser le maximum 
du budget qu'il consacre Aicette fin au lieu de la mioynne qu'il avait 
escompt6e.

Dans une cafeteria, cc r6sultat peut parfois dtre atteint en plagant en 
premiere ligne les salades ct m~me les desserts. Cc souit des produits qui 
font faire de larges b6n6fices et qui incitent le client lorsqu'il a faim, ,a les 
acheter sans discussion. Selon ]a th6orie, lorsque le client a choisi son plat 
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principal, il risque de s'abstenir de commauider des produits annexes. 
Dans un restaurant normal, ce m~me principe peut s'appliquer de diff6rentes 
mani~res. Par exemple:

1. Mettez les salades et les desserts dans des bacs lumineux, attirants 
ct de pr6f~rence 6clair6s, oii le client, qu'il se trouve au comptoir ou dans 
des boxes, peut ies contempler. Dans la salle Aimanger, exposez-les sur des 
tables roulantes h compartiments r~frig6r6s. 

2. Exposez vos produits annexes dans des combinwisons attirantes de 
dijeuners et de diners. Ne fixez pas A un prix trop lev6 votre c menu tout 
compris "). 

3. Faites figurer vos produits les plus onireux en premier. 

Note: Bien que cette troisi6me suggestion puisse augmenter ]a moyenne
de vos additions, elle n'augmentera pas n6cessai:ement vos b~n6fices. Ainsi, 
si vous pouvez gagner plus d'argent sur un steack hach6 Ai1 dollar, que sur 
un morceau d'aloyau a 5 dollars, vous auriez sans doute iit6r&t faire 
figurer en premier le steack Salisbury. 

Un gcrant plein d'imagination in restaurant du Midwest avait trouv6 
un syst~me habile pour augmenter la moyenne des additions des d6jeuners 
dans son restaurant qui comptait des rrix peu 6levis au comptoir et un 
service i Ia table. La moiti6 de son chiffre d'affaires correspondait " une 
clientele d'habitu6s et l'autre moiti6 Aune clientele de touristes. Son menu 
normal ne comportait que des combinaisons fie plats coOtant 80 cents au 
plus, dont beaucoup de clients se content.ien,. Pour ceux qui d6siraient 
des sandwiches moins on6reux, il avait 6tabli une carte sp6ciale prte a 
8tre fournie sur demande. Apr&s l'heure du dieurer, ]a carte des sandwi
ches 6tait inserde dans ]a carte normale des menus, oii elle restait jusqu'h
la fin de ]a journ6e. Le g/rant avait constat6 que, graice h cc syst6me, il 
vcndait un numbre bien plus grand de produits ies plus chers, du fait 
que beaucoup de gens h6sitaient a demander la carte comportant la liste 
des sandwichs i moindre prix.

tin autre moyen du m~me ordre a t6 essay6 par l'exploitartt d'un petit
restaurant 616gant d'une grande ville. 11 offrait un hamburger de luxe (avec 
pomntes de terre frites, tomates et laitue) pear 1,30 dollars. Ce plat
figurait dans un cadre attirant au milieu de la carte. Dans le m~me cadre, 
il offrait cgalcment le m~me hamburger, sans garniture, 1 dollar. La moyenne
de ses ventes journalires s'61evait 6. virgt-cinq hamburgers de 1 dollar, 
contre quinze a 1,30 dollar. 11 cut alors l'idie de faire figurer le hamburger 
a 1 dollar en une place moins apparente dans ]a carte, au milieu des autres 
sandwiches, en laissant seul dans le cadre le hamburger h 1,30 dollar. 
Aussit6t, ]a vente des hamburgers hi 1,30 dollar monta A trente par jour, 
a0ors que ]a vente des autres diminuait proportionnellement. 

Stinuler les ventes spciales. 
Un bon moyen de plaire aux clients actuels et d'en attirer de nouveaux 

est de faire preuve d'imagination en trouvant une ide qui donne de l'int6
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rt A 1'exprience du diner et augmente vos b~n~fic-s. Un restaurateur 
commenga un jour h offrir un diner ,ratuit aux habitu6s de sorx restaurant 
A l'occasion de son arniversaire. 

Les h6tes vinrent en foule, l'ame joyeuse et s'av6rrent bons buveurs. 
Bient6t ils demand~rent quand aurait lieu le prochain anniversaire ; pour 
leur plaire, le restaurateur organisa un autre dner h l'occasion de 'anni
versaire de sa femme. Ces deux jours oi: it avait convi6 ses fid~les clients 
A des repas gratuits se r4v61Irent extr6mement rentables. 

I I, autre restaurateur h succ~s se donna beaucoup de mal pour orga
niser des diners sp6ciaux soit nationaux, soit r6gionaux, et par exemple : 

¢Nuit Italienne i, avec les gargons en tenue de gondoliers ou portant 
des chapeaux siciliens, de ]a nourriture et une atmosphere italiennes i pro
fusion. 

( Nuit Allemande >>, des costumes tyroliens, de ]a choucroute, desavec 
boulettes de viande et des choux rouges. 

<Nuit Chinoise >>,avec des lanternes orientales et des plats orientaux. 
¢Nuit de l'Ouest >, avec des costumes de cow-boys, des viandes cuites 

au barbecue et tout ce qui pouvait rappeler 'Ouest. 
c Nuit Espagnole >>,avec les tables ot les si~ges pos6s sur le gazon, 

des feux anti-moustiques et une decoration mexicaine ou espagnole. 
Dans de tels efforts de promotion, une bonne planification suppose 

des gargons, des tenues, des menus sp6ciaux, des attentions particulires 
pour les h6tes, de la musique d'ambiance et autres attractions, une publicit6 
efficace avant et apr~s l'6v6nement. Ceci fait toute la diff6rcnce entre un 
succ~s et un 6chec. 

A ttirer de not.veaux clients. 

Si vous vous tes entendu avec une agence de publicit6, celle-ci vous 
donnera sans doute de nombreuses ides pour faire connaitre votre nor au 
public. Si vous ne l'avez pas fait, vous pouvez trouver vou- .m~me certaies 
de ces ides en observant attentivement cc qui se passe autour de vous. Cha
que fois que vous entendez h ]a radio, ou lisez dans ur journal une annonce 
concernant un restaurant, demnandez-vous si cela peut vous 6tre profitable. 

Incitez vos clients actuels h faire venir leurs amis. Participez aux 
activitfs locales, telles que les <wagons de bienvenue > par lesquels de nou
veaux venus dans la ville sont accueillis par les hommes d'affaires lodaux. 
Participez aux affaires de la cit6 et aux clubs de ionctionnaires locaux afin 
que vous-m~me et votre restaurant soyez bien connus de tous ceux qui 
peuvent vous apporter des affaires. 

Direction dynamique. 

La facult6 de diriger une affaire avec efficacit6 ne s'h6rite pas. Elle 
vient avec 'exprience et n6cessite de grands efforts et beaucoup d'6tudes 
de votre part. Maints restaurateurs se perdent ,tellement dans les d6tails 
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qu'ils en negligent leur fonction la plus importante, qui est d'assurer la 
gestion de ]'exploitation. Bien entendu, lorsque vous d~butez, vous ne dispo
sez pas d'assez de personnel pour d~lkguer toutes les t~ches de detail. 
Apr~s un moment, cependant, vous devriez tendre a organiser l'affaire de 
telle sorte que vous puissiez diriger effectivement votre 6tablissement. 

Quclques-unes des tdches qui incombent d un patron de restaurant. 

Ci-dessous, figurent certaines des activit6s qui font, sans conteste, partie 
des charges d6volues au g6rant d'un petit restaurant. 

Inspecter l'6tablissement pour en verifier la propret6 g6n6rale. 
Etudier la carte avec le cuisinier et y apporter les modifications n~ces

saires en matiere de prix et de plats. 
Acheter la nourriture. 
Surveiller la pr6paration et le service de la nourriture aux heures de 

repas. 
Rester sur place pendant les heures de pointe. 
V6rifier les livres de comptes, les 6tats journaliers sur les revenus et les 

frais. 
Organiser des r6unions de personnel et de formation. 
Faire connaissance avec les clients et d6terminer leurs gofits. 
Vrifier le syst~mc de r6frig6ration matin et soir. 
Vrifier ]a r6ception des produits, et y prendre part personnellement 

de temps it autre. 
Contr6ler l'inventaire mensuel. 
Eviter les goulots d'6tranglement aux heures de pointe. 

Quelques-unes des choses qu'un patron de restaurant ne devrait pas faire. 

11 est difficile de citer exactement ce qu'un restaurateur ne devrait pas 
faire lui-m~me, car, lorsque vous tes occup6, vous pouvez d'abord avoir 
a faire tout et n'importe quoi. Nanmoins, en r~gle g6n6rale, vous ne 
devriez pas accomplir des tfichcs de routine, telles qu. les suivantes, si vous 
pouvez les faire faire par d'autres 

Faire le cafe. 
Mettre le couvert. 
Faire la cuisine. 
Servir i table. 
Balayer ]a salle. 
Ranger la r6serve. 
Encaisser la monnaie. 

Que jaut-il faire ? 

Vous pouvez vous demander comment devenir un directeur efficace. 
Une partie de votre exp6rience peut vous venir tout naturellemen'. Si vous 
faites preuve de consid~raion vis h vis de yore personnel, si vous le 
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traitez avec dignit6, si vous lui servez d'exemple dans votre vie priv~e et 
professionnelle, vous avez d6ja un bon d6part. Si vous devenez vraiment un 
6tudiant dans ]a profession de restaurateur, si vous lisez les journaux pro
fessionnels, si vous assistez aux reunions de votre profession et en revenez 
avec de nouvelles ides pour partager ensuite ces connaissances avec votre 
personnel, vous d6veloppez encore davantage vos qualit6s de chef. Enfin, si 
vous parvenez a cr6cr un esprit d'6mulation parmi votre personnel et h le 
rendre fier d'6tre associ6 avec vous, vous avez atteint le but que vous vous 
8tes assign6 de savoir diriger. 

Faites le point. 

Lorsque vous aurez ouvert votre restaurant depuis quelque temps, pre
nez le temps de passer en revue cc que vous avez r6alis6 et comparez vos 
r6sultats r6els avec vos pr6visions initiales. Si vos ventes sont suffisantes 
et si vos prix de revient demeurent raisonnables, tout va bien. Dans le cas 
contraire, vous avez int6r~t 6tudier de pros ]a questioi. Peut-6tre avcz
vous commis une fautc dans vos premieres estimations de vente. Dans ce 
cas, y-a-t-il quelque chose que vous n'ayez pas tent6 et qui puisse vous 
6tre utile ? Si vous ne pouvez pas augmenter vcs ventes, peut-6tre pouvez
vous diminuer certains de vos frais g6n6raux ? Devriez-vous revoir le finan
cement du bttiment et de l'quipement pour obtenir des conditions plus 
favorables ? Devriez-vous modifier vos heures d'ouverture ? 
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DES BENEFICES GRACE A LA COMPTABILITE. 

Beaucoup de nouveaux venus en affaires estiment que la tenue des 
livres de comptabilit6 n'est indispensable qtve pour les imp6ts sur le revenu. 
De ce fait, ils r6duisent leur comptabilit6 au minimum, simplement pour 
payer leurs factures en pr6levant dans la caisse enregistreuse, et ils laissent 
Aileur comptable le soin de se d6brouiller avec les renseignements, de quel
que sorte qu'ils soient, qui peuvent &re disponibles en fin d'ann6e. 

Une telle proc~dure est stupide et on6reuse. Stupide, car une compta
bilit6 n6glig6e emp&he le propri6taire d'avoir connaissance de renseigne
ments valables ; on6reuse, car de tels renseignements peuvent 6tre utilis6s 
efficacement pour augmenter les b6n6fices et diminuer les frais. Un bon 
restaurateur doit prdter autant d'int6ret des registres de comptabilit6 qu'A
la qualit6 de ses plats et de son service. S'i veut r6ussir, it doit s'occuper 
soigneusement de ces trois questions. 

Contr6le des ventes. 

Dans un petit restaurant s'occupant 6galement de l'organisation de 
quelques banquets, les ventes suivantes sont parmt les ventes type: nourri
ture, y compris les boissons non alcoolis6es, alcools, banquets, stands de 
vente de tabac et ventes diverses. Le moyen le plus simple pour tenir 
des comptes s6par6s pour ces diff6rentes rubriques est de se servir d'une 
machine - dans cc cas, bien entendu, une caisse enregistreuse.

Si vous Lnvisagiez d'acheter une nouvelle caisse enregistreuse, ii serait 
particuli~reenint int6ressant de vous en procurer une qui enregistre les 
ventes sous diverses rubriques. Non seulement, vous avez besoin de ces 
renseignements pour vos declarations d'imp6ts (dans ]a majorit6 des Etats, 
il existe tine taxe sur les ventes ou une contribution indirecte stir l'un ou 
l'autre produit), nmis aussi pour assurer le contr6le de vos frais. 

Si vous ne pouvez faire face i l'achat d'une telle machine dans l'imm6
diat, envisagez d'utiliser un syst~me de fiches diff6rentes pour chaque type de 
vente. Si cette solution ne vous convenait pas, envisagez pour le moins 
d'utiliser des formules d'additions qui fassent apparaitre scpar6ment les 
divers types de ventes afin qu'il soit facile de les reporter s6par6ment sur 
les livres de comptabilit6. (Un restaurant populaire dispose, par exemple,
de formulaires pour les additions qui portent d'un c6t6 les aliments solides, 
et de I'autre, les boissons.) 

110 



CRAER ET GRER UN PETIT RESTAURANT 

Analyse des ventes. 
Les restaurateurs qui r6ussissent ont estim6 qu'il ne leur suffisait pas

de connaitre le montant de leurs ventes chaque jour. Ils doivent aussi savoir 
combien de portions de chaque plat figurant A]a carte ont 6t6 servies chaque
jour, ce qui leur permet d'utiliser ce renseignement pour pr6voir la consom
mation des jours suivants. 

Vous pouvez peut-6tre penser: c Cela va sfirement trop loin... Un res
taurateur devrait etre en mesure de d6finir, d'apr~s cc qui reste a ]a cuisine, 
combien il a t6 vendu de plats. >>En r6alit6, ce n'est pas si simple. Un 
r6ti en terrine, qui est cens6 correspondre it vingt portions, peut parfaitement 
un certain jour ne satisfaire que quinze commandes. I1 est possible que le 
cuisinier ait laiss6 le r6ti trop longtemps au four et qu'il se soit r6duit 
davantage. 11 est possible que des employ6s en aient mang6 pour le 
d6jeuner. 11 se peut qu'il y ait beaucoup de gras A retirer. 

La cuisine devrait bien entendu noter cc qui a 6t6 pr6par6 pour la 
salle h manger, mais ces notes ne peuvent suppl6er ai Ia comptabilit6
6tablie dans la salle mme quant aux produits r6ellement servis aux repas. 

Autrefois, restaurant, et h6tcls avaient coutume d'employer du per
sonnel dont le travail primordial 6tait de proc6der au xd6pouillement des 
additions '. Partant d'une pile d'additions, ils notaient les produits vendus 
sur Ia carte ou sur un formulaire de conptabilit6 pour chacun des pro
duits figurant sur les additions. De nos jours, cette mithode est devenue 
trop compliqu6e et trop on6reuse. Bon nombre de nouvelles caisses enregis
treuses disposent de s6ries suppl6mentaires de boutons qui sont utilis6s pour 
comptabiliser les cinq ou six produits principaux, chaque jour. Si vous nc 
pouvez vous offrir une telle machine, vous pouve7 peut-8tre garder trace 
des plus importants produits vendus en employant des moyens manuels. 

Contr6le de Ia caisse. 
Mme les plus petits restaurants devraient disposer d'une m6thode 

6prouvde pour contr61er leur caisse. Quel qu'en soit le module, une caisse 
enregistreuse est absolument indispensable. 11 est pr6f6rable d'avoir un 
dispositif de blocage sur la touche <<total 3., cc qui a pour effet de ne per
mettre qu'a celui qui d6tient ]a clef de ramener le total it z6ro. En d'autres 
termes, un caissier ne peut modifier ]a somme totale des ventes, une fois que 
la machine l'a enregistr6e. 

Mais tine caisse enregistreuse seule n'est pas suffisante. Elle ne peut
enregistrer que les ventes que l'on y inscrit et en conserver le chiffre. 
Qu'arrive-t-ii si un employ6 d6cide de mettre dans sa poche l'argent remis 
par un client ? Bien des syst~mes de contr6le sont en usage aujourd'hui, 
dont les plus courants sont cit6s ci-dessous : 

1. Emploi de duplicata. Gargons et serveuses utilisent des additions 
num6rot6es, avec un original et un carbone. Les duplicata sont remis A la 
cuisine, lorsque les plats 6num6r~s sont retir6s. A la fin de la journ~e, ils 
sont compar6s avec les originaux des additions des clients. 
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2. Certification des additions. Chaque produit figurant sur l'addition 
est enregistr6 sur une machine, qu'il s'agisse d'une caisse enregistreuse A 
caracttres d'imprimerie ou d'une machine sp6ciale qui d6livre une petite
fiche A chaque sonnerie. 

3. Contr61e des produits alimentaires. Les plus grands h6tels et res
taurants appointent un agent qui, install6 Aun bureau dans la cuisine, note, 
tant en qualit6 qu'en prix, chaque produit qui quitte la cuisine. 

Prelvement d'argentliquide de la caisse enregistreuse. 

I1est recommand6 de retirer l'argent de la caisse enregistreuse aussi 
rarement que possible. Les factures des fournisseurs devraient normalement 
&re r6gl6es par chique dont on conserve trace et qui servent de regus.

Nanmoins, il y a des moments oi un paiment comptant est n6cessaire. 
Beaucoup de restaurants disposent, pour cc faire d'une <petite caisse 

d'argent liquide > et cette caisse qui comprend habituellement entre 25 et 
100 dollars) est renouvel6e p6riodiquement. Dans tous les cas, que l'argent
vienne d'une petite caisse d'argent liquide ou de la caisse enregistreuse, une 
note 6crite concernant chaque retrait devrait toujours 6tre r6dig6e et com
porter date, montant et objet du paiement. 

Contr6le des frais. 

En ouvrant votre restauiant, vous constaterez que garder trace de vos 
ventes et de vos fonds en liqaide sera relativement facile. I n'y a qu'une 
source de ventes - le client. Une fois que vous avez prix les dispositions
n6cessaires pour garantir et noter les rentr6es d'argent liquide provenant de 
vos clients, vous aurez un moyen de contr6le. 

En revanche, les frais sont Ar6partir entre plusieurs parties prenantes.
11 est donc plus difficile de les contr6ler. Un moyen consiste A vous habi
tuer Acalculer en pourcentages. 

Utilisation des coefficients d'exploitation. 

Un pourcentage d'exploitatioi (ou c coefficient d'exploitation 3 selon 
le terme consacr6) peut faire apparaltre la proportion entre les diff6rents 
frais d'exploitation et les ventes. Si, par exemple, dans une semaine donn6e, 
vous avez vendu pour 2 000 dollars, et si vos achats de nourriture se sont 
mont6s a 800 dollars, le pourcentage de ces frais serait : 800 dollars divis6s 
par 2 000, soit 40 %. 

Ces pourcentages devraient rester relativement constants, m~me si VOs 
ventes varient. Si au cours d'une autre semaine, vos ventes s'616vent h 3 000 
dollars et vos achats hi 1 350, le pourcentage des frais .de nourriture serait 
de 45 % par rapport aux ventes. Ceci vous d6montrera tout net, que, m~me 
en faisant plus d'affaires, vous avez d6pens6 environ 150 dollars de trop 
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sur la nourriture suppl6mentaire dont vous avez eu besoin pour faire face 
au volume accru des ventes. Cet exemple est particuljirement simplifi6.
En pratique, vous devez parvenir A comprendre et A connaitre vos coeffi
cients d'exploitation de telle fagon que si, A un moment, un pourcentage 
devient trop 61ev6, vous pouvez le d6celer et y porter remade dans la 
mesure du possible. 

Systame uniforme de comptabilitA pour restaurants. 

I1 y a bien des m6thodes pour tenir ses livres de comptabilit6. Mais 
l'Association Nationale des Restaurants a adopt6, il y a quelque temps, un 
syst~me uniforme de comptabilit6 qu'elle recommande t ses membres. 
Cette m6thode peut facilement tre suivie par votre comptable. Dans ce 
chapitre, figure un modble d'6tat de profits et pertes et un module de bilan 
fond6s sur cette m6thode et provenant du livre Lnifor System of 
Accounts For Restaurants (Systirme Uniforme de Comptabilit6 pour 
Restaurants). (Pour plus ampes d6tails, 6crire as The National Restaurant 
Association, 1530 North Lake Shore Drive, Chicago III.) 

ETAT DES PROFITS ET PERTES 

Produits alimentaires vendus ...................... $ 240.000 100,00
 
Co t de ]a nourriture consomm6e .................... 100.500 41,88
 

B6n~fices bruts ................................ 139.500 58,12
 
A utres revenus .................................... 1.675 0,70
 

Total des revenus .............................. 141.175 58,;"2 
D6pcnses contr6lables : 
Salaires .......................................... 71.1 50 29,65 
Versements en faveur du personnel (S~curit6 sociale, assu

rance sant6, hospitalisation, etc.) ........ 3.400 1,42 
Repas du personnel (non chiffr~s) 
Dt6penses d'exploitation directes (unifories, fournitures, 

menus, licences et autres) ...................... 11.600 4,83
 
Musique et attractions .............................. 150 0,06
 
Publicit6 .......................................... 2.125 0),89

Eau, gaz, 61ectricit6 ................................ 5.500 2,29
 
D6penses d'administration et d6penses generals.. ........ 5.500 2,29
 
RMparations et entretien ............................ 3.8010 1,58
 

Total des d6penses contr6lables .................. 103.225 43,01
 

B6n6fice avant paiement des loyers .................. 37.950 15,81
 
Loyer ou droits d'occupation ........................ 12.950 5,39
 

B6nwnfices avant amortissement .................. 25.000 111,42
 
A mortissem ent .................................... 5.850 2,44
 

B6n6fice avant les imp6ts sur le revenu ............ 19.150 7,98
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BILAN 
ACTIF 

E16ments d'actif r~alisables : 
Espkces en caisse ........................ $ 875 
Fonds en d6p6t ............................ 7.500 

Total des fonds ..................... 
Comptes clients .......... ................. 
Avances (personnel) ........................ 
D p6t (eau, gaz, 6lectricit6) ................ 

Inventaires : 
Nourriture .............................. 
Fournitures .............................. 

... 

2.400 
1.200 

8.375 
225 
700 
275 

Total des 
Assurances 

inventaires ...................... 
payees d'avance, imp~ts, etc. 

3.600 
2.000 

Total des avoirs courants .................. 
Actif fixe : 

Ameublement et installations fixes ............ 
Dduction de 'amortissement cumulatif ...... 

38.000 
11.500 26.500 

15.175 

Installation de climatisation 
D6duction de l'amortissement 

................ 
cumulatif ...... 

13.000 
2.600 10.200 

Am6liorations apportdes hs]a propri&t6 loute 
a bail ................................ 

DMduction de l'amortissement cumulatif ...... 
7.500 
1.600 5.900 

Equipement d'exploitation (vaisselle, 
argenterie) .......................... 

verrerie et 
3.000 45.600 

Total 
Total de l'actif fixe 

de l'actif ............................. 60.775 

PASSIF 
Engagements "hcourt terme : 

Somnes ft payer (fournisseurs) .................. $ 
Imp6ts perqus .................................. 
Dpenses 6chues (salaires, imp6ts, loyers, int~rdts et autres) 

10.250 
1.300 

. 2.700 

Total des valeurs passives courantes ............ 
Traites d'6quipement . payer ...................... 
Notes ,a payer (h long terme) ...................... 

14.250 
9.065 

15.00 

Total des valeurs passives (en d6but 
Capital : 

Compte du propri~taire ............................ 
B6n6fices annuels ................................ 

d'ann6e) .... 

21.055 
19.150 

38.315 

Total ...................................... 
Retraits de tr~sorerie .............................. 

40.205 
17.745 

Compte du propri6taire (en fin d'ann6e) .............. 22.460 

Total du passif et du capital .................. 60.775 
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Quelques causes de cofits Olev&s des produits alimentaires. 

Comprendre et utiliser la m6thode des coefficients d'exploitation nesuffira pas Agarantir vos propres frais. Cette m6thode vous permettra sim
plement de voir s'il y a ou non quelque chose qui ne marche pas. Puis 
vous aurez a r6soudre les problmcs pos6s par un coefficient par trop
61ev6. Lorsue la rourriture est en cause, c'est particuli~remrnt difficile.
11 y a tant de choses qui peuvent ne pas tourner rond, telles que celles-ci : 

Vous pouvez acheter a un prix trop 1ev6 des produits de qualit6
inf6rieure. 

On a pu vous livrer une quantit6 moindre que celle pour laquelle vous 
avez paye.


Vous pouvez avoir trop de d6chets. 
Vous pouvez utiliser de mauvaises m6thudes de cuisine et avoir trop

do r6duction ou de perte sur les alhnents. 
Les portions que vous servez sont peut-6tre pr6vues trop copieuses.
Vous pouvez avoir irop de laiss6s pour compte sans savoir qu'en

faire. 
Vos prix peuvent 8tre mal 6tablis. 
Votre personnel peut manger des aliments sans autorisation ou m~me 

en voler. 

Comment contr6ler le cofit des aliments. 

Pour chacun des probl~mes ci-dessus cit6s, les restaurateurs ont prvu
des r~gles de garantie et de contr6le. Certaines prennent du temps, d'autres 
cofttent de l'argent. Mais l'exp6rience a prouv6 que les frais occasionn6s 
par les contr6les aboutissent g6n6ralement i des 6conomies infiniment sup6
rieures. Voici quelques-unes de ces m6thodes de contr6le. 

Elaborez un syst~me de comptabilitd des cofats des prodtits alimentaires. 
Ce contr6le peut s'exercer sur une base journali~re ou hebdomadaire. 

Ce n'est pas si compliqu6 que cela parait. Le but est essentiellement de 
ventiler le cofit total des achats de nourriture par article (par exen.ple,
viande, poisson, volaille, produits laitiers, etc.) de sorte que le propri6
taire puisse d6celer plus ais6ment le problme lorsqu'il se pr6sente. 

Adoptez une procidured'achat plus efficace. 

En qualit6 de propri6taire d'un petit restauraitt, vous serez tent6 de 
faire vo achats sur une base non formelle. Vous vous bornerez it faire
appel Avos amis et relations et A leur passer des commandes. Vous pou
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vez esp6rer, si ce sont vraiment des amis, qu'ils vous traitent honnete
ment. Toutefois, A ]a longue, ce n'est pas ]a meilleure m6thode d'achat.

Les acheteurs professionnels de produits alimentaires utilisent des 
m6thodes normalis6es d'achat, afin que le vendeur sache bien ce qu'il doit
exp6dier. Ils ach~tent sur ]a base d'offres concurrentielles. Us font leurs
commandes A 'avance et s6leetionnent les qualit6s ou les r6ductions sur 
la base des menus et selon la politique suivie en ]a mati~re par le pro
pri~taire. 

Vrifier la reception des marchandises. 
Quelquefois, ]a nourriture est livr6e lorsque vous 8tes trbs occup6. Vous 

etes donc tent6 de signer rapidement le bon de livraison et de renvoyer
le livreur. De ]a m me mani~re que vous v6rifiez votre argent au guichet
d'une banque, vous devez v6rifier les produits alimentaires au moment 
de ]a fivraison. Vous devez d6couvrir, lorsque c'est le cas, ce qui a W 
oubli6 ct refuser ]a marchandise d6fectueuse. 

Peser toutes les viandes et les produits achet6s au poids est essentiel. 
S'il y a des ditT&ences, faites imnvdiatement les corrections n6cessaires 
sur la facture et r6glez le probl~me ensuite avec le vendeur. Pour proc6der
plus ais6ment Acette v6rification serr6e, arrangez-vous avec le fournisseur 
pour que les livraisons soient faites a des heures qui vous conviennent ai 
tous deux. 

Emnagasinez vos prodluits avec soin. 

Vous pouvez subir de grosses pertes en emmagasinant vos produits de
fagon d6fectueuse. Les denr6es p6rissables devraient itre immfdiatement
plac6es dans les r6frig6rateurs ou les chambres froides. D'autres produits
devraient tre plac6s dans des r6cipients ou des boites appropries ou sur des
6tagires de rangement. La nourriture ne devrait pas 8tre entrepose pros
de ]a chaudi~re ou d'autrs sources de grande chaleur. La r6serve de nour
riture devrait 6tre fermtc t clef. Seules des personnes autoris6es devraient 
avoir accbs aux clefs. 

Contrblez systcMatiquemnent vos sorties de stock. 
La majorit6 des grands restaurants notent tr~s exactement les produits

alimentaires qui entrent ou sortent chaque jour des r6serves. Les produits
sont sortis a l'aide de fiches sign6es par le chef ou son aide. 

Bien des petits restaurateurs ne se donnent pas cette peine, quoiqueceux qui le font s'en trouvent bien. En sachant exactement combien et 
quelle sorte de produits ont 6t6 utilis6s A a cuisine chaque jour, ils conser
vent tin meilleur contr6le et peuvent rpJrter rapidernent remade aux pra
tiques orn6reuses. Cette m6thode leur permet de tenir des inventaires plus 
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exacts et les aide dans leurs achats. Vous pouvez utiliser des fiches norma
lis~es ou adapter des blocs de commandes h cet effet, ou m~me mettre en 
place un syst~me avec de simples feuilles dc papier iAlignes. 

Normaliser la priparationdes plats. 

II y a un certain nombre d'ann6es, ]a fiert6 d'un bon restaurateur 
r6sidait dans ]a valeur du chef cuisinier que pr6parait ses propres (<sp6cia
lit~s du chef i., selon des recettes secretes. 

Aujourd'hui, chefs et cuisiniers sont toujours l'atout le plus important 
de tels restaurants mais les m6thodes culinaires se sont davantage norma
lis6es. Les restaurateurs, se sont apergus qu'ils ne pouvaient prendre le 
rique de fonder leur enti~re r6putation sur ]a valour du chef. Ils ont aussi 
d6couvert que les prix des produits ne devaient pas varier beaucoup de jour 
en jour du fait que les prix de vente restaient constants. Pour ces raisons, 
les recettes se sont norrnalis6es. Ceci signifie qu'apr~s avoir t6 essay6es, 
6valu6es et approuv6es par ]a direction, elles sont r6pertori6es sur des 
fiches ou des blocs ct que les cuisiniers sont invit6s "4les suivre tr~s exacte
ment. 

Dans votre cas, vous pouvez d6cider d'utiliser comme normes cer
taines recettes des <<livres de cuisine 7 oL' vous pouvez pr6f6rer mettre au 
point des recettes de votre cru. Dans tous les cas, Ala fois pour plaire
A vos clients et contr6ler vos frais d'achat de produits alimentaires, il vous 
est recommand6 d'utiliser des recettes normalis6es et des m6thodes 6prouv6es
do cuisson. 

Etablissez des prix de vente rationnels. 

Dans un pr6c6dent chapitre de ce livre vous avez appris comment 
6tablir les prix de vente pour chaque plat. Si vous connaissez le prix d'un 
produit et si vous savez Apeu pros combien les clients sont prts h payer,
la tAche de fixation d'un prix devient relativement facile. 

Contr6lez votre production. 

Peu de temps apr~s avoir ouvert votre restaurant, vous constaterez 
que le gaspillage dans votre cuisine constitue un v6ritable probl~me qu'il
convient de r~soudre. Un jour, vous avez pr6par6 h peine assez de nour
riture, d'autres fois, vous vous trouverez devant des quantit6s de laiss6s 
pour compte. Par bonheur, vous pouvez utiliser certains des restes sous 
une autre forme le lendemain. Ou, peut-8tre, pourrez-vous congeler la 
nourriture pour la resservir un autre jour. 

La meilleure m6thode est de noter cc que vous produisez, cc quo 
vous vendez et ce qui vous reste, et vous vous apercevrez bien vite que 
vos clients sont g6n6ralement constants dans leur choix, ce qui vous per-. 
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mettra d'ajuster votre production en consequence. Une telle m6thode se 
nomme 4 Fiche de production de Nourriture i, son titre et sa premiere 
ligne ont h peu pros l'apparence suivante : 

FICHE DE PRODUCTION DE NOURRITURE D'UN RESTAURANT 

Jour et date 

Temps: 

Nombre Nombre 
de de Laisss 

Produit 

CMtelette de veau.. 

Total 
privu 

150 

portions portions 
produites vendues 

150 120 

pour 
compte 

28 

Diff
rence 

2 

Observations 
2 portions

servies 
au personnel 

Evitez le vol. 

Vous dtcouvrirez, at votre grand d6plaisir, que certains membres de 
survotre personnel quoique, parfaitement honn~tes par ailleurs, mangeront 

place, ou m~me emporteront chez eux sans permission, certains plats. Quoi
qu'il en suit, les gens n'imaginent pas que prendre de la nourriture constitue 

forme de vol. Mais vous, qui devez payer cette nourriture, consid6rezune 

cela cornme un vol.
 

La meilleure m~thode pour 6viter de tels vols, est d'6tablir des r~gles 
draconiennes ds le d6but et de s'y tenir. Une de ces r~gles est d'interdire 
a quiconque d'emporter quoi que ce soit chez soi, m~me s'il s'agit de restes. 
Une autre r~gle peut 8tre de d6cider que tout paquet, lorsqu'il quitte 
P'tablisseement, doit recevoir votre visa. Vous pouvez aussi passer une 
inspection de temps h autre, fouiller les rduits, venir it des heures inatten
dues et en g~nral 6viter de provoquer toutes les tentations qui pourraient se 
pr6senter. 

Contr6lez vos frais de main-d'weuvre. 

Bien que les frais d'achat des produits alimentaires soient les plus 
importants dans ]a plupart des restaurants, les frais de main-d'ceuvre pren
nent rapidement des proporticvs inqui6tantes. I1est important que les frais 
de main-d'ceuvre, y compris la contrepartie de votre propre travail, ne 
d6passent pas le niveau pr6vu budg6tairement. Du fait que vous devez payer 
les salaires de votre personnel permanent, que vous fassiez ou non des 
aftaires, le pourcentage entre les frais de main-d'ceuvre et les ventes peut 
varier 6norm6ment d'un jour t l'autre. I1y a cependant trois mesures que 
vous pouvez prendre pour normaliser ces frais: 

1. Employez une petite 6quipe de personnel permanent. Apr~s plu
sieurs semaines d'exploitation, vous saurez assez exactement de combien 

serade personnes Attemps complet vous avez besoin. Plus petite votre 
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6quipe de personnel stable, plus grande sera votre facult6 de proportionner 
vos frais de salaires "i vos ventes. 

2. Tenez h jour une liste d'extras r6guliers. Dans chaque ville, il y a 
du personnel qualifi6 qui d6sire travailler .i temps partiel dans un restau
rant. I1peut s'agir de femmes dont les enfants vont i l'cole ou d'hommes 
qui recherchent un travail suppl6mentaire, ou d'6tudiants. Si vous pouvez
dresser une liste d'un certain nombre de ces gens ct assurer leur forma
tion pour certains travaux, vous screz m~me de les convoquer avec un 
tr~s court pr6avis lorsque vous pensez en avoir besoin. Un plan soigneuse
ment 6tudi6 concernant le personnel h temps partiel peut diminuer grande
ment le montant des salaires h verser mensaellement. 

3. Analysez vos frais de main-d'oeuvre. Au cours des ptriodes de pointe, 
vous d6couvrirez que manquer de personnel est pire que d'en avoir trop.
Votre travail, si vous connaissez votre m&ier, est d'essayer d'6viter ces 
deux 6cueils. Le nombre de couverts servis par chaque serveur au cours 
de chaque repas est un point de rep~re valable pour estimer les besoins 
futurs.
 

A moins que votre 6tablissement ne devienne tr~s grand, vous n'aurez 
sans doute pas h utiliser un relev6 d6taill6 des frais de main-d'euvre. 
Cependant, 6tablir des normes pour chaque tache, organiser des 6quipes 
chevauchantes et fixer vos heures d'ouverture de fagon h faciliter vos 
ventes et r6duire vos frais de maini-d'ceuvre sont pour vous des mesures 
b6n6fiques.
 

N'oubliez pas vos frais gdn6raux. 

A ce sujet, souvenez-vous que le'z marges b6n6ficiaires d'un restaurant 
peuvent 8tre parfois plus petites m8me que celles figurant dans l'tat de 
profits et pertes reproduit ci-dessus. 

Cela signifie qu'aucun restaurateur ne peut jamais 8tre sfir d'6valuer 
ses d6penses. Certains de vos amis peuvent vous dire : t I1y a peu de choses 
A faire en ce qui concerne les frais g6n6raux, vous ne pouvez que 1, sup
porter. :, N'en croyez pas un mot. Les lumi~res et les rampes lumineuses 
peuvent 6tre 6teintes lorsqu'elles sont inutiles, les torchons h vaisselle peu
vent 8tre suspendus, ]a casse de la vaisselle peut 6tre diminu6e grAce h 
une surveillance attentive, un entretien pr6ventif des immeubles peut
diminuer les frais de r6paration, et il y a maintes autres mesures ,Aprendre 
pour r6aliser de s6rieuses 6conomies sur vos frais g6n6raux. 
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CONSTRUIRE POUR LAVENIR. 

Supposons que vous ayez r6ussi dans votre nouveau restaurant. Vos 
ventes sont 6lev6es, vos clients satisfaits, les affaires et les frais sont constants 
et vos b6n6fices nets sont sup6rieurs vos espoirs. Apr~s plusieurs ann6es, 
vous envisagerez peut-&tre de vous agrandir.

Agrandissement et d6veloppement, en fait, ne devraient pas 6tre perdus
de vue depuis le d6but. Votre emplacement devrait kre tel que vous puis
siez bAtir une annexe et que vous ayez assez de place pour agrandir votre 
parc de stationnement, si n6cessaire. Les r6glements r6gionaux ce sujet
devraient 6tre 6tudi6s a l'avance. Vos portes, fen~tres et passages devraient
6tre install6s en vue d'un agrandissement, ainsi que les voies d'acc~s Avotre 
cuisine. 

Vous devrez probablement penser h l'agrandissement ds le premier
jour de l'ouverture et un jour vous pourrez entreprendre cet agrandisse
ment. Quand vous le ferez, soyez prudent. 

Des dangers caches. 

Malheureusement, il est arriv6 A de nombreuses reprises que des 
restaurants h succ~s aient fait faillite en voulant s'agrandir. Dans la plu
part des cas, on pourrait en trouver ]a raison dans quelque erreur fonda
mentale. Certains de ces dangers les plus connus sont les suivants: 

Absence de direction. 
L'un des probl~mcs cn cas d'agrandissement peut 61re l'impossibilit6

pour le restaurateur de juger de l'importance de sa propre personnalit6 dans 
sa r6ussite. L'absence de cet atout impond6rable qui a fait du premier
restaurant un succbs, pc,t empcher que soit assur6 celui du second. Le
i coin de Joe ))peut ne "as 6tre agr6able si l'on n'y voit pas Joe. La l6gende
selon laquelie Joe <fail les meilleures omelettes >>ou c ou grille les meil
leurs steacki )>peut &r vraie ou fausse, mais, dans resprit de vos clients,
tlle est suffisante. Voici qu'ils pourraient dire: <<Cet endroit n'est plus
le mfme depuis que Joe est si souvent absent. > 
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€ Joe passe maintenant ]a plupart de son temps dans son nouvel 6ta
blissement. On ne le voit plus jamais. 

,t En tous cas, la nourriture n'est pas aussi bonne ici que dans 'ancien 
6tablissement. , 

Le propri6taire avis6, cependant, doit penser A l'avance ,a de telles 
r6actions 6ventuelles de ses clients et prendre des mesures pour faire 
face A ]a situation. Un point important est d'assurer un contr6le plus 6troit 
pour donner au nouvel 6tablissement les m~mes normes qu', l'ancien. 

Agrandissemnent trop important. 
Ceci correspond h avoir les yeux plus gros que le ventre. Tout cc que

vous avez lu pr6c6demment au sujet du danger qu'il y a a avoir un 6tablis
sement trop grand sans disposer de suffisamment de capitaux, aussi bien 
qu'au sujet d'une planification mal conque et de mauvaises pr6visions budg6
taires se rapporte a un agrandissement de votre restaurant tout autant qu'au
restaurant lui-ni~me, et peut-&tre davantage encore. Quand un propri6taire
s'agrandit, il cst quclquefois insouciant, ou vaniteux ou Irop confiant. Si 
vous pouvez vous contenter d'un agrandissement par paliers plut6t que d'un
,%grand saut >>vous aurez plus de chances Je r6ussir et moins d'ennuis. 

Changement de cat.gorie. 
Quelquefois, un propri6taire de restaurant, en envisageant son agran

dissement, pr6voit tant de modifications qu'il alt~re fondamentalement toute 
son exploitation. 11 peut, ce faisant, perdre une grande partie de sa clien
tale sans en obtcnir n6cessairement une nouvelle en remplacement. Ainsi,
il se trouve devant des d6penses plus importantes qu'auparavant et des ven
tes insuffisantes pour y fa: , face. C'est ce qui est arriv6 a Peter Bryant,
propri6taire de l'Auberge Roadside. 

Peter 6tait propri6taire d'un petit 6tablissement compos6 A la fois d'un
comptoir et de tables, ion loin d'un secteur de la basse ville de la petite
cit6 ofi il vivait. Sa femme et lui 'exploitaient avec l'aide de quelques
employ6s permanents. L'affaire marchait bien et, apr6s plusieurs ann6es,
Peter d6cida de I'agrandir. 11 fit construire un grand local prbs du restau
rant, retira le comptoir et les tabourets et fit poser de la moquette partout.
I1 installa un salon 616gant oi 6taient servis les cocktails, des locaux et ser
vices pour banquets et r6am6nagea sa cuisine pour un service a table. 

A partir de cc moment-A, son affaire commenga a pericliter. Les clients
r6guliers du comptoir  chauffeurs de camions, sergents de ville, travailleurs 
des environs - ne venaient plus si souvent. Autrefois, ils prenaient !Curs 
d6jeuners et leurs diners au cours des heures de travail. Depuis, ils ne
venaicnt plus qu'en compagnie de leurs femmes et de leurs familles lors
qu'ils voulaient faire une c petitc sortie >).

L'ambiance avait chang6. 11 n'y avait pas assez de clients pour ce nou
veau type d'installation. Une ann6e apr~s la transformation, Peter vcndit le 
restaurant (a perte) et recommenga Az6ro avec un petit buffet a I'autre bout 
de ]a ville. 
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Qui peut vous aider i vous agrandir ? 

11 y a cssentiellement trois moyens par lesquels vous pouvez trouver dupersonnel suppl6mentaire pour ]a gestion de votre restaurant: le former,
l'engager apr~s qu'il ait 6t6 form6, ou le prendre en qualit6 d'associ6. Chaque
m6thode pr6sente des avantages et des inconv6nients. 

Lorsque vous formez quelqu'un en vue d'en faire un directeur adjoint, 
vous avcz l'avantage de faire travailler cette personne avec vous. Vous
faites sa connaissance et il apprend A vous connaltre et A se familiariser 
a ec votre conception de l'exploitation, vos m6thodes de travail et votre 
ligne de conduite. D'un autre c6t6, il est susceptible de ne devenir qu'une
pale copie de vous-m~me et de ne pas avoir assez d'initiative pour contribuer 

votre expansion.
Lorsque vous engagez quelqu'un qui a d6jh W form6, vous vous trouvez devant l'inconnu. A moins que vous ne connaissiez cette personne par

faitement. il vous faudra du temps pour d6terminer comment elle pourra
s'adapter Aivotre 6tablissement. Elle est susceptible d'apporter de nouvelles 
id6es brillantes. Mais certaines de ces id6es peuvent ne pas convenir i votre 
genre d'dtablisscment. Vous pouvez, ou non, 6tre en mesure de modeler 
cette personne de telle sorte qu'elle r6ponde Avos besoins. 

Lorsque vous prenez un nouvel associ6, vous pouvez ajouter une corde
fort utile h votre arc. I1peut apporter de l'argent frais, une nouvelle impul
sion, de nouvelles id6es, un autre genre d'exp6rierlce et peut-6tre une toute 
autre vision des choses. D'autre part, tout cela n'est pas n6cessairement bon.
Avec de nouvel apport de capitaux, vous pouvez perdre une partie de votre
libert6 d'action (]a 1anque aurait pu effectuer un pr&t presque aussi ais6
ment). Les nouvelles id6es peuvent d6truire ce que vous aviez mont6. La
nouvelle vision des choses peut braquer votre ancien personnel qui vous 
est attach6 et lui donner un sentiment d'insatisfaction.

Lorsque vous 6tes confront6 avec une telle d6cision, vous pouvez com
mencer Avous demander • c Le jeu en vaut-il la chandelle ? Cela est-il ren
table de s'agrandir ou ne devrais-je pas me contenter de ce que j'ai ? 

Cela vaut-il la peine de s'agrandir ? 

Vuus 8tes seul apte A r~pondre Aicette question. Si vous pesez le pour
et le contre, si vous 6tudiez ]a siuation actuelle et vos projets d'avenir, et si 
vous d6terminez ce que vous voulez r6ellement, vous pouvez trouver ]a
r6ponse. 

I1est tr~s probable que vous r6pondrez par l'affirmative et bien possibleque vous vous rappeliez le proverbe , Qui ne risque rien, n'a rien. ' Cependant, n'oubliez pas ceci: si vous n'8tes pas absolument sair de 
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vous, si vos ides ne se sont pas concr~tises, si vous avez des doute: 
s6rieux, il est bien pr6f6rable d'attendre un peu que les choses se soien 
d6cant6es plut6t que de vous embarquer sans souci des frais. 

Soyez do votre temps. 

Un medecin doit constamment se tenir au courant dcs derni~res d6cou 
vertes dans le domaine m6dical et scientifique. Un homme de loi doit 6tr( 
au fait des modifications intervenues dans les lois et r6glements. 

De ]a m~me mani~re, vous-mme, en tant que restaurateur moderne 
devez rester de votre temps. Vous devez exp6rimenter les nouveaux type, 
de plats et les nouvelles m6thodes pour pr6parer les anciens plats. Vou 
devez vous rendre compte des nouveaux gofits des geni de votre cit6, do! 
habitants du voisinage en rnatire de repas pris au-dehors. 

Vous devez suivre le progr~s en ce qui concerne vos installations e 
services. Les restaurateurs h succ~s modernisent et renouvellent souven 
l'int6rieur de lcur 6tablissement. Tous les cinq ans peut constituer un 
moyenne raisonnable. Un renouvellement ne suppose pas n6cessairemen 
qu'il faille modifier tout le d6cor et toute l'ambiance (bien que ce soi 
possible). Cela signifie le remplacement des meubles, installations fixes, e 
du mat6riel de la salle t manger, qui se sont dt6rior6s. Cela signifie peinturs 
des murs et nouvelle d6coration. Cela peut signifier de nouvea ix rideaux, di 
nouveaux boxes, de nouvelles lumibres et de nouveaux plats Cela signifii 
en tous cas de nouveaux menus et, si possible, de nouveaux uniformes pou 
gargons et serveuses. 

La cuisine doit 6galement 6tre modernis6e. Vous pouvez avoir besoit 
d'une grande cnambre froide oh l'on puisse p6n6trer, d'un nouveau typ 
de four ou d'un vestiaire pour votre personnel. Peut-8tre la climatisatiol 
est-elle indispensable dans l'ensemble de l'tablissement, ou avez-vou 
besoin d'une reserve suppl6mentaire. 

Peut-8tre aussi, la base de votre politique d'exploitation doit-elle 8tr( 
modifi6e, les heures d'ouverture 6galement, de la musique et des danse 
organis6es pour le samedi soir. Votre politique en niati~re de prix peut trt 
devenue caduque, ou bien le mode de service doit 8tre repens6. 

Ne changez pas pour le plaisir de changer. 

Bien que certains propri6taires de restaurant ne changent jamais (alor! 
qu'ils le devraient), il en est d'autres qui changent pour le plaisir de changer 
ce qui n'est pas a recommander. Lorsque vous proc6dez Ades changements 
vous devriez savoir tr~s exactement ce que vous voulez faire, pourquoi e 
comment vous le ferez, et combien cela cofitera. 

Si ce sont des changements d'importance, ne chercher pas Ai&re votr 
propre architecte, ing6nieur on d6corateur. Faites appel h des profession 
nels et finalement, vous ne le regretterez pas. 
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AUTRES ETABLISSEMENTS OU L'ON SERT DES REPAS. 

*A part les restaurants, il existe d'autrcs 6tablissements oit l'on sert des repas. Cela peut 6tre int6ressant pour vous d'8tre au courant de ces autres 
modes d'exploitation. Ci-dessous, vous trouverez ]a liste de ces 6tablisse
ments ou affaires commerciales qui servent et vendent 6galement des ali
ments pr6par6s bien que n'6tant pas toujours ouverts au grand public: 

Hopitaux.

Ecoles primaires et secondaires, 6coles pr6paratoires et coll&ges, pen

sions de fanille, maisons de retraite. 
Drugstores, grands magasins et prix-uniques. 
Traiteurs privds.
Stands de rafraichissements. 
Hdtcls et motels.
 
Bars et tavernes.
 
Cafeterias ouvertes au public.

Usines et iutres grands 6tablissements commerciaux.
 
Entreprises de ventes par distributeurs automatiques.
 
Avions, navires et trains.
 
Confiseries.
 
Boulangeries, phtisseries.

Beaucoup de ces 6tablissements appartiennent a de grandes soci6t~s et
 

sont exploit6s par elles (par exemple, repas destin6s aux voyageurs par
avion) et vous pourriez avoir du mal h p6n6trer dans ce milieu. D'autres,
cependant, pourraient vous offrir des d6bouch6s. 

Traiteursprivs. 

Un travail tris proche do celui des restaurants est ]a profession de
traiteur priv6 ou 4<traiteur pour les r6ceptions priv6es >>,selon le terme 
souvent utilis6. Ce travail consiste i servir de petitcs ou grandes r6ceptions

diners, banquets, mariages, r6ceptions de toutes sortes - et h les 
servir "t tout moment ct en tout lieu souhait6s par lc client. 

Un traiteur priv6 pourrait avoir a servir un diner de vingt couverts 
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chez un particulier, une r6ception ou un repas de 2 000 personnes sur unterrain de pique-nique. La majorit6 des traiteurs disposent de leurs propres
cuisine et r6serve centrales et beaucoup d'entre eux ont 6galement leurs 
propres salles de r6ception.

Ces traiteurs forment ainsi en une certaine fagon, un genre sp6cialis6
d'exploitation de restaurant. En fait, beaucoup de restaurateurs sont aussi 
traiteurs. 

Bien que le cadre de cet opuscule n- ,..rmette pas de longues digres
sions au sujet du metier de traiteur, vous pourriez en examiner certains 
des avantages et inconv6nients. 

Avantages. 
Si vous 6tes bien connu da~is votre communaut6, si vous avez une r6putation 6tablie de bonne cuisine et de bon service et si vous vous attachez 

aux petits d6tails, vous pouvez, avec relativement quelque facilit6, d6buter
dans le m6tier de traiteur. 

Bien qu'en fin de compte la profession de traiteur priv6 exige beaucoup
d'argent pour des cat6gories de mat6riel extrt3mement diverses, ilest possible de d6buter sur une modeste 6chelle avec Ln investissement relative
ment peu important. Servir des repas chez des particulicrs en est un exemple. Une grande partie de l'&luipement peut aussi tre lou6e pour des rcep
tions sp-ciales.

Les marges b6n6ficiaires dans cc m6tier sont g6n6ralement mcilleures que dans les affaires de restauration proprement dites. Ceci est dO en partie
au fait que le traiteur fournit de nombreux services particuliers et en partie
au fait que, scion la tradition, les prix de tellesmoyens pour r6ceptionssont plus 61ev6s que pour des repas 6quivalents servis dans les rest. urants.

Certains se sont lanc6s dans cc m6tier A temps partiel. 

Dsavantages. 

Le n6tier de traiteur implique un lourd labeur physique. Transporter l'amcublement, ]a vaisselle et tous autres 6quipcments petit s'avfrer 
6tre un travail p6nible.

Tact et patience son demand6s Aun traiteur, autant, si cc n'est plus,
qu"i un restaurateur. Du fait qu'il vend ses services personnels, ildoit avoiruin personnalit6 plaisante et eogageante.

11 cst souvent difficile pour un traiteur de s'agrandir, car ilest limit6 par lc nombre de i6ceptions diverses qu'il petit accepter au maei moment,et le nombre de contr6leurs qu'il petit former pour superviser en son nona 
ces receptions.

Non seulement le mdtier de traiteur est saisonnier, iais ilest aussiactif surtout pendant les week-ends. Les r6ceptions du soir peuvent durertard dans la nuit et ilest probable que le traiteur passera peu de soir6es 
ou de week-ends avec sa famille. 
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Cantines. 

Ce genre de service (connu sous le nom de cantines d'usine) comprend 
le service et la pr6paration de repas dans les usines ou dans de grands
6tablissements tels que compagnies d'assurances et grands magasins. Les 
restaurateurs de cette cat6gorie s'appellent eux-m~mes 4 Soci6t6s d'admi
nistration et de service de produits alimentaires Y>.Quelquefois, is pergoivent 
tine redevance d'administration, et d'autres fois il assurent leur exploitation 
grace au syst&nie de ]a concession. 

Habituellement, le responsable d'une cantinc doit prouver au client 
qu'il dispose it la fois de l'exp6rience, des installations et du personnel 
n6cessaires pour accomplir cette tfiche. 11 y a toutefois des exemples de 
personnes qui ont commenc6 leur carri~re en 6tablissant un service mobile 
de sandwiches et de caf6 dans diverses usines, et t partir de d6buts aussi 
modestes, se sont agrandis pour en arriver a la direction d'une grande 
exploitation de cantines. 

H6teis et motels. 

La majorit6 des h6tels et de nombreux motels exploitent leur propre 
restaurant et ceux-ci repr6sentent souvent 30 A.60 % des ventes brutes dc 
l'h6tel. Certains 6tablissenints plus petits peuvent cependant 6tre int6ress6s 
a louer leurs installations et services Aun restaurateur qualifi6. Ceci pourrait 
vous fournir l'occasion d'avoir une affaire de restaurant, sur une base assez 
ind6pendante, avec un faible apport initial de capitaux. 

Le travail de restaurateur dans les h6tels est int6ressant et instruc
tif ; il est aussi fatigant: nombreuses heures de ravail, peu de jours de 
repos et concurrence d'autres restaurants. Cependant, un grand nombre des 
meilleurs restaurants sont install6s dans des h6tels. 

Cafeterias publiques. 

Dans les cafeterias ouvertes au public, il est pr6par6 normalement une 
grande vari6t6 de plats pour les clients. La grande affaire pour r6ussir les 
.ventes est d'attirer l'aeil. Les cafeterias sont cr66es pour avoir un grand d6bit 
et ont plus de chances d'avoir du succ~s dans de grandes villes. Souvent, on 
les rencontre dans les grands secteurs commerciaux et les centres d'affaires. 

It y a trois facteurs importants dans ce genre d'affaires : 1) apparence
de Ia nourriture ; 2) prix et 3) rapidit6 du service. Tous les plats pr6sent6s 
au comptoir de la cafeteria doivent l'6tre de mani~re attirante et app6tis
sante et 6tre joliment garnis. Les prix se doivent d'Etre raisonnables, du 
fait que bon nombre de clients qui acceptent de porter leur propre pla
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teau et de se servir eux-m~mcs, esp6rent se nourrir h un prix moddr6. 
Le service doit 8tre rapide, car c'est en cela que r6side l'une des raisons 
importantes de la popularit6 des cafeterias. Certaines cafeterias ont am6
lior6 leurs services de fagon telle que les parquets sont recouverts de 
moquettes, des gargons apportent Ics plateaux des clients et d'autres 
servent le caf6 hi1'aide de tables roulantes. 
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UN COURT MEMENTO. 

Lorsque voLIs serez pr t aiappliquer certains des points figurant dans ]a 
pr6sentc brochure ai votre proprc cas, l listc qui suit pcut vous servir de 
memento utile. Lisez-la ct, ai fur et itmcsure tluc vous passez en revue cha
clue question, pointez dans la colonnc rtserv6e a cet efft. 

Pointagc 

CHAPITRE 1.Les grandes lignes du problnic 
l-tablissez vous-mninc de hautes normes de qualit6 .............. ..............................
 
Un restauirateur dolt connaitre les r~glenients sanitaires, lecontr6le 

des frlis et cricr l'ambiance qui convient a ses clients ...................
 
II est plus onereux de nos jo!irs qti'autrefois d'ouvrir tinrestaurant. 

CHAIITRF 2. Genies di?restarlrants que vons pouirriez outvrir 
Un reslt spcitlis6 vendi qtl'1n ol plIusicurs prodtiits e alI'iant ne 

g6n~ralem ent tindecor oii tie am biance particuliers ........ .............................. 
Un restaurant ( service r1apide >:a beaucoup de travail ,tI'heure du 

di1jeuner et est ax, stir Ic service rapide des repas ............ .............................. 
Un restUIrant avcc scrvice ittable l tinrenotivellement relativement 

lent, lais permet tine mnoyennc d'aldditions plus 6leve ...... ..................... 

CI-APITRE 3. F.wloita ion sons ler6gime de laconcession. 
Alia de rOissir, lebni1iciaire l'une concession dolt obtenir une 

conce sion intressante, on local bien plac6 et trc tinbon 
explokant. . ............................................ .... ....... 

U ne bonne sociSt, nl :l'evois aidera ,I partir du lion pied ........ ............................. 

CHAPI'IRE 4. Fn quoi consiste MI jiuste le m6ticr Lierestaurateur ? 
Etre restaliralctir suppoe tilltravail dtir et de Ion tlesheurcs de 

tra va il ................................. ...... 
1.orsque v tis comnmencez t travailler ,Ivotre propre conipte, VOtlS 

prencz des risques, nalis il est possible tieles ininimiser ................. 

(llTIATRIE - 5. 1:t,'s-vous fhit poor cc m3tier ? 
VOtis dcvcz a;oir till penchan ti 1latrel 'tservir Ies alitres ...... ....................
 
Voius devez asoir, en nmrtiI're restaurant, connaissance antde title 

ricure et de l'exp6rience ................................ ..............................
 
Votis devriez connait'e les principes qui r6gissent les affaires .... ..............................
 
Votre personnalit[6 devrait correspondre ihcellc d'un h6te accocillant. ..............................
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CHAPITRE 6. Disposez-vous des fonds n~cessaires ? 
N'ayez pas les yeux plus gros que le ventre .................. ..............................
Assurez-vous que vous avez des reserves suffisantes en argent liquide . ..............................
 
N'em pruntez pas trop h court term e .......................... 
 .............................. 
I1est difficile d'obtenir des banques des pr~ts pour des restaurants 

Empruntez ht sa famille ou h des amis pr~sente d'autres
 
inconv~nients .. .... ............... 
 ............ ... ..............................


Attendre un peu est souvent lattitude ]a plus sage ............ ..............................
 

CHAPITRE 7. Les premiers pas.

Vous devez avoir une ide claire de ce que vous voulez faire
 

exactement.......................................... 
 .......
Commencez par "tablir votre ........................ ......
menu i..'............

Pensez ii l'ambiance et aux heures d'ouverture ..........................
 
Imaginez par avance vos ventes et vos b~n fices .............. ..............................
 

CHAPITRE 8. 06 projetez-vous de vous installer ? 
Choisir un bon emplacement est important et prend du temps . .............................. 

CHAPITRE 9. Allez-vous acheter, louer, ou faire conlstruire ?
 
Acheter une affaire qui marche gagne du temps, mais peut aussi
 

vous gener ............................................ 
 ......
Louer un emplacement pour restaurant est souvent bon, mais pr- " 
sente aussi certains dangers ............................ ..............................

Faire construire votre propre &ablissement est on~reux et prend

du temps, mais vous donne la possibilit6 d'envisager 1'6tablisse
ment tel que vous le voulez....................................
 

CHAPITRE 10. L'organisation de voire affaire.
 
Si vous avez besoin de capitaux suppldmentaires ou des connais

sances d'une autre pei.onne, vous pourriez envisager tin contrat

d'association. M ais vous aurez moins de libert6 .............. ............................. 

Crier une socit6 vous donne une responsabilit6 limit~e et plus de 
souplesse, m ais cela cofte plus cher ...................... ..............................

Rglements sanitaires, licences, r/glements fiscaux sont tr~s impor
tants pour vous ........................................ ....................
 

CHAPITRE 11. Pr~paratifs pour l'ouverture du restaurant. 
N'envisagez pas un gala d'ouverture avant d'avoir fait fonctionner 

tranquillement I'6tablissement pendant quelques jours. Lorsque 
vous lefaites, engagez assez de personnel et procurez-vous assez 
de nourriture .......................................... ..............................

Faites appel h.un juriste, A un comptable et, si n~cessaire, a un
 
expert pour b~n~ficier d'une assistance professionnelle ................
 

La fixation des prix de vente depend des frais de nourriture et de
 
main-d'oeuvre aussi bien que de la concurrence et des clients
 
eux-me m es ............................................ 
 ..............................
Un menu attrayant vous sert de carte de bienvenue ............ ..............................


Un bon menu est 6quilibr6 en ce qui concerne les plats, les prix 
et les frais ............... .......................... ... ..............................
 

CHAPJTRE 12. Comment grer votre restaurant avec succ~s. 
Faites en sorte que vos clients se sentent les bienvenus .............................. 
Pratiquez un contr6le de qualit6 tant sur la nourriture que sur la 

proprete ........................
 
Soyez bon patron et pr~chez d'exemple vis--vis de votre personnel ..........
 
Souvenez-vous de ]a n~cessit6 de vendre, et faire connaitre vos pro

duits par ]a publicit6 .................................. ..............................
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CHAPITRE 13. Des b~n~fices grace h une comptabilit6 bien tenue. 
Contr6lez votre caisse et analysez vos ventes ....................................
 
Apprenez i comprendre et h utiliser ]a m~thode des pourcentages 

pour faire marcher votre affaire .............................................
 
Soyez au fait des divers moyens de contr6le des prix de revient 

de ]a nourriture ........................................ ...................
 
Maintenez des frais de main-d'ceuvre assez souples et surveillez 

constam ment vos frais g~n6raux ........................ ..............................
 

CHAPITRE 14. Construire pour l'avenir. 
Si vous agrandissez votre 6tablissement, penscz aux problmes 

de ]'absence de direction, d'un agrandissement trop important 
et de changements inopportuns dans votre organisation de base . ..............................
 

Rappelez-vous quc vous ne pouvez pas diriger un 6tablissement 
agrandi sans vous adjoindre du personnel de contr6le suppl& 
m entaire ................................ .............. ..............................
 

Le public s'attend "i ce que les restaurants soient modernis6s et 
redcor6s au bout de quelques ann6es .................... .............................. 

CHAPITRE 15. Autres categories de services. 
L'industrie des produits alimentaires suppose divers types d'exploi

tations en dehors des restaurants .............................. 
Le m6tier de traiteur priv6 peut 6tre envisag6 avec un apport rela

tivement modeste de capitaux, en tant que compl6ment du 
reslaurant lui-m~m e .................... ............... . ............................. 

Les cafeterias publiques doivent fournir un service rapide et sup
posent une pr6sentation attirante des plats .............. .............................. 

Certains petits h6tels et motels louent les installations et services 
de leurs restaurants 'h un concessionnairc .................. .............................. 
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POUR PLUS AMPLE INFORME. 

Dans une large mesure, le succis constant de votre affaire d6pendra 
des nouvelles id6es que vous serez amen6 i d6velopper pour plaire A. 
vos clients et les 6tonner. I1 peut s'agir de nouvelles recettes, de nou
velles d6corations. Votre succis d6pend aussi de votre aptitude a vous 
tenir au courant des nouvelles techniques de direction et d'administration 
et de votre compr6hension des tendarices du march6. Pour parvenir h ces 
buts, vous devriez vous r6f6rer aux multiples sources d'informations com
pl6mentaires b. votre disposition. 

L'6dition originale de ]a pr6sente brochure contient tine liste impor
tante de publications destin6es a aider les petits restaurateurs. Cette 
liste comprend des publications 6dit6es non seulement par la 4:Small 
Business Adn-1,,!ration >, mais aussi par des associations professionnelles, 
commerciales et industrielles, et divers 6diteurs amn6ricains. Comme la 
plupart de ces ouvrages sont en langue anglaise, il n'a pas 6t6 jug6 utile 
do les reprodu.re dans la pr6sente version franqaise. Vous pourrez n6an
moins recevoir 'gratuitement cette liste sur simple demande adress6e h la 
c Small Business Administration >, Washington 25, D.C. 

Quelques-unos des brochures de la s6rie &Petites Entreprises , ont 
6t6 traduites en frangais par le Centre R6gional d'Editions Techniques 
(C.R.E.T.). Voir la liste des ouvrages publi6s en frangais dans la collec
tion o Techniques Am6ricaines >. 
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