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POINT DE VUE

Coach en restauration, Laurent Pailhès livre des enseignements issus de l’observation des pratiques et 
des problématiques de nombreux restaurants en France et à l’étranger. Il est le gérant fondateur du 
cabinet NEO Engineering (www.neoeng.com) qui a pour vocation d’aider les restaurants à se créer, à 
se développer et à faire de meilleures marges. Laurent Pailhès présente dans chaque numéro de B.R.A. 

Tendances Restauration, une réflexion sur les moyens à privilégier pour créer des climats favorables au 
développement de restaurants. L’objectif est de tenter de montrer que le dénominateur commun au 
succès est la recherche de simplicité chez les dirigeants, chez les collaborateurs, chez les fournisseurs et 
chez les clients. D
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Laurent Pailhès.

De l’utilité de proposer une offre 
de cocktails dans votre établissement 

Anthony Thiriet : Que voyez-
vous de nouveau dans l’offre 
cocktails proposée en France ?

Laurent Pailhès : Les établissements 

de restauration proposent depuis bien 
longtemps des kirs, au vin blanc ou au 
champagne. Plus récemment, le Mojito 
est devenu un classique du genre et 

se retrouve sur une grande partie des 

cartes des bars et brasseries. Ce qui est 

plus nouveau, c’est la confirmation d’une 
tendance de fond impliquant un véri-

table savoir-faire dans la production de 
spiritueux, leur dosage et leur mélange 
pour concocter un cocktail. Et le fait de 

concevoir une offre originale avec des 
appellations évocatrices pouvant impul-
ser les achats. 

Symbole d’un temps passé où la séduction s’invitait en cravate au son d’un jazz band faisant 

semblant d’improviser, le cocktail fait son retour en force au travers de nombreux concepts qui 

fleurissent outre-Atlantique, mais pas que. En France, les speak easy et bars à thème attirent 
une clientèle en nombre désireuse de vivre une expérience décalée, hors du temps, goûteuse 
et authentique. Et ça marche ! Comment ne pas y avoir pensé plus tôt ? Quels enseignements 
pouvons-nous en tirer pour le secteur ? Laurent Pailhès nous en parle et nous livre ses conseils.
Informations recueillies et coordonnées par Anthony Thiriet

Tendances Gestion

“
”

Le phénomène représente 
beaucoup d’opportunités pour 

les restaurants

Laurent Pailhès

©
 E

ti
e
n
n
2
8
0
- 

Fo
to

lia
.c

o
m



B.R.A. Tendances Restauration - N° 373 - Mai 2016  57

De l’utilité de proposer une offre 

Pour en savoir plus sur la marche 
à suivre pour mettre en place une 
carte de cocktails, et plus générale-
ment, pour dynamiser votre restau-
rant, contacter Laurent Pailhès :  

laurent@neoeng.com 
 Tél. : 04 91 71 35 82.

c

Tendances Gestion / point de vue

A.T. : En quoi les restaurateurs 
devraient s’intéresser à ces 
tendances ?

L.P. : Le phénomène semble être réservé 

à une activité distincte de celle du res-

taurateur alors qu’à mon sens il repré-

sente beaucoup d’opportunités pour les 

restaurants. Il s’agit de créer des offres 
et moments inédits pour les clients et, 
du coup, de redynamiser l’activité du 
lieu. L’art de créer un cocktail s’appelle 

la mixologie, ce qui n’est pas sans rappe-

ler celui du parfumeur dans la création 
de senteurs, ni celui du cuisinier dans 
celle de mets. Le procédé s’apparente à 

le citron, le citron vert, l’orange... Mais 
pas seulement ! Le « Pineapple rum » 

provient de l’infusion d’ananas Victoria 

dans du rhum Original Dark. 

Pierre Gagnaire pose dans une recette 
une goutte de campari sur de fines 

tranches de betterave rouge dégorgées 
au sel. Jamie Oliver propose dans son 

livre Rock’n Roll cuisine un cocktail tout 

simple à base de grenade, gin et glace 
pilée. Il est fait mention dans les conver-
sations entre barmen d’une plante aro-

matique tropicale en vogue : le pandan. 
On le voit, les expériences sont ludiques, 
goûteuses et plaisent aux clients.

La démarche est la même que pour créer 

un plat, à savoir : 
1. Trouver la formule qui véhicule votre 

concept, sur le plan du goût et du ser-
vice ; 

2. En faire la promotion ;
3. Livrer la prestation de façon régulière.
Pour ce dernier point, il faudra tout de 
même s’assurer qu’une certaine techni-

cité et que l’engouement en salle sont 

bien présents.

A.T. : Quels autres 
conseils donneriez-vous aux 
restaurateurs qui se lanceraient 
dans la création d’une offre de 
cocktails ?

• Aller faire l’expérience client dans 

des établissements réputés pour leur 

créativité ;
• Utiliser des produits frais ; 
• Laisser à d’autres les préparations à 

cocktails (jus de citron, arôme artifi-

ciel, concentré…) ;
• Ne pas oublier de prévoir un cocktail 

« classique » ;

• Introduire un cocktail « santé », à 
base de jus de fruits et de légumes ;

• Proposer un cocktail sans alcool ;

• Mettre en valeur le ou les spiritueux 
utilisé(s) pour chaque création ;

• Faire une fiche technique pour 

chaque recette ;
• Ne conserver que les cocktails dont 

le coût de fabrication sera supérieur 
à 20 % du prix de vente. l

Ces speak easy bars qui conçoivent leurs
cocktails comme des recettes de cuisine

Laurent Pailhès nous 

parle de quelques 

découvertes qui viennent 

confirmer son point de 
vue sur l’importance 
des cocktails dans la 

restauration aujourd’hui.

« Il y a une dizaine d’années, je 
découvrais un bar speak easy 
à New York, nommé le PDT, 
sigle pour “Please Don’t Tell”. 
Imparable d’un point de vue 
marketing : “S’il vous plaît, 
n’en parlez à personne !”. L’ac-
cès au lieu se réalise par une 
porte dérobée d’une cabine 
téléphonique à l’intérieur d’un 
petit restaurant qui vend de 
délicieux hot dogs. Il faut com-

poser un numéro secret pour 
demander l’accès. On peut 
avoir à attendre plusieurs 
heures dehors si l’affluence 
est trop forte. Lorsqu’enfin on 
accède à ce lieu, on découvre 
un décor assez dénué d’appa-
rat, seuls le comptoir et les barmen transmettant une atmosphère unique. Mais 
on découvre aussi et surtout une carte imaginative de cocktails, dont la mise 
en avant des ingrédients et leur dosage suit le même process qu’une recette de 
cuisine ou de pâtisserie. Elle parle de zeste, de spray, de vermouth, de glace et 
d’alcools…. Le livre de cocktails réalisé par ses fondateurs finit de nous convaincre 
sur la similitude entre le savoir-faire d’un mixologue et celui d’un cuisinier. 
Le même type d’expérience fonctionne aussi en France depuis quelques temps. À 
Marseille, le Carry Nation fait l’apanage des spiritueux fabriqués par la marque 
Bariana. À Paris, aller au Syndicat voir les barmen et barwomen œuvrant dans la 
création de cocktails convainc qu’il se passe quelque chose. Le concept parisien 
Dersou va encore plus loin en relevant le challenge d’allier une offre de dégusta-
tion de plats avec une offre de cocktails à chaque étape du repas. » 

celui à l’œuvre dans un laboratoire dans 

lequel de nombreux essais sont réalisés. 

Le restaurateur peut donc s’inscrire dans 

cette démarche en faisant des tentatives 
jusqu’à trouver les cocktails qui auront le 
goût et le caractère souhaité, en cohé-

rence avec le positionnement et l’image 
de l’établissement.

A.T. : Vous préconisez donc 

aux restaurateurs de proposer 

une gamme de cocktails dans 

leur carte boissons...

L.P. : Pourquoi pas ! Puisqu’on utilise de 
la nourriture pour créer les cocktails : 
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