Tendances Gestion

avec

NEO Engineering

Conseils de Laurent Pailhés recueillis et coordonnés par Anthony Thiriet.

Coach en restauration, Laurent Pailhés livre des enseignements issus de 'observation des pratiques et
des problématiques de nombreux restaurants en France et a I'étranger. Il est le gérant fondateur du
cabinet NEO Engineering (www.neoeng.com) qui a pour vocation d‘aider les restaurants a se créer, a
se développer et a faire de meilleures marges. A partir de ce mois-ci, Laurent Pailhés présentera dans
chaque numéro de B.R.A. Tendances Restauration une réflexion sur les moyens a privilégier pour créer
des climats favorables au développement de restaurants. L'objectif est de tenter de montrer que le
dénominateur commun au succeés est la recherche de simplicité chez les dirigeants, chez les collabora-
& teurs, chez les fournisseurs et chez les clients. Qui peut le moins peut le plus !

Monter son restaurant en partenariat
avec Une collectivite locale

Une collectivité locale peut souhaiter valoriser un foncier ou un établissement public en créant
un lieu de vie favorisant la fréquentation d’un domaine tombé en désuétude. Plusieurs opportu-
nités peuvent alors apparaitre : la vente, la création d'un bail emphytéotique, la création d'un
bail commercial ou la délégation de service public. Ce mois-ci, c’est sur ce sujet que Laurent
Pailhés nous donne son point de vue et vous fait profiter de ses conseils.

W Anthony Thiriet : Quels sont cependant beaucoup travailler en amont

les avantages et les inconvénients
pour le restaurateur ?

Laurent Pailhés. - Le restaurateur peut
disposer d’opportunités originales, non
exploitées encore et parfois a des condi-
tions plus avantageuses que celles qui
sont disponibles dans un contexte plus
traditionnel de cession d’entreprise. Mais
il s'avere que la conclusion d’un acte de
propriété quel qu’il soit est beaucoup
plus longue car les attentes sont diffé-
rentes de celles rencontrées dans le prive.
Le contexte politique joue par exemple un
role de premier ordre : les élus doivent
majoritairement, parfois unanimement,
étre convaincus du bien-fondé de la ces-
sion d’un bien public. Le restaurateur doit
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pour préparer et défendre son dossier
sans que |le résultat ne soit garanti. Le
chemin est donc long et incertain avant
que la signature effective n‘ait pas lieu,

W AT :Quels conseils peut-on
donner au restaurateur a qui une
telle opportunité se dessine ?

L.P. : Le restaurateur a tout intérét a im-
pliquer dés le début tous les acteurs du
projet afin de sonder leur sérieux et leur
adhésion. Je lui conseillerai par exemple
de demander une réunion formelle qui
lui permettra de poser toutes les ques-
tions qu’il se pose. Cela permettra égale-
ment de découvrir quels sont les interve-
nants susceptibles d'émettre des objectifs







