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ADISYO AKADEMI

Giris

Bir restoran agma fikri genellikle mutfaktaki bir tutkuyla veya bir sofra etrafindaki hayallerle
baslar. Ancak Turkiye'nin dinamik ve rekabetci gida pazarinda bu hayali strdurdlebilir
kilmak, lezzetli bir tabaktan ¢ok daha fazlasini gerektirir. Sektordeki istatistikler bize sunu

gosteriyor: isletmelerin biiyiik bir kismi Uriinleri k6tii oldugu icin degil de operasyonel ve
finansal bir "is plani" olmadigi igin kapilarini kapatiyor.

Bu rehber, bir dikkan sahibi olmakla bir isletmeci olmak arasindaki o kritik ¢izgiyi
belirlemek igin hazirlandi. Adisyo Akademi olarak amacimiz her sureci olgulebilir,
denetlenebilir ve karh bir sistem haline getirmenizi saglamak.

Bu rehberde;

® Kagit Uzerindeki konseptinizi ger¢ek diinya operasyonuna nasil entegre

edeceginizi,
@ Pazarin ve sokagdin nabzini tutarak rakiplerinizin 6nune nasil gegecedinizi,
@ Dijital dinyada gdrunur olup misafirlerinizi nasil miidavime donusturecedinizi,

® Ve en onemlisi, mutfaktaki verimliligi kasanizdaki net kara nasil yansitacaginizi

adim adim inceleyecedgiz.
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Bolum 1

Operasyonel Kurgu

Bir restorani sadece yemek yenen bir yer olmaktan ¢ikarip bir isletme haline getiren temel
unsur, sahip oldugu sistemin tutarliigidir. Strdaralebilir basari, kimlik ve operasyonun
hatasiz birlesimidir. Bu bélimde, kagit Uzerindeki hayallerin gergek diinya dinamikleriyle
naslil garpisacagini ve karl bir sistem kurmanin yollarini inceleyecegiz.

1.1. Marka Kimligi ve Konsept Tasarimi

Restoraninizin konsepti, sadece duvarlarin rengi veya logonun fontu degildir. MUsterinin
zihninde olusturdugunuz imajdir. Turkiye gibi rekabetin yodun oldudu pazarlarda, "her seyi
herkes i¢in yapan" isletmeler yerine, belirli bir hikayeye odaklanan markalar kalici olabilir.
Bu kimligi insa ederken su U¢ temel noktayi netlestirmeniz gerekir:

@® Deger Onerisi: Onlarca rakibiniz varken insanlar neden sizi tercih etmeli? (Ornegin:

"En hizh saglkli yemek", "Sifir atik mutfagi”, "Geleneksel tariflerin modern yorumu").

@® Segmentasyon ve Tutarlilik: Hedef kitlenizin sosyo-ekonomik beklentileriyle
sundugunuz deneyim ortusuyor mu? "Ekonomik ve hizli" mi, yoksa "Yuksek kaliteli ve

deneyim odakll" mi olacaksiniz?
® Atmosfer ve Algl Yonetimi: Isiklandirmadan muzige, personel Gniformasindan masa

dizenine kadar her fiziksel detay, belirlediginiz fiyat politikasini musterinin géziunde

mesrulastirmalidir.

Adisyo Akademi
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1.2. Servis Modeli

Yemeklerin mutfaktan masaya (veya kuryeye) ulagsma sekli, isletmenizin gizli maliyet
tablosunu belirler. Yanhs secilmis bir servis modeli, gereksiz personel ylku veya dusuk
masa sirkulasyonu demektir. Operasyonel hizinizi ve kar marjinizi dogrudan etkileyecek
modelleri su sekilde kategorize edebiliriz:

® Tam Servis (Geleneksel): Masaya oturuldugu andan itibaren personelin rehberlik
ettigi model. Mlsteri memnuniyetini artirma potansiyeli yliksektir ancak yiksek egitimli

personel ve daha fazla yonetim gerektirir.

@ Fast-Casual (Hizli ve Nitelikli): Turkiye'de hizla ylikselen bu modelde misafir siparisi
kasada verir veya dijital kanallarla iletir. Ancak yemek masaya servis edilir veya

belirlenen alandan alinir. Kalite algisindan 6din vermeden isgilik maliyetini optimize eder.
@ Dijital Odakli Hibrit Model: Misterinin teknolojiyi kullanarak (QR menu veya kiosk)

siparisini kendisinin yonettigi bu yapi, hata payini azaltarak personelin sadece "sunum ve

temizlik" gibi katma dederli islere odaklanmasini saglar.
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1.3. Menii Stratejisi

Mendi, bir fiyat listesi olmanin dtesinde elinizdeki en giiclii satis ve pazarlama aracidir. lyi
tasarlanmig bir menl, mutfagin hizini artirirken en karh drdnleri 6ne gikararak isletmenin
finansal saghigini korur. Bu araci verimli kullanmak i¢in su stratejiler uygulanmalidir:

@® Uriin Karmasi ve Odaklanma: Cok genis bir mendi, "her seyi biliyoruz ama higbirinde
uzman dediliz" mesaji verir. Az ama 6z Urun, taze stok yonetimi ve hizli mutfak

operasyonu demektir.

@® Recetelendirme ve Standartlasma: Sef dedisse de yemedin tadi degismemelidir. Her
tabagin gramaj bazli maliyeti (food cost) ¢ikariimali, fire oranlari her ay dizenli olarak

denetlenmelidir.

@ Gorsel Hiyerarsi: Musterinin gézunun ilk odaklandidi noktalar, sizin en karl veya en

¢ok satmak istediginiz imza UrUnlerinizle bulugmalidir.

@® ABC Analizi ile Kar Yonetimi: POS sisteminiz Gzerinden UrUnlerinizin satis hizini ve kar
marjini dizenli analiz edin. Cok satan ama az kar getiren Urlnleri, kar marji yiksek yan
uriinlerle paketleyin. Az satan ve az kar getiren driinleri (Ol stok) ise operasyonel yiikii

azaltmak icin menltden gikarabilirsiniz.
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1.4. Fiziksel Alan Tasarimi

Mekanin yerlesimi, estetik bir kaygidan ziyade bir lojistik muhendisligi meselesidir. Restoran
icinde personelin, musterinin ve kuryenin birbirinin yolunu kesmedigi bir akis tasarlamak,
servis kazalarini ve zaman kayiplarini engeller:

@ Mutfak Trafigi: Uriinlerin depodan gikip hazirlanma, pisiriime ve servis hattina
ulagmasi "tek yonlu bir akis" iginde olmalidir. Ters yonlu hareketler her zaman

operasyonel yavaslama getirir.
@ Paket Servis ve Kurye Entegrasyonu: Eder paket servis cironuzda énemli bir paya
sahipse, kuryelerin salon igindeki ambiyansi bozmadan urin alabilecedi ayri bir teslimat

alani kurgulanmalidir.

® Masa Ergonomisi: Masalarin birbirine uzakhgi, hem misafirin 6zel alan hissini

korumall hem de personelin servis yaparken hareket kabiliyetini kisitlamamalidir.
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Bu Hafta Ne Yapmalisiniz?

[(J Menii Elemesi: POS raporlarinizdan son 3 ayin verilerini gekin; en az satan ve kar

marjl en disuk 3 Grlnu belirleyerek bunlari mentden ¢ikarma veya igerik degistirme

karari alin.

[[J] Masa Ergonomisi Testi: Servis yogunlugunun en yiiksek oldugu saatte garson ve
kurye yollarini gozlemleyin; fiziksel gakismalari engellemek igin masa yerlesiminde
klcuk kaydirmalar yapin.

[CJ Recete Kontrolii: En gok satan "imza" tabaginizin gramajlarini mutfak terazisiyle
kontrol edin; porsiyonlama hatasi nedeniyle olusan gizli maliyet kagaklarini tespit
edin.

[[J Hizmet Modeli Check-up: Mevcut servis hizinizi 6lglin; eder siparis alma stiresi 5
dakikanin Uzerindeyse, dijital menu veya kiosk gibi hibrit modelleri devreye almay!
dederlendirin.

Adisyo Akademi
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Bolim 2

Pazar Analizi ve Rekabet Stratejisi

Bir isletmenin "lezzeti" mutfakta baslar ama "karl" pazarin dogru okunmasiyla belirlenir.
Turkiye gibi gida enflasyonunun ve rekabetin ¢ok dinamik oldugu bir pazarda, pazar analizi
yapmak sadece bir hazirlik evresi degil isletmenin finansal risklerini azaltma kilavuzudur. Bu
bolimde, sokadin nabzini nasil tutacaginizi ve rakiplerin arasindan siyrilmanizi saglayacak

operasyonel verileri inceleyecegiz.

2.1. Hedef Kitle ve Tiiketim Psikolojisi: Masadaki Veri

Musterinizin kim oldugunu bilmek, personelden porsiyon blyukluiglne kadar her seyi
optimize etmenizi saglar.

@® Cilzdan Payl ve Harcama Aliskanlidi: Bolgenizdeki ana kitle "fiyat duyarli" mi
(6grenci/emekli) yoksa "deneyim duyarh" mi (beyaz yakali/gastronomi meraklisi)? Eger

fiyat duyarh bir bolgedeyseniz, kéari artirmak i¢in stirimden kazanacaginiz "set menuler

olusturmalisiniz.

® Trafik Zamanlamasi: Dikkanin énidndeki kalabalik sabah mi, 6gle mi yoksa aksam mi
yogdunlasiyor? Eger 6gle trafigi (plaza bolgesi) hakimse, servis suresini 12 dakikanin

altina indirmeyen bir isletme, masayi ikinci kez dondlremez ve ciro kaybeder.
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2.2. Lokasyonun Finansal Verimliligi

Lokasyon segimi, kira bedelinin 6tesinde bir finansal denklemdir. Dogru lokasyon,
pazarlama butgenizi azaltir; yanlis lokasyon ise en iyi urana bile gérinmez kilar.

@ Kira/Ciro Orani: Saglikli bir isletmede kira gideri, aylik cironun %8-12'sini
ge¢memelidir. Bu oranin Gzerindeki her ylizdelik puan, kar marjinizdan dogrudan kesilir.
Lokasyon ne kadar "prestijli" olursa olsun, bu oran tutmuyorsa o mekan sizin igin

pahalidir.

® Yaya Trafigi ve Donlisiim: GUnlUk yaya trafigini sayin ve bunun kag¢inin kapidan igeri
girdigini dl¢gtin. Donusum orani %3'Un altindaysa, vitrin dizeni veya tabela stratejinizi

go6zden gegirmelisiniz.
@ Bolgesel Rekabet Yogunlugu: Ayni sokakta 5 benzer konsept varsa, fiyat savasina

girme riski artar. Ancak "yemek sokagi" algisi olusmus bolgelerde toplam trafik de

yuUksektir; burada fark yaratacak olan operasyonel hiz ve musteri deneyimidir.

Adisyo Akademi
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2.3. Paket Servis ve Platform Ekonomisi

Turkiye pazarinda paket servis artik bir tercih degil operasyonun ayrilmaz bir pargasidir.
Ancak bu alan, yanls yonetildiginde kar marjini hizla eritebilir.

® Kendi Kuryen vs. Platform Kuryesi: Platform kuryesi kullanmak operasyonu kolaylastirir
ancak %30-35'lere varan komisyonlar karinizi azaltabilir. E§er bolgenizdeki siparis
yarigapl 2-3 km ile sinirhysa, kendi kuryenizi kullanmak ve sadik musteriyi "dogrudan
siparis"e (telefon veya kendi siteniz) yonlendirmek karhihgin anahtaridir.

@® Algoritma ve Puan Yonetimi: Dijital platformlardaki puaniniz, fiziksel tabelanizdan daha
onemlidir. "Hiz" ve "Lezzet" puanlarini yiksek tutmak i¢in paketleme teknolojisine (islyi
koruyan, sizdirmaz paketler) yatinm yapmalisiniz.

2.4. Stratejik Rekabet Analizi

Rakiplerinizi tanimak, onlari kopyalamak i¢in dedil; onlarin zayif noktalarini kendi avantajiniza
cevirmek igindir.

@ Fiyat Konumlandirma: Rakiplerinizin benzer Urlnlerdeki fiyat araligini belirleyin.

Kendinizi bu araligin neresine konumlandiracaginiz, hedef kitlenizin "fiyat duyarlhgi
dogrudan iligkilidir. Ucuz olmak strateji degdildir; deger algisi yaratmak stratejidir.

ile

® Farkhilagsma Noktasi: Rakiplerinizin menustnde olmayan, bolgede talep goren bir trun
veya hizmet boslugu bulun. Bu bir pisirme teknigi, bir sunum sekli veya bir servis deneyimi
olabilir.

@ Dijital Gorunurliik Karsilastirmasi: Google Maps, yemek platformlari ve sosyal
medyada rakiplerinizin puan ortalamasi, yorum sayisi ve igerik sikligini karsilastirin. Dijital
goérundrlikte geride kalmak, fiziksel olarak yan yana olsaniz bile misteri kaybetmenize
neden olur.
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Bu Hafta Ne Yapmalisiniz?

[CJ Rakip G6zlemi: En yakin 3 rakibinizin en dlisiik puanl yorumlarini analiz edin.
Sikayet edilen konulari kendi dikkaninizda asla yapilmayacaklar kurali olarak
belirleyin.

Sokak Analizi: Dukkanin 6ninde 30 dakika gegcirin. Gegen kitlenin profiline bakarak

a .. . o
vitrin mesajlarinizi optimize edin.

O Maliyet Testi: Son bir haftalik paket servis verilerinizi inceleyin. Siparislerin %70'i 2
km ¢apindaysa kendi kurye sisteminize gegmeyi degerlendirin.

O Bosluk Doldurma: Cevredeki menduleri tarayin. Bolgede olmayan tek bir imza yan

ardn veya farkli pisirme teknidi belirleyerek rekabet avantaji olusturun.
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Bolim 3

Pazarlama Plani

Pazarlama, bir¢ok isletmeci icin "reklam vermek" ile karistirilan ancak aslinda restoranin
doluluk oranini ve k&r marjini yonetme isidir. Turkiye pazarinda girdi maliyetlerinin
yuksekligi, her bir misafiri elde tutmayi zorunlu kiliyor. Bu bélimde, dijitaldeki
gorunurligunuzi nasil bir satis kanalina donustlrecedinizi ve kapidan giren Kisileri nasil
isletmenizin génullu birer marka elgisine (midavim) gevireceginizi anlatacagiz.

3.1. Dijital Goruinurluk

Restoraninizin kapisindaki tabela sadece yoldan gegeni igeri alir; internetteki tabelaniz ise
kilometrelerce 6tedeki muisteriyi diikkana ¢eker. Bugin bir misafir masaniza oturmadan ¢ok
once dukkanin i¢ine dijitalden bir goz atar. Dijitalde yoksaniz ya da orayi ihmal ettiyseniz
iceri girmekten vazgecer. iste bu siireci kagit tizerinde birakmayip operasyona dahil
etmenin yolu:

@® Google Haritalar: "Yakinimda ne yenir?" diyenlerin ilk duragidir. Buray pasif bir harita

kaydi degil yasayan bir dikkan gibi yonetin.

O Calisma saatleri, telefon ve mendi fiyatlari her an guncel olmali.

O Gelen her yorumu (6zellikle olumsuzlari) 24 saat icinde yanitlayin. Profesyonel bir
cevap, o yorumu okuyan diger binlerce potansiyel musteriye glven verir.

O Profesyonel gekimlerin yanina musterilerinizin gektigi "gergek ve dumani titen"

yemek fotograflarini en basa sabitleyin. Gergeklik her zaman istah agar.

Adisyo Akademi
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® Sosyal Medya: Instagram ve TikTok, restoranlar igin en gugli Ucretsiz reklam
aracidir. Ancak burada "paylasim yapmak" ile "satis Uretmek" arasinda buyuk fark vardir.

O Haftada en az 3 paylasim yapin: 1 mutfak arkasi (gliven), 1 misteri ani (sosyal
kanit), 1 Grin tanitimi (satis).

O Her paylasimin altina net bir eylem ¢agrisi (CTA) koyun: "Rezervasyon igin
biyografimizdeki linke tiklayin" veya "Bu hafta sonu gel, bu tatli senden."

O Yerel hashtag ve konum etiketi kullanarak boélgenizdeki potansiyel musterilerin
kesfet sayfasina dismeyi hedefleyin.

® Yemek Platformlari: Yemeksepeti, Trendyol veya Getir gibi mecralarda Ust siralara
¢ikmanin yolu reklamdan ¢ok, kusursuz operasyondan geger. Bunun igin su adimlari
izleyebilirsiniz:

O Siparisin eksiksiz ve suresinde gitmesi dijital puaninizi yukseltir. Puani ylksek olan
dikkan, platform tarafindan otomatik olarak en uste tasinir.

O Yemegin 20 dakika sonra musteriye ulastigindaki formu sizin kalitenizdir. Isiyi
koruyan ve sizdirmaz paketleme, en ucuz pazarlama yatirimidir.

O Mutfagin sakin oldugu "6lu saatlerde" platform tzerinden flas indirimler
tanimlayarak personel ve ekipman verimliligini ylkseltebilirsiniz.

@ Dijital Kriz Protokoll: Sosyal medya veya Haritalar Gzerinden gelen agir elestirilere
asla duygusal tepki vermeyin. Sikayeti bir saldiri degil de sisteminizdeki bir a¢igi
kapatmak igin Ucretsiz danigsmanlik olarak gérun. Standart bir 6zlr metni yerine, sorunu
anladiginizi, ¢ézmek icin ne yaptiginizi belirten ve misafiri telafi i¢cin dikkana davet eden
profesyonel bir yanit stratejisi izleyin.
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3.2. Misteri Sadakat Sistemi

Midavimlik, yemegin lezzetinin 6tesinde misafirin kendini "6zel ve taninmis" hissetmesiyle
olusur. Bu bag dijital ve fiziksel araglarla bir sisteme oturtmak, isletmenizin nakit akigini
dizenler. Bu bagi tesadufe birakmamak igin su operasyonel sistemi kurmalisiniz:

@ Aidiyet Kulturt: Misafirin adini, her zamanki masasini veya favori icecegini hatirlamak,
hi¢cbir reklamin veremeyecegi bir aidiyet duygusu yaratir. Personelinize "mudavim tanima"
yetkisi verin; kliguk bir ikram veya "Sizi tekrar gérmek guizel" karsilamasi, misafiri dikkana
baglayan en guglu bagdir.

@ iletisim Agi: Misterilerinizden izin alarak bir iletisim veritabani (SMS, E-posta veya
uygulama) olusturun. isletmenin sakin oldug§u zamanlarda veya miisterilerinizin &zel
glnlerinde (dogum gulind vb.) onlara 6zel davetler gondererek isletmenize karsi bir talep
olugsmasini saglayin.
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Bu Hafta Ne Yapmalisiniz?

[(J Google Haritalar Denetimi: Google profilinizdeki menii fiyatlarini, galisma saatlerini
ve guncel telefon numaranizi kontrol edin. Profesyonel fotograflarin yanina son bir
haftada ¢ekilmis gercek bir yemek videosu ekleyin.

(] Dijital Geri Doniis Maratonu: Son 30 giin iginde Google, Instagram veya yemek
platformlari Gzerinden gelen ancak yanitsiz biraktiginiz tim yorumlara (6zellikle
olumsuz olanlara) profesyonel ve ¢ézim odakl yanitlar verin.

[J Mudavim Tanima Pratigi: Servis ekibiyle kisa bir toplanti yapin. Bu hafta diikkana
ikinci veya Uguncl kez gelen en az 5 misafiri tespit edip onlara isimleriyle hitap
ederek kuguk bir "mudavim ikrami" sunmalarini isteyin.

[CJ Eylem Cagrisi (CTA) Denetimi: Instagram biyografinizdeki linkin galisip
g¢alismadidini ve paylasimlarinizin altinda "Rezervasyon igin tiklayin" gibi net bir
yonlendirme olup olmadigdini kontrol edin.

[CJ Veri Toplama Baslangici: Adisyo sisteminiz tizerinden musterilerinizin dogum giini
veya favori riinleri gibi verileri toplamaya baslayin. Oniimiizdeki ayin 6li saatleri
icin bu kitleye 6zel bir davet kurgusu planlayin.
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Bolim 4

Operasyonel Verimlilik ve Personel Yonetimi

Restoran isletmecilijinde karlilik satistan ziyade giderlerin yonetimiyle yani operasyonel
disiplinle kazanilir. Turkiye'deki yluksek personel devir hizi (turnover) ve artan hammadde
maliyetleri karsisinda, operasyonu kisilere degil sisteme dayandirmak gerekir. Bu bdlimde,
mutfaktaki kayiplari nasil engelleyecedinizi ve her masada ayni servis standardini nasil
koruyacadginizi anlatacagiz.

4.1. Personel Yonetimi

Hizmet sektorlinde personel, isletmenizin yuzudur. Fakat sisteminiz bir kisiye bagliysa o kisi
gittiginde isletmenizde sorun yasarsiniz. Standartlagsma ise her personelin ne yapacagini
bildigi bir dizen kurmaktir. Ama nasil?

Oryantasyon Siireci: Yeni personelin ilk 3 gunu kritiktir. Yazili bir oryantasyon plani
hazirlayin: menu bilgisi, POS kullanimi, hijyen kurallari ve servis standartlari. Bu
surecte bir "buddy" (rehber personel) atayarak adaptasyonu hizlandirin.

Yetkilendirme ve Motivasyon: Personele sorumluluk verin. Garsonun belirli bir tutara
kadar musteri sikayetini cdzme yetkisi olmasi, hem hiz kazandirir hem de personelin

« ise baghhgini artirir. Aylik performans degerlendirmesi ve prim sistemi, motivasyonun
slrdurulebilirligini saglar.

Vardiya ve Verimlilik Analizi: POS verilerinizden saatlik satis raporlarini gikarin.
* Yogun saatlerde fazla, sakin saatlerde az personel ¢alistirarak isgilik maliyetinizi
optimize edin. Turkiye'de personel maliyeti cironun %25-30'unu gegmemelidir.
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4.2. Stok Yonetimi

Turkiye'deki gida enflasyonu ortaminda, mutfaktaki "gramaj kagaklar" ve "stok hatalar" bir
isletme icin buyUk sorunlara neden olabilir. Bunun online ge¢me igin su adimlari takip
edebilirsiniz:
® Hassas Regetelendirme: Mutfaktaki her Griinin gramaj bazl regetesi olmalidir. Sefin
"g6z karan" kullandi§i her malzeme, ay sonunda ciddi bir kar kaybi anlamina gelebilir.
Regete disiplini, lezzetin standartlagsmasina ve maliyetlerin 6ngorulebilir olmasini sadlar.

® Stok Rotasyonu: Depolama alaninda her zaman eski Urin énde, yeni Urln arkada
olmalidir. Bu basit kural, son kullanma tarihi gegen Urlnlerin ¢dépe gitmesini (zayiati) %15-
20 oraninda azaltir.

@ Stok Takibi: En ¢ok kullanilan 10 ana malzemenin (et, yag, un vb.) stok seviyesini
gunlik olarak takip edin. "Elimizde kalmamis" diyerek son dakika ve yuksek fiyattan
yapilan alimlar, nakit akisinizi bozar.

4.3. Tedarik Zinciri ve Nakit Yonetimi

Satin alma suregleri, karin hentiz dikkandan igeri girmeden planlandigi alandir.

® Vadeli Alim ve Pazarlik Gucu: Tedarikgilerle kuracaginiz nakit 6deme iskontosu veya
uzun vadeli 6deme anlasmalari nakit akisinizi rahatlatir. Ancak vadeli alimlarda drdn
fiyatinin piyasa rayicinden sapmamasina dikkat edin.

® Depo ve Stok Denetimi: Depodaki Urlin paradir. Fazla stok, nakit parayi rafa
hapsetmektir; eksik stok ise satis kaybidir. Kritik stok seviyelerinizi belirleyerek, tam
zamaninda alim yapmaya gayret edin. Her ay sonu yapilacak fiziksel sayim, mutfaktaki
kayip ve kagaklari engellemeniz igin en iyi yontemdir.
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4.4. s Saghg ve Hijyen Denetimi

Hijyen ve glvenlik standartlari, bir restoran igin yasal bir zorunlulugun 6tesinde, misafirle
kurulan en temel giiven bagidir. Ozellikle sosyal medyanin ve dijital denetimin bu kadar
yaygin oldugu bir dénemde, mutfak arkasindaki tek bir ihmal, yillarin emegiyle kurulan
marka itibarini yerle bir edebilir. Temizligi bir arka plan isi olarak degdil de operasyonun
vitrini ve surekliligin garantisi olarak gérmelisiniz.

Bu guveni kalici hale getirecek operasyonel denetim noktalari:

@ Seffaflik ve Gorsel Glven: Mimari agidan imkaniniz varsa mutfaginizi misafirin
gorebilecedi bir aciklikta tutun. Agik mutfak, personelin ¢alisma formundan tezgah
temizligine kadar her an denetlendigi hissini canli tutar. Bu da sizin tercih edilmenizi
artiran bir arti olarak hanenize yazilr.

@ Sure¢ Odakli Denetim Cizelgeleri: Temizligi personelin inisiyatifine veya vakit bulunca
yapllacak isler listesine birakmayin. Tuvaletlerden mutfak giderlerine, havalandirma
filtrelerinden personel kiyafetlerine kadar her alan igin saatlik, glnlik ve haftalik kontrol
listeleri (check-list) olusturun.

@® Cida Glvenligi: Sadece yuzey temizligiyle yetinmeyin. Cig urtnler ile pismis Grlnlerin

hazirlanma alanlarini, bigaklarini ve tahtalarini mutlaka ayirin. Personelinize duzenli hijyen
egitimi vererek bu standartlari birer ¢alisma kultirl haline getirin.
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O

Karsilama Provasi: TUm servis ekibiyle 10 dakikalik bir "standart hizmet" toplantisi
yapin. Dukkanin kargilama cumlesini ve hesap sunum usulinu belirleyip o glinden
itibaren istisnasiz uygulanmasini saglayin.

Depoda Fiziksel Rotasyon: Kuru gida ve sojuk hava depolarina bizzat girin. Stok
Rotasyonu kuralina uyulup uyulmadigini, son kullanma tarihi yaklasan urunlerin en
onde olup olmadigini kontrol edin.

Ana Malzeme Takibi: isletmenizin en maliyetli 10 ana malzemesini (et, yag, peynir
vb.) belirleyin ve Adisyo(ya da POS sisteminiz) Gzerindeki stok verileriyle eldeki
fiziksel stogu karsilastirarak "kayip-kagak" analizi yapin.

Hijyen Check-List Olusturma: Tuvalet, mutfak tezgahi ve personel kiyafetleri igin
saatlik kontrol listeleri hazirlayin; bu listelerin sadece "kagit Gzerinde"
kalmadigini,sorumlu personelin her saat bagsi kontrol ettigini teyit edin.

Mal Kabul Testi: Bir sonraki sevkiyatta Urlnleri kapida bizzat karsilayin; et Grinlerini
tartmadan, sebzeleri ise tazelik kontrolinden gegirmeden igeri almayarak ekibinize
mal kabul disiplinini gdsterin.
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Bolim 5

Finansal Yonetim ve Risk Analizi

Bir restoranin mutfagi ne kadar lezzetli, salonu ne kadar sik olursa olsun finansal disiplini
zayif olan bir isletme uzun slre ayakta kalamaz. Restoran isletmeciliginde kar, sanildidi gibi
kasanin giin sonunda verdigi toplam rakam degildir, o rakamdan tim maliyetler ¢iktiktan
sonra elinizde kalan net degerdir. Bu bélimde, isletmenizin finansal rontgenini nasil
cekeceginizi ve riskleri nasil ydneteceginizi inceleyecegiz.

5.1. Yatirnm Maliyeti ve Amortisman

Restoranin kapilarini agana kadar harcadiginiz her kurus, geri kazanilmasi gereken bir
baslangi¢ borcudur.

@® Kurulum Maliyeti: insaat, mutfak ekipmanlari, lisanslar, mobilya ve ilk stok alimi gibi
tim harcamalari tek bir tabloda toplayin. Cogu isletmeci, dekorasyona odaklanip
beklenmedik masraflar i¢in butce ayirmadiginda acilisin ilk ayinda finansal darbogaza
girer.

@® Amortisman Takibi: Yatirnmin ne kadar sirede geri donecegini (ROI) hesaplamak,
isletmenizin gercek basarisini éicer. Ornegin, 5 milyon TL yatirim yaptiysaniz ve aylik net
kariniz 250 bin TL ise, yatirnminiz 20 ayda kendini amorti edecektir. Bu sireyi kisaltmak
icin baslangicta estetik harcamalar yerine verimlilik odakh ekipmanlara éncelik
verebilirsiniz.
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5.2. Nakit Akisi

Nakit akisl, bir restoranin kalp atisidir. Kasaniza giren para ile ¢ikan para arasindaki
zamanlama farki, isletmenizin nefes alip alamayacagini belirler. Ciro yuksek olsa bile, nakit
doénglsu bozuksa tedarikgi 6demelerinde aksama ve operasyonel krizler kaginiimazdir.

@ Giinliik Kasa Takibi: Her glin kapanista kasanizdaki nakit, POS cirosu ve kredi karti
tahsilatlarini ayri ayri kaydedin. Gunluk bazda "beklenen gelir ile "gergeklesen gelir"
arasindaki farki takip etmek, olasi kagaklari erken tespit etmenizi saglar.

® Odeme Takvimi Disiplini: Kira, personel maaslari, SGK primleri ve tedarik¢i demeleri
icin aylik bir 6deme takvimi olusturun. Hangi guin ne kadar nakit ¢ikisi olacagini 6nceden
bilmek, surpriz nakit sikisikliklarinin 6ntiine geger.

@® Gorunmez Maliyetler: Kirllan tabaklar, bozulan gidalar, temizlik malzemeleri veya asiri

pecete kullanimi gibi kalemler, ay sonunda karinizin %2-5'ini fark ettirmeden eritebilir.
P&L (Kar-Zarar) tablosunda bu "diger giderler" kalemini mutlaka kontrol altinda tutun.

Adisyo Akademi 22



https://akademi.adisyo.com/

ADISYO AKADEMI

5.3. Karhlik Siniri

isletmecilik dilinde basabas noktasi, restoraninizin ne kar ne de zarar ettigi, yani tim

masraflarin tam ucu ucuna karsilandidi "sifir" noktasidir. Bu rakami net olarak bilmek, size

her ayin kaginci giininden itibaren cebinize para girmeye baslayacagini gosterir.

® Matematiksel Hedef: isletmenizin kapilarini hic agmasaniz dahi 6demekle yiikimli
oldugunuz kira, personel maaslari ve sabit faturalar gibi genel giderlerinizi, sattiginiz
drdnlerin ortalama birim karina oranlayin. Bu hesaplama size, "Ayda kag¢ porsiyon satis
yaparsam tum masraflarimi kurusu kurusuna karsilarim?" sorusunun net cevabini verir.
CGikan bu rakam sizin sifir noktanizdir. Bu esigi aylik bir ylk olarak gérmek yerine gunlik
satis hedeflerine donustirmelisiniz.

® Karllk Esigini Asadi Cekme: Eger satis esiginiz kapasitenizi zorluyorsa, daha fazla
musteri beklemek yerine mevcut sistemi iki ana manevrayla optimize etmelisiniz:

O Sabit giderlerdeki her kug¢lk tasarrufun satmaniz gereken porsiyon sayisini
dusurecedini unutmayarak enerji verimliligi, vardiya optimizasyonu ve kira pazarhgi gibi
hamlelerle sifir noktasi Uzerindeki yuki hafifletebilirsiniz.

O Ana yemegin yanina ekleyeceginiz dligik maliyetli ve ylksek karli yan Urlnlerle
sepet ortalamasini yukselterek, daha az misafirle cok daha hizli kéra gegebilirsiniz.

® Finansal Erken Uyari Sistemi: Ayin ortasina geldiginizde, hedeflediginiz satis esiginin
yarisina ulasamadiysaniz bu durum ay sonunda nakit sikintisina gireceginize isaret
edebilir. Bu veri, size henliz vakit varken aksiyon alma (kampanya yapma, maliyet kisma
vb.) sansi tanir.
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5.4. Tedarik Zinciri ve Nakit Yonetimi

Satin alma suregleri, karin hentiz dikkandan igeri girmeden planlandigi alandir.

® Vadeli Alim ve Pazarlik Gucu: Tedarik¢ilerle kuracaginiz nakit 6deme iskontosu veya
uzun vadeli 6deme anlagsmalari nakit akiginizi rahatlatir. Ancak vadeli alimlarda drdn
fiyatinin piyasa rayicinden sapmamasina dikkat edin.

® Depo ve Stok Denetimi: Depodaki Urlin paradir. Fazla stok, nakit parayi rafa
hapsetmektir; eksik stok ise satis kaybidir. Kritik stok seviyelerinizi belirleyerek, tam
zamaninda alim yapmaya gayret edin. Her ay sonu yaplilacak fiziksel sayim, mutfaktaki
kayip ve kagaklari engellemeniz igin en iyi yontemdir.
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[CJ Ssifir Noktasi Hesabi: Mevcut tiim sabit giderlerinizi (kira, maaslar, faturalar) toplayin
ve "Ay sonu kara gegmek i¢in glinde ortalama kag porsiyon satmaliyim?" sorusunun
yanitini hesaplayarak, bu hedefi uygun sekilde tim ekiple paylasin.

iptal ve iade Analizi: Adisyo yénetim panelinden ya da POS Sisteminizden son bir
haftalik "iptal/iade" raporunu yazdirin. Bu kayiplarin mutfak hatasindan mi yoksa
servis aksakligindan mi kaynaklandidini tespit ederek ilgili birimlere aksiyon almalari
icin iletin.

[ Nakit Akisi Planlamasi: Gelecek 30 gilinlin 6demelerini (kira, tedarikgi, maas) ve
beklenen tahmini cironuzu bir takvime igleyin. Nakit sikisikhdi 6ngorduguniz gunler
i¢cin simdiden kampanya veya maliyet kisma plani yapin.

[[J Sepet Ortalamasini Yiikseltme: En ¢ok satan ana yemedinizin yanina, kar marij
yuksek bir icecek veya tatlidan olusan kombine bir segenek ekleyerek sepet
ortalamasini %10 artirmayi hedefleyin.

[[] Fiziksel Sayim ve Fire Takibi: Hafta sonu kapanisinda mutfaktaki kritik 10 Griind
bizzat sayin. Stok verisi ile eldeki fiziksel stok arasindaki farki (fire/kayip) bularak
karinizin nerede eridigini belirleyin.
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Isinizi biiylitmenin
en akillh yolu: Adisyo

Restoran ve cafe isletmenizin tim sireclerini tek bir platformda
yonetin, hatalari azaltin, verimliligi artirin ve karliliginizi
strdurdlebilir hale getirin.

Adisyo, siparisten 6demeye, stoktan raporlamaya, paket servis
yonetiminden musteri iliskilerine kadar tium operasyonunuzu
kolaylastiran entegre ¢ézumler sunar.

15 guin Ucretsiz dene!

@ adisyo

Restaurant & Cafe Adisyon Programi


http://www.adisyo.com/

