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Mettez votre offre en valeur: le marketing
dans le secteur de la restauration

Les restaurateurs et restauratrices portent leur attention sur leur offre
culinaire, sur les achats qu'elle nécessite et sur la planification du personnel.
Lorsque la qualité de l'offre de restauration et le prix affiché sont cohérents,
les client-es sont satisfait-es et viennent en nombre. N'est-ce pas?

La vérité, bien évidemment, est beaucoup plus complexe. Les restaurants
ne peuvent pas se contenter de proposer une ambiance agréable et de

bons petits plats. En raison de l'importance croissante des médias en ligne,
'aspect visuel compte de plus en plus. Cela commence avant méme la
venue au restaurant, lorsque les futur-es client-es souhaitent s'informer sur
l'offre de restauration en ligne. Lors du repas, ils prennent leurs plats en
photo pour les partager avec leurs ami-es sur les réseaux sociaux. Et bien
apreés que vos client-es ont quitté ['établissement, il se peut qu'ils ou elles
rédigent un avis sur votre restaurant.

Aussi, le marketing est devenu une priorité pour les entreprises de 'hotel-
lerie-restauration. Les médias en ligne sont bien souvent interactifs et
permettent un contact direct avec les (futur-es) client-es. Le défi consiste
cependant a bien utiliser ces nouveaux médias. L'avantage, c'est gu'ils
permettent de réaliser beaucoup de choses de maniére trés économique,
si l'on s’y prend bien.

Une fois que les client-es sont installé-es dans votre établissement, une
jolie carte bien structurée et une belle présentation des plats sont déja
des atouts importants pour votre réussite. Nous avons rassemblé ci-apres
des conseils importants sur ces sujets afin de vous donner des pistes de
réflexion ou tout simplement vous faire prendre conscience de certains
aspects.

#bonnechance!

Meilleures salutations

/

Christina Mller
Marketing Manager



INTERVIEW DE
KEVIN MOHLER

Kevin Mohler est conseiller spécialisé chez Swiss Gastro
Solutions. Il intervient dans des projets clients régionaux
et nationaux. Aprés sa formation de cuisinier, il a d’abord
travaillé pour des fabricants de produits alimentaires,

en particulier dans l'univers du café. La finesse de son
palais et son talent de barista lui ont permis de remporter
la compétition Swiss Cuptasting Championship en 2017 et
de terminer a la 5e place du concours Swiss Barista Cham-
pionship en 2017, puis en 2018.

Kevin, nous sommes dans l'univers de la gastronomie, et
pourtant, nous en sommes rendus a parler de marketing

et de design... Pourquoi?

Le marketing est devenu incontournable dans tous les
domaines d'activité. Je regrette que de nombreux restau-
rateurs et restauratrices n’exploitent pas encore pleinement
ce domaine, pourtant si varié. De nos jours, la simple re-
commandation «de bouche a oreille» ne suffit plus, la
plupart du temps. Il me semble donc logique que toute per-
sonne qui dirige une entreprise se penche, au moins en
partie, sur le sujet du marketing et du design. Le marketing
n'est pas l'activité principale des restaurateurs. Aussi,

cette activité implique souvent, en premier lieu, de surmon-
ter certaines craintes. S'il n'y a pas suffisamment de savoir-
faire en la matiére en interne, on peut aussi se faire aider
et confier l'aspect marketing a un-e freelance. Bien entendu,
le savoir-faire interne permet un traitement plus rapide

et plus flexible des différents sujets et canaux de communi-
cation. Et méme avec toute la technologie du monde, au
final, les client-es achétent des produits aupres de vraies
personnes, et veulent étre informé-es par ces derniéres.
Vos client-es (potentiel-les) doivent entendre parler de vous,
lire un article a votre sujet ou simplement vous voir pour
savoir que vous existez, que vous avez modifié votre carte
ou que vous venez d'avoir une nouvelle idée.

Cette évolution favorise-t-elle plutét les jeunes restaurateurs
et restauratrices, plus a l'aise avec les nouveaux médias?
Ces «nouveaux médias» sont en premier lieu les réseaux
sociaux, généralement mieux compris et davantage utilisés
par la jeune génération, mais cela ne doit pas non plus
empécher les restaurateurs et restauratrices un peu plus
agé-es de se pencher sur le sujet. Il existe toutes sortes

de formations initiales et continues facilement accessibles.
Quel que soit I'age ou l'affinité avec le marketing, ce qui
importe, c'est que le mode de communication coincide avec
l'identité et les valeurs de l'entreprise. Bien souvent, la
communication des entreprises jeunes avec leur clientéle
jeune et dynamique est assez directe et informelle. Cepen-
dant, ce type de communication ne convient pas a toutes
les entreprises et ne s'adresse pas a tou-tes les client-es.
Ainsi, en matiere de communication, l'authenticité reste une
caractéristique importante. La numérisation fait désormais
partie intégrante de notre quotidien. Aussi, il ne faut jamais
négliger sa présence en ligne. De nos jours, bon nombre

de personnes recherchent rapidement via Instagram ou
Facebook le plat du jour ou les offres spéciales d'un restau-

rant, ou une offre de plats
a emporter tendance,
comme le «Fast Good», a
savoir une alternative

de restauration rapide,
mais saine. Il y a, la aussi,
de nombreuses oppor-
tunités de créer de la va-
leur ajoutée pour Uentre-
prise et ses client-es via
le storytelling.

Kevin Mohjer

Selon toi, qu’est-ce qui compte le plus dans la présentation
d’un plat?

Outre la préparation ou la cuisine, la présentation des plats
est l'un des points les plus importants en matiére de
communication avec les client-es. C'est bien connu: on
mange d'abord avec les yeux. Outre le moyen de transporter
les plats de la cuisine aux client-es, la vaisselle joue donc
également un réle dans la présentation globale. Pour moi, il
est donc trés important que la vaisselle soit adaptée au
menu. La couleur, la forme et la profondeur peuvent avoir un
énorme impact sur la perception d'un plat. Il faut aussi
veiller a la taille des plats et des ingrédients: ceux-ci ne doi-
vent pas étre trop petits et se perdre dans l'assiette, ni

étre trop imposants dans un petit récipient non plus. Détour-
nez-vous des dressages classiques a trois composants et
optez pour des dressages linéaires ou circulaires, pour chan-
ger. Agrémentez vos plats d’herbes fraiches, d'éléments
croustillants adéquats et jouez avec les saveurs de base.
Ajoutez une touche d’originalité a un risotto en l'agrémentant
d'une tuile croustillante a la saveur salée-sucrée ou re-
couvrez un dessert d'un nappage sucré ou acide pour sur-
prendre vos client-es.

Selon toi, quel rdle jouent les boissons dans le domaine de
la restauration?

On sous-estime souvent les boissons et leur role dans l'ac-
compagnement d'un plat. Tout le monde ou presque sait
gu'on accompagne souvent un plat d’'un vin, mais on parle
rarement d’'un accompagnement avec une autre boisson. Ce-
pendant, dans ce domaine, 'heure est a la créativité. Il faut
sortir des sentiers battus. Dans les restaurants a la mode, on
propose déja des «associations» sous la forme d'accords
mets et vins. On propose aussi de plus en plus des mocktails,
différents types d’eau ou du café. L'univers passionnant

des accords mets et vins offre des possibilités quasi infinies,
y compris dans le secteur des boissons. L'alcool n’est

plus incontournable. Les mouvements tendance tels que le
«Healthy Hedonism», ou «plaisir sans privation», et la
tendance du «Spiritual Food», qui consiste a se nourrir en
accord avec ses principes de vie, le montrent. Dans le
domaine des apéritifs, il existe également de superbes bois-
sons et mocktails pour égayer les heures creuses. Une
création maison servie en guise de cocktail ou de mocktail
signature peut constituer une mise en bouche agréable

au départ d'une soirée culinaire d'exception.

Merci pour tes réponses, Kevin. Bonne continuation sur la
voie du goit et de la gastronomie!



UN SITE INTERNET REUSSI
EST VOTRE VITRINE NUMERIQUE

Bon nombre de personnes choisissent un restaurant pour une raison précise, et se renseignent en amont sur son
offre de restauration. Avoir un site Web agréable et a jour est donc indispensable, mais ce dernier ne doit pas étre
trop difficile a3 maintenir a jour.

v Renseignez-vous en amont sur les prestataires qui penses ou est-il spécialement connu pour l'un

vous permettront de créer votre site Internet gratui-
tement ou a moindres frais. Avant toute chose, réflé-
chissez bien aux fonctionnalités dont vous avez
besoin comme, par exemple, l'intégration de vidéos,
un systéme de réservation ou méme un service de
livraison.

Pour la création a proprement parler, vous pouvez
faire appel a une agence ou a un-e freelance et
demander a pouvoir mettre a jour votre site Web
vous-méme par la suite.

Simple, mais efficace: structurez votre page de
maniére a ce que les client-es puissent trouver
rapidement les informations qu'ils ou elles recher-
chent. Il s’agit essentiellement de votre adresse,
de votre carte et de vos horaires d’'ouverture.

Votre site Internet doit refléter l'univers culinaire
et l'ambiance de votre restaurant. Vous devez donc
y faire figurer de bonnes photos et veiller a ce que
la police et les couleurs soient adaptées a votre
restaurant.

Votre restaurant est-il tenu par votre famille depuis
plusieurs générations, a-t-il obtenu des récom-

de ses plats a la carte? Mettez-le en avant pour
apporter une petite touche personnelle.

Publiez votre carte et tenez-la a jour.

Les offres spéciales ou les horaires d’'ouvertures
spéciaux pendant les jours fériés doivent apparaitre
directement sur la page d'accueil ou sous la forme
d’'une fenétre pop-up.

Le prestataire de votre choix pourra assez
facilement intégrer un systéme de réservation sur
votre site Internet afin de convertir efficacement
les visiteurs et visiteuses de votre site Internet en
client-es.

L'adresse du restaurant doit étre accessible via
une option de menu spécifique ou elle doit rester
visible en permanence dans le pied-de-page

(en angl.: footer) du site Internet.

Faites-en sorte que le plus grand nombre possible
de client-es trouvent votre restaurant. Vous en
saurez plus a ce propos dans les pages suivantes.




GAGNER FACILEMENT
EN VISIBILITE

Il existe plusieurs possibilités de gagner en visibilité
numeérique auprés des client-es.

v

v

Créez gratuitement le profil de votre entreprise sur
Google: google.com/intl/fr_fr/business/

Veillez a ce que les termes de recherche importants
(mots-clés) apparaissent sur votre site Internet.

Il convient de faire figurer notamment le type de
cuisine, le lieu ou le plat de votre carte qui a le plus
de succes. C'est ce que l'on appelle de l'optimisation
pour les moteurs de recherche (en anglais: Search
Engine Optimization/SEO).

Qu'il s'agisse de la presse locale (numérique), de
magazines spécialisés ou de 'association locale que
VOUS sponsorisez, assurez-vous que d’autres pages
comportent des liens vers votre site Internet ou
fassent mention de votre restaurant. Vous apparaitrez
ainsi plus haut dans les résultats des moteurs de
recherche.

Optimisez, si nécessaire avec l'aide de spécialistes,
le temps de chargement de votre site Internet, et
assurez-vous que toutes les fonctionnalités ainsi
que l'affichage fonctionnent parfaitement sur les
terminaux mobiles.

Ouvrez un profil pour votre entreprise sur les plate-
formes d'évaluation telles que Tripadvisor et invitez
vos client-es a y laisser un avis. Gardez un ceil sur
les avis afin de pouvoir y répondre, si nécessaire.
Cela vous permettra également de rester en contact
avec vos client-es.




GARDEZ LE CONTACT

AVEC VOS CLIENT-ES

GRACE AUX RESEAUX
SOCIAUX

Les réseaux sociaux constituent également un point
de contact entre les restaurateurs et restauratrices
et leurs client-es. Ils servent de source d’infor-
mations aux client-es avant qu’ils se rendent dans
un restaurant. En outre, les client-es peuvent y
découvrir des photos de l'établissement pour s’en
faire une meilleure idée. Parallélement, les client-es
publient aussi des avis sur les réseaux sociaux

et, idéalement, ils peuvent y faire de la publicité pour
votre entreprise. A quoi faut-il préter attention?

v Avoir une présence sur les réseaux sociaux n’est

pas une nécessité absolue. Cependant, il faut

au moins garder un ceil sur ce qui peut étre dit sur
votre entreprise sans votre participation active,

au cas ou vous voudriez réagir.

v’ Choisissez le canal correspondant a votre public

cible: Facebook prend tout doucement de l'age,
Instagram s'adresse a une population plus jeune,
tandis que Linkedin est davantage consacré aux
affaires. Si cela vous correspond, vous pouvez
aussi opter pour quelque chose d'inhabituel,
comme une vidéo TikTok.

v’ La reconnaissance est fondamentale: utilisez le logo

de votre établissement et des images pertinentes
de qualité.

v La encore, l'adresse, les coordonnées et la carte sont
des éléments essentiels. Il faut les tenir a jour.




v/ L'authenticité revét une importance capitale.

Trouvez votre style de communication et d'image
et tenez-vous-y.

Le contenu des articles que vous publiez doit étre
pertinent. Les offres de saison, les événements
ou encore les horaires d'ouverture les jours fériés
intéresseront trés certainement vos client-es.

Pour les occasions spéciales, profitez également des
possibilités de partage d'articles et choisissez bien
votre public cible (par ex. la région d'activité de votre
entreprise ou l'dge du public cible).

v

v

Gardez un ceil sur les commentaires, les articles et
les hashtags concernant votre entreprise et entrez
en contact avec vos client-es.

N’'hésitez pas a commenter avec votre profil
d'entreprise des articles spécialisés ou les articles
de vos concurrent-es (avec bienveillance). Vous
améliorerez ainsi votre visibilité.

Partagez des choses: le storytelling est important sur
les réseaux sociaux. La nouvelle clientéle est a l'aff(t
d’'informations bréves, croustillantes et divertissantes
sur vous et sur votre entreprise.



VOTRE CARTE, VOTRE CARTE DE VISITE

La carte est ’élément central auquel on préte attention lorsqu’on se rend dans un restaurant. Il est plus facile pour
les client-es de faire leur choix lorsqu’elle est bien congue. En outre, la restauratrice ou le restaurateur peut booster
son chiffres d’affaires avec une conception intelligente de sa carte.

v La présentation du menu doit correspondre a votre
entreprise. Que votre menu comporte une magnifique
reliure en cuir, qu'il soit imprimé sur les sets de table
Ou que vous ayez opté pour la modernité avec un
code QR: la aussi, c'est une question d'authenticité.

v Choisissez soigneusement les plats qui figureront
sur votre carte. Un nombre de plats important en-
traine une grande quantité de travail et une certaine
complexité d'organisation en cuisine, deux choses
gu'il vaut mieux éviter en période de pénurie de main-
d'ceuvre qualifiée. De plus, une carte un peu trop
longue peut pousser les client-es a s'interroger sur
la fraicheur des plats.

v" Une carte du jour ou une carte saisonniére permettra
a vos habitué-es de varier les plaisirs, et pourra, par
exemple, étre intégrée dans votre carte habituelle. Et
si votre personnel vante bien ces plats, vous pourrez
peut-étre obtenir de beaux succes ou carrément des
ventes supplémentaires et, pour finir, une addition
moyenne plus importante.

v/ Concevez une carte claire. Selon la taille de la carte,
il peut s'avérer judicieux de répartir les plats par
catégories. Dans tous les cas, il convient d'identifier

clairement les plats végétariens et végans ou de
préciser que certains plats peuvent étre adaptés
pour la clientéle végétarienne ou végane.

Des études ont démontré que les client-es regar-
daient d'abord le coin supérieur droit, et que dans

le cas de cartes verticales, ils s'attardaient princi-
palement sur le premier et le dernier plat. Il convient
donc de faire figurer a ces emplacements les plats
que vous souhaitez vendre en plus grand nombre.

Les offres spéciales peuvent étre mises en avant a
['aide de couleurs ou d'illustrations. Cependant,
veillez a utiliser ces derniéres avec parcimonie pour
ne pas que leur effet s'estompe.

Afin que les client-es ne s’attardent pas sur le prix,
il convient d'omettre la devise. Une autre stratégie
consiste a placer le prix sous la description plutét
que sur le bord droit.

Enfin, il ne faut pas trier les plats du moins cher au
plus cher ou inversement, car cela aurait pour effet
de trop mettre en avant le prix.



DES DRESSAGES MODERNES
POUR UN VISUEL SOIGNE

Il 'y a bien une part de vérité dans U'expression «On
mange d’abord avec les yeux». Elle est d’ailleurs sans
doute plus vraie que jamais, a une époque ou bon
nombre de client-es photographient directement leur
plat et le partagent sur les réseaux sociaux. Par
ailleurs, la présentation sur assiette est opportunité
de donner une touche personnelle aux plats.

v’ Choisissez une vaisselle appropriée. Pour ce faire,
n'ayez pas peur de faire différents tests: la couleur,
la forme, le matériau des assiettes ou des bols...
Tout a son importance lorsqu'il s'agit de mettre un
plat en valeur.

v Ne divisez plus une assiette en trois zones, comme
on le faisait par le passé. Misez sur les couleurs,
les formes et les consistances pour dresser vos
assiettes du centre vers le bord. Vous pouvez
également expérimenter et dresser des assiettes
de maniere linéaire.

v Adaptez la taille des portions a votre vaisselle,
tout en gardant a U'esprit que l'assiette est le moyen
de transport de la cuisine a la clientéle.

v Lingrédient principal doit &tre la star de l'assiette.

v N’hésitez pas 3 utiliser les sauces comme des
éléments décoratifs. Parfaitement intégrées dans
la mise en scéne de 'assiette, elles attirent
['attention des client-es.

v’ Les couleurs égayent les assiettes. Si l'un de vos
plats est plutdt monochrome, essayez de trouver
un élément décoratif qui raménera un peu de
vie dans l'assiette, qui attirera le regard. L'assiette
méme peut apporter une touche de couleur.

v’ Faites le point en cuisine afin que toutes les
personnes présentes sachent comment le plat doit
étre dressé. Les processus doivent étre efficaces
et bien rodés pour étre gérables sur le long terme.




UN CHIFFRE D'AEFAIEéES
EN HAUSSE GRACE
A UNE CARTE DES
BOISSONS TENDANCE

A sa carte des boissons, on voit rapidement si un
établissement vit avec son temps ou non. Les limonades,
thés glacés, cocktails et autres mocktails ou encore les
créations maison a base de café donnent non seulement
une touche personnelle a votre carte, mais ces boissons
vous permettent aussi de réaliser des marges et des
chiffres d’affaires intéressants.

v’ Les boissons classiques doivent, bien entendu, figurer
aussi sur la carte. Toutefois, veillez a vous informer
en permanence sur les nouvelles boissons a la mode
avec ou sans alcool. Les préférences des client-
évoluent sans cesse. :

v L'alcool n'est plus incontournable. Les tendan
telles que l'alimentation saine, le montrent. [
les boissons ne doivent plus forcément étre
présentées séparément sur votre carte. Les ac
«mets et mocktails» peuvent représenter une
expérience culinaire originale et délicieuse.

v Créez votre propre boisson signature, qui caracté-
risera votre entreprise et que vous serez les seuls
a proposer sous cette forme. Trouvez-lui un nom
original, rappelant éventuellement celui de votre
établissement.

v Sivous n'avez pas de bar, faites en sorte que votre
sélection soit claire. La aussi, la qualité et la fraicheur
des ingrédients priment sur la quantité de boissons
proposées.

v’ Investissez dans de la vaisselle. Les boissons a la
mode doivent étre servies dans des bouteilles,
des carafes ou des verres adéquats. La décoration
a 'aide de pailles, de cuilléres ou encore de petites
pigues est un gage de qualité.

v/ Déterminez les en-cas tout simples que vous pouvez
servir avec vos boissons, et proposez-les dés que
vos client-es passent commande.

4 Proposez des associations pour générer un chiffre
d'affaires par téte plus important. Ces associations de
boissons et d’en-cas adaptés peuvent étre proposées
a un prix de vente groupé.
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