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Entreprise fictive : Pizzeria Bella Nocta - Restauration - 3 salariés Audit réalisé par :
Ulrich GBADA — Sena Consulting Ce document est un exemple anonymisé a des fins
de démonstration.

Méthode Grand Cabinet - Résultats concrets en 30 jours

Ce document présente un exemple complet d'audit stratégique réalisé sur une entreprise fictive du
secteur de la restauration. Il illustre fidelement la méthode et les livrables que vous recevrez lors de la
commande d'un audit pour votre propre activité. Vous découvrirez : le diagnostic structuré en 4 piliers,
I'échelle de maturité avec positionnement concurrentiel face aux 5 leaders du secteur, et le plan
d'actions avec les Quick Wins a activer dans les 30 premiers jours.

FICHE CLIENT

Entreprise Pizzeria Bella Nocta (fictive) Secteur Restauration

Effectif 3 salariés (dirigeant + 2) CA estimé 280 000 €/ an

Activité qui stagne depuis
Ancienneté 6 ans d'activité Situation 18 mois



PARTIE 1 — DIAGNOSTIC STRATEGIQUE

Analyse des 4 piliers clés de l'activité

01 — Offre & Positionnement

Réponses du client :

Offre phare : menu "Pizza artisanale + dessert" a 14€. Marge estimée a 58%. Pas de différenciateur clair
affiché — le client ne sait pas pourquoi choisir Bella Nocta plutét qu'un concurrent. Politique de prix
alignée sur la concurrence locale.

Analyse :

Points forts : marge correcte, carte courte et maitrisée.
Points faibles : aucun élément différenciateur communiqué, positionnement "généraliste” dans un
marché saturé, pas d'offre premium. Le client est indifférencié aux yeux de ses prospects.

02 — Acquisition & Vente

Réponses du client :

Clients acquis principalement via le bouche-a-oreille (70%) et Google Maps (30%). Aucune prospection
active. Pas de suivi du CAC ni de la LTV. Pas de présence sur les réseaux sociaux depuis 8 mois.

Analyse :

Points forts : présence Google Maps correctement renseignée, bons avis clients (4,3/5).
Points faibles : acquisition 100% passive, aucun levier actionnable en cas de baisse de trafic, zéro
visibilité digitale active, pas de mécanisme de conversion maitrisé.

03 — Opérations & Délégation
Réponses du client :

Le dirigeant passe 15h/semaine sur des taches & faible valeur ajoutée (commandes fournisseurs,
plannings, relances). Aucun SOP ni outil de gestion. Travail avec 2 salariés mais sans processus de
délégation formalisé.

Analyse :

Points forts : équipe stable, faible turnover.

Points faibles : le dirigeant est le goulot d'étranglement de son propre développement. 15h/semaine
perdues sur des taches délégables. Aucun outil de pilotage opérationnel. Forte dépendance
personnelle.




04 — Rétention & Fidélisation

Réponses du client :

Fréquence d'achat : one-shot majoritairement, pas d'abonnement ni de programme de fidélité. Aucun
systéme de recontact des anciens clients. Pas de collecte d'emails. Les avis Google ne sont jamais
sollicités activement.

Analyse :

Points forts : taux de satisfaction naturel correct (4,3 étoiles).
Points faibles : aucune mécanique de fidélisation, pas de LTV calculée, chaque client est
potentiellement perdu aprés sa premiére commande. Zéro capitalisation sur la base clients existante.



PARTIE 2 — ECHELLE DE MATURITE & BENCHMARK

Positionnement face aux 5 meilleurs acteurs du secteur restauration

Pizzeria Bella

Top 5 Secteur Ecart

Axe stratégique

Nocta
Marketing / Positionnement 2/5 5/5 =5
Commercial / Acquisition 2/5 4/5 -2
Opérationnel / Automatisation 2/5 5/5 =&l
Financier / Marge 3/5 4/5 -1
Rétention / Fidélisation 2/5 4/5 =2
SCORE MOYEN 2.2/5 4.4/5 -2.2
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Lecture du radar : Pizzeria Bella Nocta (bleu) affiche un score moyen de 2,2/5, soit un écart de —2,0
points avec les meilleurs acteurs du secteur (4,2/5). L'axe le plus critique est le Marketing /
Positionnement (2/5) : I'enseigne est quasi-invisible digitalement et ne se différencie pas. L'axe le moins
défavorable est Financier / Marge (3/5), ou la structure de codts reste saine malgré la stagnation du CA.



PARTIE 3 — PLAN D'ACTIONS & QUICK WINS

Les leviers a activer dans les 30 premiers jours

Les recommandations ci-dessous sont priorisées par impact potentiel sur le chiffre d'affaires et par facilité
de mise en ceuvre. Elles sont concues pour produire des résultats mesurables dés les premieres
semaines, sans investissement lourd.

Réactiver la présence Instagram / Google Pilier : Marketing

Publier 3 posts/semaine sur Instagram et Google Business Profile : photos des plats, coulisses de la
préparation, promotions du moment. Répondre a tous les avis Google sous 24h. Objectif : regagner la
visibilité locale et rassurer les prospects.

KPI cible : Impressions Google +30% en 14 jours, 2 avis supplémentaires/semaine

Effort : Faible - Impact estimé : Elevé

Créer et afficher un élément différenciateur Pilier : Marketing

Choisir un positionnement clair et I'afficher partout (enseigne, carte, réseaux) : exemple "La seule pizza
napolitaine authentique du quartier, pate fermentée 48h". Ce message doit répondre a : pourquoi vous et
pas un autre ?

KPI cible : Taux de mémorisation client mesuré via question a la caisse

Effort : Faible - Impact estimé : Elevé

J7—J14 Lancer une offre de fidélisation simple Pilier : Rétention

Mettre en place une carte de fidélité physique (10 passages = 1 pizza offerte). Collecter les prénoms +
emails a la caisse avec consentement. Objectif : commencer a construire une base de données clients
pour le remarketing futur.

KPI cible : 50 cartes distribuées en J30, 30 emails collectés

Effort : Faible - Impact estimé : Moyen

J7—J14 Déléguer les commandes fournisseurs Pilier : Opeérations

Créer un template de commande hebdomadaire simple (fichier Excel ou liste papier) et former un salarié
a le gérer. Libere 4-6h/semaine au dirigeant. Ce temps doit étre réinvesti sur le développement
commercial.

KPI cible : 6h/semaine libérées, 0 rupture de stock en J30

Effort : Moyen - Impact estimé : Elevé



J14—J330 Créer une offre "Click & Collect" ou livraison directe Pilier : Commercial

Mettre en place une prise de commande WhatsApp ou via un outil simple (Sunday, Zelty ou méme
Google Forms). Evite les commissions de 30% des plateformes. Communiquer dessus sur Instagram et
avec une affichette en caisse.

KPI cible : 10 commandes en direct dans les 30 jours, marge +8pts vs plateformes

Effort : Moyen - Impact estimé : Elevé

Tableau de priorisation des 30 premiers jours

Impact

Action Semaine | Effort Pilier

CA
Réactiver Instagram / Google J1—J7 Faible +++ Marketing
Créer un différenciateur J1—J7 Faible +++ Marketing
Offre de fidélisation J7—J14 Faible ++ Rétention
Déléguer commandes fournisseurs J7—J14 Moyen ++ Opérations

Click & Collect direct J14—J30 Moyen +++ Commercial



CONCLUSION & PROCHAINES ETAPES

Pizzeria Bella Nocta présente un profil typique des TPE en phase de stagnation : une activité solide dans
ses fondamentaux (marge saine, équipe stable, bons avis) mais sans moteur de croissance identifié ni
levier d'acquisition maitrisé. Le dirigeant est a la fois opérateur et stratége, ce qui ne lui laisse pas le
temps de développer son activité. Les 5 Quick Wins identifiés peuvent, s'ils sont mis en ceuvre dans les 30
premiers jours, générer une hausse de fréquentation estimée entre 10 et 20%, et libérer 6h/semaine de
temps dirigeant pour des activités a plus forte valeur ajoutée.

2,2/5 4.2/5
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Ce document est un exemple. Vous souhaitez recevoir ce méme niveau d'analyse appliqué a votre

propre activité ? Demandez votre audit sur sena-consulting.fr — vous recevrez votre
diagnostic personnalis€, votre échelle de maturité et votre plan d'actions dans les 5 jours ouvrés.

Ulrich GBADA — Sena Consulting
Ingénieur-Consultant Senior - 10 ans en cabinet de conseil
Ancien Wavestone - SopraSteria - Missions Orange, ADP, Ministéres

contact@sena-consulting.fr
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