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BADER VIGNOBLES 

 

Le groupe Bader Vignobles est engagé dans des activités principalement viticoles en France et à 
l’étranger. Il est composé d’une holding, la société par actions simplifiée Bader et d’un ensemble de 
filiales, parmi lesquelles : 

- la société civile d’exploitation Agricole Dorvale (SCEA Dorvale) qui exploite le domaine viticole 
Château Dorvale à Saint-Étienne de Lisse près de Saint Émilion (appellation Saint Émilion Grand 
Cru) ; 

- la SARL Tabdorv (qui gère le restaurant La Table Dorvale, attenant au château éponyme) ; 

- la SCEA Atos (domaine viticole situé dans l’appellation Côte Rôtie) ; 

- la SCEA Bader-Hotêt (domaine viticole champenois) ; 

- la SCEA l’Oïa (domaine viticole situé dans les Pyrénées Orientales). 

Par ailleurs, le groupe vient d’acquérir une dimension européenne en achetant récemment un 
domaine en Espagne (dans l’appellation Ribera del Duero). 

Les domaines viticoles de la galaxie Bader Vignobles ont pour point commun, pour l’essentiel d’entre 
eux, d’appartenir à des appellations de prestige. Leurs vins se vendent généralement aux alentours 
de 25 à 35 € H.T. la bouteille (75 cl). Les propriétés du groupe sont engagées dans une démarche 
d’amélioration de la qualité. Elles élaborent leurs vins en suivant les conseils d’un célèbre wine 
maker français, Stéphane D. 

Depuis 2014, le groupe a développé une activité de restauration en ouvrant la Table Dorvale à Saint 
Étienne de Lisse (en bordure du domaine viticole du Château de Dorvale). Cette activité a été 
conçue pour renforcer la notoriété du vignoble, et pour favoriser la commercialisation de ses vins. Le 
restaurant la Table Dorvale est dirigé, depuis sa création, par Alan Smith. Ce dernier en est 
également, le maître d’hôtel. 

Alan Smith vous sollicite : 

► pour l’aider à analyser la performance économique du restaurant la Table Dorvale ; 

► pour l’assister dans le diagnostic de l’offre actuelle du restaurant ; 

► pour le conseiller dans un projet d’ouverture d’un restaurant/ boutique du groupe BADER 
à Paris (le groupe BADER l’ayant missionné pour les démarches préparatoires à ce projet 
parisien). 
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Dossier 1 - Analyse de la performance du restaurant « La Table Dorvale » 

Premier restaurant créé par une propriété viticole de la rive gauche du bordelais, la Table Dorvale a 
maintenant 5 années d’existence. Cet établissement peut accueillir 40 personnes dans une salle au 
charme classique et autant sur sa belle et spacieuse terrasse qui donne sur le vignoble environnant. 
Selon les périodes, son effectif varie entre 6 et 8 salariés. 

La Table Dorvale est ouverte onze mois par an (fermeture en décembre).  

Si la salle est pilotée de main de maître par Alan Smith, la cuisine est dirigée par Guillaume Allart. Ce 
dernier a été chef de cuisine au Quai d’Orsay (ministère des Affaires étrangères) au début des 
années 90. Par la suite, il a secondé le chef réputé d’un restaurant lyonnais triplement étoilé. 

À la demande de la holding BADER VIGNOBLES, principal associé de la SARL Tabdorv, Alan Smith 
doit réaliser une étude des performances de la société qu’il dirige et de leur évolution dans le temps. 
Dans ce but, il vous communique dans l’annexe 1 le compte de résultat de l’entreprise pour 
l’exercice 2018, ainsi qu’un extrait de l’interview du chef de cuisine Guillaume Allart (annexe 2 – 
article publié dans la presse locale). 

 

Travail à faire 
1.1  Rédiger une note structurée et argumentée d’une trentaine de lignes pour informer 

Alan Smith de l’évolution des performances de l’entreprise qu’il dirige et expliquer les 
raisons de cette évolution à partir du document 1 (à rendre avec la copie) que vous 
aurez préalablement complété. 

 
 
Dossier 2 - Renouvellement de l’offre de la Table Dorvale 

 

Alan SMITH, présent dans le restaurant depuis sa création, connaît bien ses clients. Les plus fidèles 
sont les professionnels du vin (propriétaires de domaine viticole, œnologues, journalistes, etc.) ; ils 
représentent environ 10 % de la fréquentation. Viennent ensuite les notables de la région (cadres et 
professions libérales) qui constituent approximativement 40 % de la clientèle. Les autres clients sont 
pour l’essentiel des touristes venant en groupe (pour 20 % d’entre eux) ou individuellement. La 
clientèle étrangère représente 30 % de la clientèle touristique (avec une forte proportion de clients 
britanniques, néerlandais et belges). 

Si toutes les classes d’âges fréquentent le restaurant (du fait notamment des repas en famille), les 
personnes qui règlent les additions dépassent souvent les quarante ans. 

Souhaitant répondre aux exigences nouvelles de la clientèle et conscient de la situation actuelle de 
la Table Dorvale, Alan Smith envisage  une évolution stratégique de l’offre de l’établissement. 

En effet, le contexte a changé depuis la création du restaurant : les attentes de la clientèle ont 
évolué, la stratégie du Groupe BADER Vignobles a été modifiée et la concurrence n’est plus la 
même. 

Le menu du restaurant la Table Dorvale pour l’été 2018 et la carte des vins (pour cette même 
période) vous sont communiqués dans les annexes 3 et 4. Alan Smith a également collecté un 
ensemble d’informations présentées dans les annexes 5 à 7, informations utiles pour éclairer les 
choix stratégiques en cours dans le groupe BADER VIGNOBLES et appréhender les attentes 
actuelles de la clientèle. 

 

Travail à faire 
2.1  Caractériser l’offre de restauration actuelle de la Table Dorvale. Présenter les atouts et 

les faiblesses de cette offre. 
 

EFE HOT 2
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Lors d’un récent voyage en Californie pendant la fermeture annuelle du restaurant, Alan Smith a été 
séduit par le foisonnement des formules innovantes de restauration que l’on y rencontre.  Nombre 
d’entre elles mettent avant la santé des consommateurs, la cause animale ou encore la protection de 
l’environnement. Il a notamment remarqué que les établissements végétariens, voire vegan, y 
connaissent un franc succès. Il s’interroge sur l’opportunité de faire évoluer l’offre de la Table 
Dorvale et éventuellement de la convertir au végétarisme.  

 

Travail à faire 
2.2  Réaliser, dans un tableau, une analyse présentant deux avantages et deux 

inconvénients d’une conversion complète du restaurant au végétarisme. 
2.3  Proposer une offre alternative au végétarisme susceptible d’augmenter la fréquentation 

du restaurant et son chiffre d’affaires. Argumenter votre réponse. 

	
  

Dossier 3 - L’ouverture d’un second restaurant (à Paris) 

Les dirigeants de la holding BADER VIGNOBLES ont confié à Alan Smith une nouvelle mission : 
préparer l’ouverture d’une seconde Table Dorvale à Paris. Le nouveau restaurant devra disposer 
d’une boutique dans laquelle les clients pourront retrouver les vins des différentes propriétés de la 
marque BADER proposés en accompagnement de leur repas. Ce concept de restaurant-boutique 
servira ainsi d’ambassade pour les différents vignobles du groupe. 

Une implantation dans le 7ème arrondissement (très bien situé et réputé pour sa population à fort 
pouvoir d’achat) est privilégiée. 

Alan Smith cherche à définir avec précision le concept du nouvel établissement parisien et à 
déterminer son lieu d’implantation. 

Travail à faire 
3.1  Présenter pour ce nouveau restaurant-boutique, une démarche mercatique pertinente 

en termes de produit, de prix, de communication et de distribution. 
 

Dans un journal professionnel, deux annonces ont intéressé Alan Smith (annexes 8 et 10). Il a 
également porté son attention sur un article présentant une méthode de valorisation d’un fonds de 
commerce (annexe 9). 

3.2  Indiquer, à partir des informations apportées par l’annexe 9, si le prix du bien proposé 
dans l’annonce reproduite dans l’annexe 8 vous parait adapté. Justifier votre réponse. 

3.3  Comparer les deux annonces (annexe 8 et annexe 10) portant sur des locaux 
commerciaux et indiquer la solution que vous conseilleriez à Alan Smith. 
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Compte de résultat SARL TABDORV 2018 (en euros) 

Charges d'exploitation   Produits d'exploitation   

Achats de marchandises   Ventes de marchandises   

Variations de stocks   Production vendue (biens & services) 497 946 

Achats matières 1ières et autres appro. 140 525 Production stockée   

Variations de stocks -7 600 Production consommée   

Autres achats et  Charges externes (dont loyers et 
redevances de crédit bail : 23 535) 60 568 Subventions d'exploitation   

Impôts, taxes et versements assimilés 6 900 Reprises sur amort. et provisions 3 800 

Salaires et traitements 201 015 Transferts de charges   

Charges sociales 70 337 Autres produits  
Dotations amortissements et provisions 30 900   
Autres charges       

Total I 502 645 Total I 501 746 

Charges financières   Produits financiers   

Dotations aux amort. et provisions   Produits de l'actif immobilisé   

Intérêts et charges assimilées 4 500 Autres intérêts et produits assimilés   

Différences négatives de change   Reprises sur provisions   

    Différences positives de change  
Charges nettes sur cessions V.M.P.   Produits nets sur cessions de V.M.P.   

Total II 4 500 Total II  
 

Charges Exceptionnelles   Produits exceptionnels   

Ch. excep. sur op. de gestion 1 500 Pr. excep. sur op. de gestion 3 620 

Ch. excep. sur op. en capital   Pr. excep. sur op. en capital   

Dotations aux amort. et provisions   Reprises sur amort. et provisions   

Total III 1 500 Total III 3 620 

Participation des salariés       

Impôts sur les bénéfices       

Total des charges (I+II+III) 508 645 Total des produits (I+II+III) 505 366 

Solde créditeur (bénéfice)   Solde débiteur (perte) 3 279 

TOTAL GENERAL 527 088 TOTAL GENERAL 527 088 

	
  
En moyenne, le restaurant est ouvert 20 jours par mois (de janvier à novembre). Lorsqu’il est ouvert, le restaurant 
propose deux services par jour. 
Si le restaurant dispose au printemps et en été de 80 places (avec la terrasse), il ne dispose que de 40 couverts en 
hiver et à l’automne. En moyenne sur l’année, il offre 60 places par jour. 
En 2018, l’addition moyenne s’est élevée à 43 € H.T. par couvert (boissons comprises). 
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  

Annexe 1 
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Extrait d’une interview de Guillaume ALLART, chef du restaurant la Table Dorvale (Journal Le 
Petit Républicain de Libourne, 6 février 2018) 

Le Petit Républicain : Guillaume ALLART pouvez-vous nous rappeler votre parcours 

Guillaume ALLART : Mon père était représentant pour une prestigieuse maison de cognac et ma 
mère cantinière dans l’école primaire de mon village de Charente. Jeune, je n’aimais pas beaucoup 
l’école, je ne tenais pas en place. En revanche j’adorais aider ma grand-mère à cuisiner le 
dimanche. Chaque repas du dimanche midi, toute la famille se retrouvait à table, nous étions une 
trentaine. 

Il ne vous étonnera pas qu’à 16 ans j’ai convaincu mes parents de me laisser aller à l’école hôtelière 
de Talence (près de Bordeaux). 

Après ça j’ai fait mon service militaire. J’ai eu la chance d’être affecté aux cuisines du ministère des 
affaires étrangères. A l’issue de mon service militaire, j’ai été embauché par l’ambassade de France 
à Londres en tant que second de cuisine. Six mois après j’étais chef. 

J’ai ensuite rejoint Paul Bocuse près de Lyon où j’ai atteint le poste de second.  

Mais la région me manquait et j’avais envie d’avoir ma propre équipe. Lorsqu’en 2014 on m’a 
proposé de faire l’ouverture de la Table Dorvale à Saint-Etienne de Lisse près de Saint Emilion, en 
qualité de chef de cuisine, je n’ai pas hésité. J’ai tout de suite adhéré à l’idée d’élaborer une cuisine 
permettant de mettre en valeur les vins produits par le groupe propriétaire du restaurant. 

Le petit Républicain : Comment qualifieriez-vous votre cuisine ? 

Guillaume ALLART : Pour moi ce qui compte c’est la maîtrise des gestes et des techniques mais 
aussi le sens du travail en équipe. Je souhaite que les cuissons soient toujours justes. Comme je 
respecte la nature, j’évite les gaspillages. Les matières premières que nous achetons sont utilisées 
au maximum. Nous faisons par exemple nos propres jus. 

J’accorde aussi beaucoup d’importance à la satisfaction des clients. Je n’accepte pas que mes 
clients partent du restaurant en ayant encore faim. 

Le Petit Républicain : Quelle importance accordez-vous à la qualité des matières premières et à 
leur provenance ? 

Guillaume ALLART : Lorsque je travaillais pour Paul Bocuse, je travaillais principalement avec des 
fournisseurs locaux. Nos volailles, nos bœufs et la plupart de nos légumes étaient achetés à des 
producteurs de la région lyonnaise. Il faut dire qu’elle offre une grande variété de produits de qualité. 

Aujourd’hui la cuisine que nous proposons à la Table Dorvale est bien différente de celle que l’on 
peut proposer dans un trois étoiles. 

Saint-Etienne de Lisse est éloigné de Bordeaux et hormis pour les vins qui viennent principalement 
des propriétés du groupe BADER (qui possède la Table Dorvale), je suis obligé de travailler avec les 
fournisseurs habituels de la restauration. Je vais une fois par semaine à Bordeaux faire mes 
approvisionnements chez METRO.  

Je travaille des produits frais. Mais ils sont moins nobles que ceux que nous utilisions chez Bocuse 
et ils ne sont pas toujours issus de la région. En contrepartie l’addition n’est pas la même pour le 
client. 

Je pense être capable de sublimer par la technique et la passion une matière première ordinaire. 

Annexe 2 
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La Table  

Dorvale  

	
  

	
   	
   	
  

	
   MENU  
entrée, plat, dessert : 35 € 

 entrée/ plat ou plat/ dessert : 25 € 

	
  

	
  

	
  

	
   Entrées	
  	
  
Foie	
  gras	
  maison	
  Figues	
  
Œuf	
  parfait	
  
Bisque	
  de	
  Langoustine	
  maison	
  

	
  

	
   	
  

	
   Plats	
  :	
  
Entrecôte-­‐frites	
  (maison	
  au	
  couteau)	
  
Dos	
  de	
  Cabillaud	
  sauce	
  beurre	
  blanc	
  et	
  son	
  
risotto	
  	
  
Brouillade	
  d’œufs	
  à	
  la	
  truffe	
  d’été	
  

	
  

	
   	
  A	
  LA	
  CARTE 	
  

Entrées	
  :	
  
Gravlax	
  de	
  Saumon	
  à	
  la	
  norvégienne	
  –	
  15	
  €	
  
Œufs	
  mimosa	
  –	
  8	
  €	
  
Assiette	
  de	
  charcuteries	
  –	
  13	
  €	
  

	
   Desserts	
  :	
  
Crème	
  brulée	
  à	
  la	
  vanille	
  de	
  Bourbon	
  
Mousse	
  au	
  chocolat	
  maison	
  
Moelleux	
  au	
  chocolat	
  maison	
  

	
  

	
   Plats	
  :	
  
Magret	
  aux	
  pêches	
  –	
  18	
  €	
  
Hampe	
  de	
  bœuf	
  et	
  son	
  écrasée	
  de	
  pommes	
  de	
  
terre	
  –	
  19	
  €	
  
Sole	
  meunière	
  et	
  ses	
  légumes	
  d’été	
  –	
  21	
  €	
  

	
  

	
  

	
  

Desserts	
  :	
  	
  
Tarte	
  Tatin	
  –	
  9	
  €	
  
Île	
  flottante	
  –	
  9	
  €	
  
Sorbet	
  (3	
  boules	
  au	
  choix)	
  –	
  8	
  €	
  

	
   	
   	
   	
  

	
   Tous	
  nos	
  plats	
  sont	
  élaborés	
  par	
  nos	
  soins,	
  à	
  base	
  de	
  produits	
  frais	
   	
  
	
   	
   	
   	
   	
  

	
  
	
   	
  

Annexe 3 Menu et carte de la Table Dorvale (été 2018)	
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Vins  Blancs 

Bordeaux	
  	
  
Cuvée	
  N°	
  1	
  de	
  Dourthe	
   	
  	
   20	
  €	
  
AOC	
  Bordeaux	
  –	
  2017	
   	
   	
  
	
  

Château	
  Sainte	
  Marie	
   	
   20	
  €	
  
Entre	
  Deux	
  Mers	
  –	
  2016	
  
	
  

Château	
  Chantegrive	
  cuvée	
  	
   35	
  €	
  
Caroline	
  Graves	
  Blancs–	
  2016	
   	
  
	
  

Château	
  Carbonnieux	
   	
   49	
  €	
  
Pessac	
  Léognan	
  –	
  2015	
  
	
  
Bourgogne	
  	
  
Domaine	
  Vocoret	
  	
  Cuvée	
  	
  	
   35	
  €	
  
vieilles	
  vignes	
  -­‐	
  Chablis	
  –	
  2015	
   	
  
	
  

Domaine	
  Agnès	
  Paquet	
  Auxey	
  	
   59	
  €	
  
Duresses	
  –	
  2015	
   	
  
	
  
Champagne	
  	
  
Domaine	
  Bader	
  –	
  Hotêt	
  Brut	
  	
   45	
  €	
  
	
  

Domaine	
  Bader	
  –	
  Hotêt	
  Brut	
  	
   75	
  €	
  
millésimé	
  2012	
   	
  
	
  

Vins  Rouges 

Bordeaux	
  	
  
Bordeaux	
  par	
  Dorvale	
   	
  	
   18	
  €	
  
AOC	
  Bordeaux	
  Sup	
  –	
  2017	
  	
  
	
  

L’Aube	
  de	
  	
  Dorvale	
   	
  	
   29	
  €	
  
AOC	
  Saint-­‐Emilion	
  grand	
  cru	
  –	
  2015	
  
	
  

Chateau	
  Dorvale	
   	
  	
   	
   49	
  €	
  
AOC	
  Saint-­‐Emilion	
  grand	
  cru	
  –	
  2015	
  
	
  
Côtes	
  du	
  Rhône	
  	
  
Domaine	
  Bader	
  -­‐	
  Atos	
   	
  	
   21	
  €	
  
Côtes	
  du	
  Rhône	
  –	
  2017	
   	
  
	
  

Domaine	
  Bader	
  -­‐	
  Atos	
   	
  	
   55	
  €	
  
Côte	
  Rôtie	
  –	
  2015	
   	
  
	
  
Collioure	
  	
  
Domaine	
  Bader	
  -­‐	
  Oïa	
   	
  	
   20	
  €	
  
Collioure	
  –	
  2016	
   	
  

Vins  Rosés 

Bordeaux	
  	
  
Bordeaux	
  rosé	
  par	
  Dorvale	
  	
   16	
  €	
  
AOC	
  Bordeaux	
  rosé	
  –	
  2017	
   	
  
	
  

Collioure	
  	
  
Domaine	
  Bader	
  rosé	
  -­‐	
  Oïa	
  	
  	
   15	
  €	
  
Collioure	
  –	
  2017	
  
	
  

Nos v ins  au verre 

Blancs 	
  

Bordeaux	
  	
  
Château	
  Sainte	
  Marie	
   	
   	
  5	
  €	
  
Entre	
  Deux	
  Mers	
  –	
  2016	
  
	
  

Bourgogne	
  	
  
Domaine	
  Vocoret	
  	
  Cuvée	
  	
  	
   	
  9	
  €	
  
Vieilles	
  vignes	
  -­‐	
  Chablis	
  –	
  2015	
  
	
  
Champagne	
  	
  
Domaine	
  Bader	
  –	
  Hotêt	
  Brut	
  	
   10	
  €	
  
	
  

Rouges 	
  
Bordeaux	
  par	
  Dorvale	
   	
  	
   	
  	
  5	
  €	
  
AOC	
  Bordeaux	
  Sup	
  –	
  2017	
  	
  
	
  
L’Aube	
  de	
  	
  Dorvale	
   	
  	
   	
  	
  9	
  €	
  
AOC	
  Saint-­‐Emilion	
  grand	
  cru	
  –	
  2015	
  
	
  

Annexe 4 

CARTE DES VINS 
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1 – 6 avis sur 477 

Eloïse H. (Granville, Normandie)        Avis publié : aujourd'hui  
Une cuisine de tradition, un chef qui connaît ses classiques et qui travaille bien. Toutefois, la carte ne fait pas la part belle 
aux produits de saison. On aurait apprécié une présence plus importante des fruits et des légumes et une proposition de 
plats plus légers et plus estivaux. On ne vient pas dans la région de Saint Émilion pour une cuisine végétarienne (d’ailleurs 
aucune offre de ce type n’existe aux alentours) mais on aimerait quand même que le restaurant propose quelques plats 
plus healthy (à base de légumes par exemple). 
 

 
 

George.S (Libourne, Gironde)       Avis publié : il y a 4 jours   par mobile 
Une cuisine généreuse et goûteuse. Le tout dans un cadre agréable avec un service aux petits soins. Tout ce que j’aime ! 
 

 

Antoine.D (Grignols, Gironde)        Avis publié : il y a 8 jours 
Il est regrettable que dans un restaurant qui se réclame de la tradition culinaire française, on ne cuisine pas, ou si peu, les 
produits locaux.  
On est bien loin d’un restaurant locavore ! 
Le Sud Ouest ne manque pourtant pas d’atouts. Je suis éleveur à Bazas et j’ai du mal à comprendre que  le bœuf que l’on 
m’a proposé provienne d’Allemagne. Nous avons nos races de viande (le bœuf de Bazas notamment), nos producteurs et il 
serait bon de les valoriser. Ce serait également faire un geste pour la nature en limitant le transport des matières 
premières. Décevant ! 
 

 

John. SF (Bristol, Royaume Uni) [traduction de l’anglais]    Avis publié : il y a 2 semaines 
Vous apprécierez la qualité de la cuisine du chef. Rien à dire sur les cuissons, ni sur les qualités gustatives des mets 
servis. Vous aimerez aussi les propositions judicieuses faites par les serveurs pour accorder les vins aux plats. Dommage 
cependant, que les spécialités de la région bordelaise ne soient pas mises en avant dans la carte du restaurant. On peut 
également regretter l’absence de plats de saison. On aimerait des plats plus légers en ces temps de grande chaleur. 
 

 
 

Dulac (Reims, Champagne-Ardenne)     Avis publié : il y a 2 semaines   par mobile 
Je suis venu avec mes enfants et j’ai dû demander s’il existait un menu enfant. Ouf ! Il y en avait un à 15 € mais il mériterait 
d’être affiché.   
 

  

Annexe 5 Divers avis laissés par des clients du restaurant sur TripAdvisor 
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Courriel	
  adressé	
  par	
   la	
  direction	
  de	
   la	
  holding	
  BADER	
  VIGNOBLES	
  à	
  Alan	
  SMITH	
  gérant	
  de	
   la	
  SARL	
  
TABDORV	
  –	
  15	
  juillet	
  2018	
  

Cher	
  Monsieur	
  SMITH,	
  
La	
   direction	
   de	
   la	
   holding	
   a	
   autorisé	
   il	
   y	
   a	
   5	
   ans	
   le	
  Mas	
   Oïa	
   (notre	
   propriété	
   viticole	
   des	
   Pyrénées	
  
Orientales)	
  à	
  expérimenter	
   la	
   conduite	
  de	
   la	
   vigne	
  en	
  biodynamie.	
  Cette	
   technique	
  nous	
  permet	
  de	
  
traiter	
  la	
  vigne	
  de	
  façon	
  douce	
  sans	
  pesticide.	
  
Bien	
   sûr	
   nous	
   pouvons	
   être	
   soumis	
   à	
   certains	
   aléas	
  mais	
   pour	
   le	
  moment	
   l’expérience	
   nous	
   parait	
  
concluante.	
  
Nos	
  clients	
  trouvent	
  nos	
  vins	
  plus	
  digestes	
  et	
  plus	
  sains.	
  Les	
  pertes	
  liées	
  à	
  des	
  rendements	
  plus	
  faibles	
  
ont	
  été	
  compensées	
  par	
  des	
  prix	
  de	
  ventes	
  plus	
  élevés	
  et	
  une	
  demande	
  beaucoup	
  plus	
  présente.	
  
Nous	
  venons	
  de	
  demander	
  à	
  nos	
  autres	
  propriétés	
  viticoles	
  de	
  s’inscrire	
  dans	
  le	
  même	
  mouvement.	
  Il	
  
s’agit	
  d’être	
  cohérent	
  et	
  de	
  devenir	
  un	
  acteur	
  important	
  du	
  marché	
  des	
  vins	
  plus	
  naturels	
  qui	
  connaît	
  
actuellement	
  un	
  fort	
  développement.	
  
Vous	
  comprendrez	
  alors	
  que	
  nous	
  souhaitons	
  également	
  que	
  votre	
  établissement	
  qui	
  commercialise	
  
les	
  vins	
  de	
  nos	
  propriétés,	
  adopte	
  progressivement	
  une	
  cuisine	
  tournant	
  le	
  dos	
  aux	
  produits	
  standards	
  
de	
  l’industrie	
  agroalimentaire	
  et	
  aux	
  aliments	
  issus	
  de	
  l’agriculture	
  productiviste.	
  
	
  

Nous	
  restons	
  à	
  votre	
  écoute	
  pour	
  toute	
  interrogation.	
  
	
  

Veuillez	
  recevoir,	
  Monsieur	
  SMITH,	
  nos	
  meilleures	
  salutations.	
  
	
  
	
  
	
  

RESTAURANT	
  -­‐	
  QUI	
  EST	
  LE	
  CONSOMMATEUR	
  D’AUJOURD’HUI	
  ? 	
  
source Food Market ing  Ins t i tu te  -  h t tp : / /www.depurconsu l t ing .com/f r / les- tendances-de- la-
res taura t ion-2016/  
   
•  V i t  de  p lus  en  p lus  entre  adul tes:  (parents+grands -parents ,  enfants+parents ) ,  l es  fam i l les  

auron t  de  p lus  en  p lus  une  approche  «  t r ibu  »  où  i l  faudra  contenter  2  généra t ions  en  même 
temps  

 

•  Toujours  p lus  d ’or ig ines  d iverses :  l a  fus ion  des  coup les  indu i t  la  fus ion  des  or ig ines .  
B ienvenue  à  la  fus ion  e thn ique  food !  

  

•  Les  hommes passent  en  cu is ine  e t  font  de  p lus  en  p lus  les  courses  a l imenta i res :  i l  fau t  le  
sédu i re  auss i  le  «  ménager  de  moins  de  50  ans  »  !  

  

•  Toujours  p lus  a l le rg ique  e t  végétar ien:  de  p lus  en  p lus  d ’a l le rg ies  e t  d ’ in to lé rance  ca r  de  
p lus  en  p lus  de  tes ts  en  ce  sens  (mode  ob l ige ) .  
Les in test ins  sont  malades  de  l ’ i ndus t r ie  ag roa l imen ta i re  des  80 ’s /90 ’s  

  

•  Toujours  p lus  in f idè le :  i l  fau t  sans  cesse  le  su rp rendre  pour  le  renouve le r  
dans  la  sa t is fact ion  de  ses  a t tentes /besoins  

  

•  Toujours  p lus  sénior  e t  p lus  générat ion  Y  :  l es  1ers  veu len t  sen t i r  le  p rodu i t ,  les  2nds  
veu len t  le  commander  en  l igne .  Dans  les  2  cas ,  le  p rodu i t  es t  top  qua l i té  pour  une  v ra ie  
expér ience  recherchée .  La santé  préoccupe rée l lement  ( recherche  d ’a l iments  sa ins)  

  
•  Toujours  moins  de  temps pour  manger ,  tou t  en  vou lan t  p r i v i lég ie r  la  qua l i té .  
  

La sens ib i l i té  PRIX  est  moins  for te ,  l e  consommateur  comprend  qu ’ i l  do i t  inves t i r  p lus  pour  
m ieux  manger  
  

•  Toujours  p lus  engagé:  le  consommateur  est  ac teur  
  

I l  a ime la  s impl ic i té  (mo ins  de  sauce ,  mo ins  de  g ras ,  p lus  d ’au then t ic i té )  	
  

Annexe 6 

Annexe 7 
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  980	
  000	
  €	
  
	
  
	
  

Paris	
   7ème	
  :	
   restaurant	
   licence	
   4	
   à	
   vendre	
   Paris	
   7,	
   bel	
   emplacement,	
   affaire	
   d'angle	
   27	
  mètres	
   de	
  
vitrines,	
  aujourd'hui	
  restaurant	
   italien	
  très	
  connu	
  dans	
  plusieurs	
  guides	
  (le	
  fooding,	
  Gault-­‐Millau..),	
  	
  
105	
  couverts,	
  233	
  m²	
  en	
  tout	
  (130	
  m²	
  	
  au	
  rez-­‐de-­‐chaussée	
  accueillant	
  la	
  cuisine	
  et	
  la	
  salle	
  principale,	
  
60	
  m²	
  à	
  l’étage	
  pouvant	
  recevoir	
  une	
  seconde	
  salle	
  et	
  43	
  m²	
  de	
  réserve	
  en	
  sous-­‐sol,	
  cuisine	
  de	
  chef	
  
de	
  plain-­‐pied	
  (équipement	
  et	
  matériels	
  de	
  cuisine	
  récents).	
  Bail	
  3/6/9,	
   fini	
  avril	
  2025	
  pour	
  4	
  150	
  €	
  
par	
  mois.	
  Pourrait	
  convenir	
  à	
  un	
  restaurant	
  traditionnel	
  /	
  bistronomique.	
  	
  
	
  

Chiffre	
  d’affaires	
  2018	
  :	
  1	
  143	
  000	
  €	
  H.T.	
  
	
  

COMMENT	
  ÉVALUER	
  UN	
  FONDS	
  DE	
  COMMERCE	
  (HÔTELLERIE	
  RESTAURATION)	
  ?	
  

https://www.lhotellerie-­‐restauration.fr/hotellerie-­‐restauration/Articles/Comment_Century_21_estime.htm	
  
(extrait)	
  
Il existe de nombreuses méthodes pour évaluer un fonds de commerce.  
On peut, par exemple, se fonder sur la rentabilité de l’affaire.  On estimera alors que la valeur du fonds est 
proportionnelle à un indicateur de performance (calculé à partir de l’EBE ou à partir du résultat d’exploitation). 
Mais la méthode la plus simple, consiste à multiplier le chiffre d’affaires H.T. par un coefficient exprimé en 
pourcentage pour obtenir une estimation de la valeur du fonds de commerce. Le coefficient multiplicateur varie en 
fonction du lieu d’établissement (Paris / Province) et de la nature de l’activité. 
Vous trouverez dans le tableau ci-après les coefficients multiplicateurs proposés par Century 21 (réseau 
d’agences immobilières qui assure également la vente de fonds de commerce). 

Coefficient de référence sur chiffre d’affaires * 

Nature de l’activité Coefficient de référence / CA annuel H.T. 

Paris / Ile de France Province * 

Traditionnels 75 % 50 % 

A thème 75 % 75 % 

Rapide (dont vente à emporter – 
Fast-Food) 

90 % 90 % 

 Sous réserve de pondération régionale éventuellement pratiqué par l’agent Century 21 
local.  
NB : en cas de pluralité d’activité (ex. bar brasserie, hôtel restaurant, …), chacune d’entre 
elle est évaluée séparément. 

Dans la réalité, la valeur définitive est une synthèse des différentes méthodes et prend également en compte l’état 
des immobilisations, le montant du loyer, l’emplacement du local et son potentiel, le marché des fonds de 
commerce dans les environs, etc. 

	
  
	
  

Vend	
  pas-­‐de-­‐porte	
  –	
  Paris	
  7ème	
  arrondissement	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  350	
  000	
  €	
  
Quartier	
  animé	
  le	
  soir	
  (nombreuses	
  affaires	
  de	
  restauration	
  de	
  qualité)	
  
	
  

Local	
   commercial	
   d’un	
   total	
   de	
   240	
   m2	
   destiné	
   à	
   une	
   activité	
   de	
   restauration	
   (traditionnelle)	
   –	
   rez-­‐	
   de-­‐
chaussée	
  d’un	
  immeuble	
  totalement	
  rénové	
  après	
  un	
  incendie	
  (3	
  ans	
  de	
  travaux	
  très	
  qualitatifs).	
  
2	
  salles	
  en	
  enfilade	
  (110	
  m2	
  pour	
   la	
  première	
  et	
  70	
  m2	
  pour	
   la	
  seconde)	
  décoration	
  neutre,	
  cuisine	
  équipée	
  
pour	
  un	
  service	
  de	
  120	
  couverts	
  en	
  restauration	
  bistronomique	
  +	
  réserves.	
  
Tous	
  les	
  matériaux	
  et	
  matériels	
  sont	
  neufs.	
  
Nous	
  proposons	
  un	
  contrat	
  de	
  bail	
  commercial	
  pour	
  ce	
  local	
  :	
  loyer	
  mensuel	
  de	
  4	
  200	
  €	
  (le	
  contrat	
  débutera	
  
après	
  le	
  versement	
  du	
  pas-­‐de-­‐porte).	
  

Annexe 8 

Annexe 9 

Annexe 10 

Première	
  annonce	
  remarquée	
  par	
  Alan	
  Smith	
  

Deuxième	
  annonce	
  collectée	
  par	
  Alan	
  Smith	
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Document à compléter (à rendre avec la copie)	
  

Tableau de gestion 

  2014 2015 2016 2017 2018 

Chiffre d’affaires 454 239 522 564 559 767 510 545 497 946 
Consommations 
matières 

132 844 153 425 169 567 143 925 132 925 

Marge brute 321 395 369 139 390 200 366 620 365 021 

Charges de personnel 255 342 259 879 265 895 269 795 271 352 

Marge sur Coût Principal 66 053 109 260 124 305 96 825 93 669 

Frais Généraux 40 030 41 154 42 512 44 894 43 933 
Résultat Brut 
d’Exploitation 

26 023 68 106 81 793 51 931 49 736 

Coût d’occupation 52 835 52 835 52 835 55 135 58 935 
Résultat Courant Avant 
Impôts 

-26 812 15 271 28 958 -3 204 -9 199 

 

Les principaux ratios 

  2014 2015 2016 2017 2018 

Ratio matières 29 % 29 % 30 % 28 % 27 % 

Ratio personnel 56 % 50 % 48 % 53 % 54 % 

Taux de marge brute 71 % 71 % 70 % 72 % 73 % 
Taux de marge sur coût 
principal 

15 % 23 % 22 % 19 % 19 % 

Ratio de frais généraux 9 % 8 % 8 % 9 % 9 % 
Taux de résultat brut 
d’exploitation 

6 % 15 % 14 % 10 % 10 % 

Ratio de coût 
d’occupation 

12 % 10 % 9 % 11 % 11 % 

Taux de résultat courant 
avant impôts 

- 6 % 3 % 5 % - 1 % - 2 % 

Les pourcentages sont à arrondir à l’entier le plus proche 
 
 

Évolution des taux de fréquentation du restaurant 

  2014 2015 2016 2017 2018 
Addition moyenne H.T. 
en euros (par couvert 
boissons comprises) 

39,40 40,30 41,50 42,00 
43,00 

(1) 

Taux de fréquentation du 
restaurant 

44 % 49 % 51 % 46 % 
44 % 
(2) 

Les pourcentages sont à arrondir à l’entier le plus proche. 
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