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Le Grand Café fait la par

gugmenter la consommation de desserts dans son établissement, tel est I'objectif
visé par le Grand Café de Courbevoie. Un défi relevé en I'espace de deux ans.

LES PRINCIPES ACTIFS

# Repenser sa carte de douceurs
# Proposer une offre variée, composée
de patisseries et de desserts glacés
@ Leurréserver un espace dédié
@ Adapter les formules de restauration
«» Former le personnel
& Programmer un briefing quotidien
@ Dédier une personne a la mise

en place

& Assurer un service rapide

onstat . un client ac-
corde en moyenne
entre guarante-cing
minutes et une heure
asondéjeuner. « Four gu'il puissze
se restaurer en si peu de temps,
il faut lii proposer une formule
composée dune entrée et dun
plat ou d'un plat et un dessert »,
commente Serge Boyer, gérant
du Grand Café de Courbevoic '™
Et pour inciter un client qui n'a
prisquun plat a commander une
douceur en fin de repas, il faut
qu'elle soit legdre,
Ainsi est née la nouvelle offie de
desserts originaux & base de gla-
ces, sorbets, fruits, tartes, patis-
series. . Mais, pour que la carte
des desserts soit plébiscitée, le
service de I'établissement doit
elre rapide et efficace, Le patron
a dunc fait le choix de fonction-
ner a la vitesse d'une brasserie
avec une restauration d'inspira-
tion gastronomigue.
Comment inciter des convives 4
se laiszer tenter par un dessert?
En elaborant une nouvelle carte
avec des appellations gourrman-
des. Four ce faire, Serge Boyer a
fait appel aux services dune
sociéte spécialistée dans la mise
en place de cartes et de desserts
personnalisés, CC Dessert. Une

70480

desserts, a midi,
sur 150 couverts,
en 2005, contre

30 a 40&n2003

mission dalicate €tant donné
I'image véhiculée par les patis-
series ef les crémes glacées (trop
sucrees ef rop caloriques! Pour
en finir avec ces préjugés, le
Grand Cafe a misé sur des asso-
ciations telles que ptisseric ot
sorbet [plus volontiers associés
aux fruits et 4 la légéreté) ou sur
de belles salades de fruits. en
respectant lerythme des saisons.

DES RECETTES PERSONMALISEES

«Le concepteur a retravaillé les
recettes, al'instar de nomre mous-
seau chocolat; les desserts sont
MOINS SuCTés avec une préféren-
Ce pour des compositions élabo-
rées avec des sorbets et des pro-
duils moins riches en créme et
beurrew, précise Serge Boyer.

La nouvelle carte se divise en
deux parties. Dans la premisre -
T desserts parmi lesquels le mi-
cuit chocolat/glace créme bri-
lée labelleile... ottante, 1a tarte
fine aux pommes et son sorbet,

les crépes flambées 4 la manda-
rine impériale ou au calvados...
Dans laseconde : coupes de gla-
ces el sorbets aux parfums variés
(café, cassis, créme brillés, citron,
fruit de la passion, rhum...), Le
client a le choix entre une coupe
(2 0u 3 parfumns) et 9 aurres com-
positions originales (Brésil, Cro-
guante, Celonel, Blane et noir,
café ou chocolat liégeois., ).

Meémelorsqu'il s'agit d'vn dessert
welassigues, le detail fait la diffa-
rence : couleur, forme de |'assist-
te, gamme des éléments du décor
(feville de menthe, biscuit d'ac-
compagnement...). Pour les
créations & base d'aleool ant éga-
lement &té prévus des petits ver-
res pour la vodka oule calvados,
devenant éléments de décor,

« Nos clients ont un faible pour le
mi-cuit chocolat/glace créme
brilée : chaque jour, & I'heure du
déjeuner, nous en servons 36,
souligne le gérant, Il se doitd'ére
maoelleux & l'esxtérieur, coulant et
chaud & I'intérieur. » Pour le pa-
tron, la quatité et la régularité des

TEIILL L

U T P

i
!
L
i

.-J

1+SERGE BOYER,

le gérant, a fait appel & un
specialiste pour recomposer
une carte moins sucree

et aux libellés attractifs.

produits sont indispensables, et
un client doit pouvoir venir dans
un restaurant aussi bien pour ses
plats que pour ses desserts.
Soigner la décoration est auss
impératif, en jouant sur les cou-
leurs, les contrastes et les volu-
mes oules notes de décor. Certal-
nes maladresses sont & éviter:
mieux vaut poser la cuillére &
cate de la coupe, dans 'assiette,
que la planter dans [a glace.

Au Grand Café, pour mener
bien cette «opération desserts e,
un «officier» a en charge 'espa-
ce desserts depuis dix-huit mois,
A lui de faire preuve de créativi-
te lors du dressage. Il rencontre
réegulierement un professionnel
pour une mini-formation et, une
fois par mois, son fournisseur de
glaces lul donne des conssils pra-
tigues en matiére d hygiene ou s
rappelle quelgues astuces

« En matiére de prix, il ne faut pas
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t belle aux DESSERTS

dépasser les B ou 9 €. Nos des-
serts oscillent entre 4.50 et
T.50°€, précise Serge Boyer. Car-
tains restaurateurs pensant qu'un
supplément de 1€ pour V'ajout
d'un peu de créme chantilly va
leur permetire de realiser des
bénéfices, arils ne parviendront
qu'a perdre des clients.»

Une regle d'or pour que les com-
mandes decallent reste la pro-

le de lui sugpeérer un dessert. En
revanche, 51 n'a commandé
qu'un plat (qui i a éte serv
rapidement), il n'a pas le senti-
ment d'avoir trop mangé ct,
compte tenu de lelficacité du
service, il dispose encore de suf-
fsamment de temps pour dégus-
ter une doucewr.
Une trés bonne organisation est
capitale. En effet, plus le service
est uide et rapide, plusle

TOUT DﬂUH' W3 l[il client prend le temps de

Entre4,50et7,50 €

Ne pas excéder8ou9 €

grammation, avant le service,
d'un «briefing » quotidien. « Cela
ne doit pas prendre plus de dix
minutes, explique le gérant. L'oc-
casion d'informer le personnel
sur les entrées, plats et dessents
du jour, afin de pouvoir répond-
rerapidement aux questions des
clients. Nos serveurs ne sont pas
des preneurs d'ordres, mais des
commerciaux. s ont un vrairéle
4 jouer, notamment en matiére
de conssil au client pour oren-
ter sans jamais imposer.»

Lorsque le client opte pour une
entrée et un plat, il parai diffici-

SAVOALIEr Une gourman-
dise en fin de repas, Qutre
la necessité de consacrer
un espace (éléments de
décoration, produits, vaisselle],
dédierune personne & lamise en
ceuvte des desserts se révile trés
important pour mener 4 bien ce
travail d'équipe,
Etle patron de mettre en garde
« Les efforts et 1a motivation de
tous nows ont permis de doubler
notre vente de desserts en moins
de deux ans. Reste que nen n'est
acoques, Aumaoindre relachement,
les chiffres peuvent trés vite chu-
ter, il faut rester vigilants», #
Encarna Bravo

(1:ile Smand o [ 10, rue harre-Mare,
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NE JAMAIS TROMPER LE CLIENT!

Enrégle péndrate, les desserts représentent

en restauration la cinguidme rous du carrosse.
Les protessionnels souhaitent leur consacrer ke moins de
temps possible en matidére d'achats ou de présentation.
Cependant, depuis deux ou trods ans, iis prennent
conscience quils peuvent constituer un Digis pour
apgmenter lsiir marge et le ticket moyen. surtout depuis
qu'itls sont confrontes a la chute des ventes en matiere
de vins. Dol Fintérét de proposer une carle de desserts
cohérente, Cest-g-tire, lorsquiun cent rentre dans
une brassarie auvergnate ou dans un restaurant chingis,
I'cfire de desserts doit 8ire en phase avec la e,
o5 piats, la clientéde, 1) est donc important d'apporter
autant d'attentlon A toutes les composantes du repas -
de l'entrée gu dessart. 1l ne faut pas non plus negl iger
e contendy, ni ie contenant. Une appeliation “sympa” est
aussi porteuse. Elle dolt permattra la mize en valeur
du progul, I'ongine e certains ingredents ou e terror.
Line pxcailente occasion pour k2 patron de communicues,
par £xefriphe, sur une specislte de sa region. Et pourguoi
B35 IMATINGT UNe Care aved 9o joties phalos? s Quant
aux tanfs, il faut se montrer trés attentif Et tenir compte
du rapport qualitésprix, pas toujours bisn dvalud parles
patrons de restaurants. Au point de vendre, par exemple,
£ € uné profiterpde surgeree, plus chére quiune créme
briide faite malson affichés 3 & £, sous prétests qu'elie
est presentée dans une grande gssiette tlanche Or,
il ne faut pas trompes ke chent ! Aujourd hul, il existe
de nombrews industriels qui fahriquent des produits
0 quahts, pour Lows bes godts et tows les Dudgets. Avant
towit, attention de ne jamals tromper le cllent ts
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