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LE RECUEIL DES AVIS CLIENTS 
ET LEURS E-MAILS
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DE NOS PARTENAIRES    

AMIAVIS RESTAURATION

AMISAVIS.COM  C’EST…?

Accusé de 
réception

Encarts publicitaires 
des partenaires 
avec liens sur leurs 
boutiques



SI NOUS PARLIONS DE VOS CLIENTS

• Nous dirions parlons satisfaction client….

• Nous devrions vous imposer de surtout…. 
parler de l’insatisfaction client

• Selon une étude, les entreprises qui réduisent l’infidélité client 
de seulement 5%, augmentent leurs bénéfices de 25% à 80%.

Être en mesure d’identifier les insatisfaits et les rattraper 
est donc clé pour améliorer la performance des restaurants.

Très déloyal

Facile à déplacer vers la concurrence

Loyal

1

Très insatisfait

2

Insatisfait

3

Neutre

4

Satisfait

5

Très satisfait Théorie du «top box»

Selon cette théorie, le seul client fidèle est celui
qui cote 5 sur une échelle à cinq positions.
La position 5 est la «top box».



Mesurer la satisfaction de sa clientèle
pour mieux répondre à ses attentes

1 Définir la satisfaction de la clientèle

2
Situer la satisfaction de la clientèle

dans la performance organisationnelle

3 Mesurer la satisfaction de la clientèle

4
Interpréter les résultats pour améliorer

le service

DEFINITION PRÉALABLE:  
La gestion de la relation client est un ensemble de techniques et 
d’outils qui sont dédiés à analyser, à capter et à traiter les 
informations qui concernent les clients, dans la seule intention de 
les fidéliser.

Vos avis interviennent ici



Satisfaction du client : Sentiment qui résulte de
la comparaison des attentes et des perceptions

Vous aide à définir la  «satisfaction du client»

• La satisfaction face à un produit est simple
• fonctionnalité, durabilité, coût

• La satisfaction face à un service est complexe, p.ex. :
• processus (courtoisie, empathie, etc.)

• sensibilité (adaptabilité, temps d'attente, etc.)

• fiabilité (conformité aux promesses, équité, etc.)

• accès (localisation, heures, etc.)

• communications (clarté, disponibilité, etc.)

• coût (direct, indirect, etc.)

• etc.

• Tous ces aspects ne sont pas également importants
• l'importance varie selon les clients et les services



Vous aide à mesurer la satisfaction du client

• Fournir des réponses étiquetées plutôt que des échelles numériques

• L’exemple à 5 positions est l’outil donné par les spécialistes
1

Très insatisfait

2

Insatisfait

3

Neutre

4

Satisfait

5

Très satisfait

1

Absolument pas

important

2

Pas important

3

Neutre

4

Important

5

Très important

Forts de ces recommandations nos formulaires les suivent avec des adaptations

Type 1
Barre 

d’évaluation

Type 2 
Boutons 

radio



NOUS AIDONS VOS CLIENTS  A  S’ EXPRIMER 

•www.amisavis.com recueille des avis pertinents

Alors c’est à vous d’interpréter les résultats
pour améliorer le service

http://www.amisavis.com/


C’EST SUR AMISAVIS.COM : PAGE RESTAURANTS

Amisavis Restos :  https://wp.me/p8Cfsw-rp

1- Les formulaires remplis  par les clients  tombent en forme d’email 
dans la messagerie du restaurateur
2 - Amisavis vous en délivre copie et vous fait en plus bénéficier d’une 
page de publicités et de promotions
3 – Le restaurateur recevra lui aussi la page publicitaire et pourra,
si votre avis pertinent fait progresser ses équipes, vous adresser un 
mail de remerciement…. avec pour les meilleurs sa propre promotion 
ou réduction… Fidéliser se conjuguera alors avec récompenser….

AMIsAVIS.COM RESTOS 

AMISAVIS.COM pour les clients des restaurants….C’est quoi …?

VOICI CI-APRÈS COMMENT CA MARCHE…..

POUR Y ALLER 

PLUS FACILEMENT 

CE FLASHCODE 

VOUS CONDUIT 

DIRECTEMENT 

DANS LA PAGE

DE NOTRE SITE 

Les clients des restaurants peuvent désormais utiliser des formulaires 

internet pour dialoguer avec leur ami restaurateur et émettre des avis 

privés, uniquement dans le but de faire progresser leur restaurant 

favori et d’être mieux servis la fois suivante…!

https://wp.me/p8Cfsw-rp


DITES NOUS COMMENT ÇA MARCHE….?



Accédez à la page d’accueil

Apres votre repas

2

Le client Remplit le formulaire

Original pour restaurant

Copie pour le client émetteur de l’avis – Accusé de réception

+ 2 PJ + 2 PJ

Le client Le restaurateur



Présentation du formulaire avis privé du client



QUI RECOIT QUOI EN SORTIE DE FORMULAIRE…? 

+   2  P J en  PDF (imprimables)
- COPIE ACCUSÉ DE RECEPTION

- UN PAGE DE PUB DE PRODUITS 
EN LIEN AVEC SA PROFESSION

LE DESTINATAIRE
RESTAURATEUR  RECOIT 

LE CLIENT RECOIT 
COPIE DE SON AVIS

Si le restaurateur souhaite dialoguer avec vous, une réponse à 
votre avis peut vous parvenir sur l’ E-mail utilisé dans le formulaire

Ci-dessous le formulaire
avis privé client à remplir

Ci-dessous texte du E-mail reçu
Par restaurateur

CLIQUEZ

+   2  P J en  PDF (imprimables)
- ACCUSÉ DE RECEPTION

- UN PAGE DE PUB DE PRODUITS 
EN LIEN AVEC LA CUISINE



C’est quoi votre PDF de pub joint au E-mail…?
C’est qui vos partenaires….?



C’est quoi votre PDF de pub joint au E-mail…?
C’est qui vos partenaires….?

AMISAVIS.com offre à tous un accès gratuit à son formulaire standard.
A contrario, nos frais d’organisation et d’hébergement de notre site sont eux payés par nos soins.
Nous avons donc pour objectif premier, de couvrir les frais de structure par les ressources d’annonceurs 
qui nous confieront le soin de véhiculer leur image de marque et de faire connaitre leurs produits.

Il y aura donc deux grandes catégories de partenaires

Les annonceurs du secteur de la restauration et du bien être Les restaurateurs eux-mêmes quand ils souhaiteront disposer 
de leur propre formulaire et diffuser en PDF leurs remises et 
campagnes promotionnelles ou leur événementiel



Amisavis-Resto un service ouvert à tous
POUR LES CLIENTS :
L’accès au formulaire AVIS RESTO est gratuit… et nous les remercions 
en envoyant, joint à leur accusé de réception, une page de publicités 
et de promotions de nos annonceurs.
Le nombre d’avis émis conditionnera  notre audience auprès des 
annonceurs et par là même le volume et l’intérêt de leurs offres…

A vous tous de jouer maintenant….
POUR LES RESTAURATEURS : 
Il y a pour eux plusieurs attitudes possibles
Négative  : l’avis est lu, et direction poubelle… Au pire sans être lu
Passive     : l’avis est lu, sans réaction, ni réponse vis-à-vis du client
Active       : l’avis est lu, analysé, il peut suscite réorganisation du service et réponse au client

Proactive : la réponse au client comporte un bon de remise de fidélisation au prochain repas                           

L’audience et l’accueil  qui est réservé à nos premiers  formulaires, dans le secteur de la restauration, 
nous conduit à proposer aux restaurateurs : 
1 - L’ouverture d’une page spécifique au restaurant dans notre site amisavis.com (devis gratuit)
2 - Un partenariat aux restaurateurs qui vont inciter les clients à émettre des avis :
- En plaçant des chevalets sur leurs tables avec flash code et adresse web de leur page créée dans le site
- En personnalisant des formulaires pour leur restaurant (changement des questions et /ou du PDF promotionnel joint)

- En intégrant un fichier PDF supplémentaire avec les pubs et promotions de leurs partenaires professionnels

A votre prochaine sortie Resto 
Soyez prêts…  Flashez le code 

Une attitude partenariale

contact@amisavis.com

mailto:contact@amisavis.com


DITES NOUS COMBIEN ÇA COUTE….?

Les diaporamas sont diffusés en marge de notre site 
www.amisavis.com

Ils sont visibles par le client au fur et à mesure qu’il 
remplit son formulaire d’avis

Dans les diaporamas chaque diapo dispose 
d’un lien vers votre site ou magasin de vente 

Les pages de pub sont en PDF 
avec liens vers  vos sites ou magasins de vente

Les fichiers PDF sont en pièces jointes de l’accusé 
de réception de l’avis émis par le client…. 
Elles sont également visible par le restaurateur 

http://www.amisavis.com/


Avant de terminer ce diaporama 
encore deux diapositives pour 

en savoir plus sur la gestion client….



La gestion client, un atout pour l’entreprise

Pour le succès d’une entreprise, bien gérer la relation client est indispensable. 
Pour toute entreprise, le client est vu comme un chiffre d’affaires potentiel. 

Ainsi, il est nécessaire de se démarquer de la concurrence tout en répondant le mieux aux 
attentes du marché et plus précisément, à celles des clients directement. 
Pour une entreprise, il ne faut pas oublier que les critères de choix d’un client ne sont pas 
toujours financiers, même en période de crise. 
Que ce soit pour acquérir un service ou un produit, le client prend également en compte la 
réactivité, la reconnaissance et l’écoute. 
Avec une bonne gestion de la relation client, l’entreprise doit être en mesure de gérer les 
clients difficiles et les réclamations, d’être réactive et communicative, d’être satisfaite en 
répondant à ses besoins, de cibler la bonne clientèle et de proposer le bon service et/ou 
produit au meilleur prix.

Dans le monde de la Relation Client, on parle beaucoup de satisfaction client, mais beaucoup 
moins d’insatisfaction client… 
C’est l’époque qui veut ça : il faut à tout prix être « positif » et « insatisfaction client » ça ne 
sonne pas très positif. 
Pourtant, c’est bien à la question de l’insatisfaction client que les équipes en charge de la 
Relation Client et du Service Client sont quotidiennement confrontées…….

Donc, il faut en parler !



Vous réconcilie avec l’insatisfaction

Et de fait, d’après une étude réalisée, 40% des 

managers pensent que l’insatisfaction client, la 

réclamation, est le reflet de leurs erreurs. Et 

quand on part de ce postulat, des mécanismes 

psychologiques se mettent en route et font que le 

manager refuse inconsciemment cette information, la 

met de côté, pour une raison simple :

« comme c’est un échec, vous ne voulez pas le voir. 

Donc vous allez collecter moins de réclamations 

pour éviter d’être remis en cause. C’est naturel. 

C’est humain ! […] Mettre la satisfaction au cœur de 

l’entreprise, c’est potentiellement mettre 

l’insatisfaction client sous le tapis. »

Ces deux assertions ne sont pas à discuter. Elles sont 

validées, prouvées. Mais elles sont aussi 

potentiellement « dangereuses ». Elles conduisent 

en effet à se centrer non pas sur le client, mais sur la 

satisfaction elle-même et donc à maximiser les clients 

très satisfaits.

Le problème est que :

« cela conduit à vivre l’insatisfaction client comme un 

résultat négatif, comme une remise en cause de vos 

pratiques. S’il y a échec, il y a potentiellement remise 

en cause, avec un effet miroir : en tant que manager, 

l’insatisfaction est le reflet de mes échecs. »

On constate que si les entreprises sont désormais convaincues que la satisfaction client est créatrice de 
valeur, elles ont des difficultés à gérer l’insatisfaction client. 
Pourquoi ? Parce qu’elles se focalisent sur la satisfaction, en vertu de deux assertions qui sous-tendent 
leur culture :
•la satisfaction est au cœur de la stratégie et des actions de l’entreprise
•le succès à long terme de l’entreprise dépend de sa capacité à satisfaire durablement ses clients



Fin
Merci de votre attention 

Vos avis m’intéressent

contact@amisavis.com

AMIsAVIS.COM RESTauration


