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Introduction

Un restaurateur marocain reçoit son bilan comptable une fois par an. Ses

décisions, elles, se prennent tous les jours.

�b_ERJ`©HJ©_bRn©j=nnJ`p­©J`©_byJ``J­©J`pmJ©]J©_b_J`p©bu©vbqn©FQ=`PJ|©q`©j]=p©nqm©]=©F=mpJ©Jp©]J

_b_J`p©bu©vbqn©n=vJ|©nR©FJppJ©HKFRnRb`©=©KpK©mJ`p=E]J©³©0Rx©_bRn¬©0bqvJ`p©Hbq|J¬©�qFq`©FQJO

HÑJ`pmJjmRnJ©R`HqnpmRJ]]J©`Ñ=FFJjpJm=Rp©HJ©jR]bpJm©A©FJ©mypQ_J¬©�p©jbqmp=`p­©FÑJnp©]=©`bm_J©H=`n©]=

mJnp=qm=pRb`©_=mbF=R`J¬

�J©jmbE]N_J©`ÑJnp©j=n©vbpmJ©Fb_jp=E]J¬©0b`©pm=v=R]©Jnp©HJ©P=mHJm©vbn©Fb_jpJn©J`©mNP]J©jbqm©]J©�nF­

]Jn©E=`lqJn­©]Jn©j=mpJ`=RmJn¬©�J©`ÑJnp©j=n©¾©Jp©FJ©`J©nJm=©Y=_=Rn©¾©nb`©md]J©HJ©jR]bpJm©vbpmJ©_=mPJ

FQ=lqJ©nJ_=R`J¬©7bpmJ©md]J©A©vbqn­©FÑJnp©HJ©HKFRHJm¬©/=jRHJ_J`p¬©0qm©HJn©FQR}mJn©Om=Rn¬©$m©HKFRHJm

=vJF©HJn©FQR}mJn©HJ©_=mn©lq=`H©b`©Jnp©J`©bFpbEmJ­©FJ©`ÑJnp©j]qn©HKFRHJm©¾©FÑJnp©HJvR`Jm¬

�jmNn©HJn©=``KJn©HÑbEnJmv=pRb`©Hq©nJFpJqm©=q©!=mbF­©q`©Fb`np=p©nÑR_jbnJ©®©nJjp©R`HRF=pJqmn

nq~nJ`p©A©jR]bpJm©q`©mJnp=qm=`p¬©!bR`n©HJ©FR`l­©vbqn©LpJn©=vJqP]J©nqm©=q©_bR`n©q`©FdpK©¾©]=©_=mPJ­

]J©F=nQ­©]J©F]RJ`p©bq©]J©EqHPJp¬©,]qn©HJ©HRx­©vbqn©`J©]Jn©mJP=mHJ|©j]qn¬©0Jjp­©FÑJnp©]J©`b_EmJ©lqJ©]J

FJmvJ=q©Qq_=R`©nqRp©n=`n©J}bmp¬

�Jn©nJjp©�,�©nJ©F=]Fq]J`p©J`©��©_R`qpJn©FQ=lqJ©]q`HR©_=pR`¬©�]n©pRJ``J`p©nqm©q`J©OJqR]]J©��©¾©]=

HJm`RNmJ©j=PJ©HJ©FJ©PqRHJ¬©�]n©`J©mJ_j]=FJ`p©j=n©vbpmJ©Fb_jp=E]J©®©R]n©vbqn©Hb``J`p©FJ©lqÑR]©`J©jJqp

j=n©vbqn©Hb``Jm­©]=©]qFRHRpK©J`©pJ_jn©mKJ]¬
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01
K P I

Le chiffre d'affaires hebdomadaire

�J©j]qn©KvRHJ`p¬©�J©j]qn©_=]©qpR]RnK¬©2`©FQR}mJ©`q©`J©HRp©mRJ`©¾©]J©��©qpR]J©nJ

Fb_j=mJ©pbqYbqmn©A©pmbRn©mKOKmJ`FJn¬

COMPARER À… CE QUE ÇA RÉVÈLE

La semaine dernière �=©pJ`H=`FJ©FbqmpJ

La même semaine l'an dernier (N−52) �J©vm=R©nRP`=]­©Qbmn©n=Rnb``=]RpK

Le budget prévu �=©HRnFRj]R`J

�q©!=mbF­©]=©n=Rnb``=]RpK©Jnp©Emqp=]J©Jp©nJFpbmRJ]]J©®©/=_=H=`­©KpK©pbqmRnpRlqJ©À!=mm=\JFQ©ä��ªð©J`©vb]q_J­

�=n=E]=`F=©å��©A©å��ªðÁ­©mJ`pmKJ©nFb]=RmJ­©OLpJn©mJ]RPRJqnJn¬©�b_j=mJm©q`RlqJ_J`p©A©]=©nJ_=R`J©HJm`RNmJ©vbqn

OJm=©j=`RlqJm©A©FQ=lqJ©FQ=`PJ_J`p©HJ©_bRn¬©�b_j=mJm©A©"å��©Jnp©R`HRnjJ`n=E]J©¾©FÑJnp©]J©nJq]©_byJ`©HJ

HRnpR`PqJm©q`©vm=R©jmbE]N_J©HÑq`©FyF]J©`bm_=]¬

S E U I L  D ' A L E R T E 7=mR=pRb`©nqjKmRJqmJ©A©ë��ªð©vn©"å��­©Qbmn©n=Rnb``=]RpK©jmKvqJ©→©R`vJnpRP=pRb`

R__KHR=pJ¬
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02
K P I

Les couverts & le taux de rotation

�J©��©jJqp©mJnpJm©j]=p©jbqm©pmbRn©m=Rnb`n©bjjbnKJn¬©0=`n©]J©`b_EmJ©HJ

FbqvJmpn­©vbqn©`J©n=vJ|©j=n©]=lqJ]]J©vbqn©vRvJ|¬

01 !L_J©pm=�F­©_L_Jn©jmRx 0p=pq©lqb©¾©mRJ`©A©FbmmRPJm­©pbqp©A©nqmvJR]]Jm¬

02 !bR`n©HJ©FbqvJmpn­©pRF\Jp©j]qn©K]JvK �mbnRb`©nR]J`FRJqnJ©HJ©OmKlqJ`p=pRb`¬

03 ,]qn©HJ©FbqvJmpn­©jmRx©lqR©E=RnnJ`p �mbnRb`©nR]J`FRJqnJ©HJ©]=©v=]Jqm©jJmGqJ¬

�Jn©pmbRn©nFK`=mRbn©JxRPJ`p©HJn©mK=FpRb`n©bjjbnKJn¬©�YbqpJ|©]J©p=qx©HJ©mbp=pRb`©¾©`b_EmJ©HJ©nJmvRFJn

Fb_j]Jpn©j=m©Ybqm©m=jjbmpK©=q©`b_EmJ©HJ©j]=FJn©=nnRnJn©®

R E P È R E S  —  R O T A T I O N  M I D I ,  R E S T A U R A T I O N  M A R O C A I N E

Typique : 1,3 – 1,7  ·  Service efficace en rythme : 2,0  ·  < 1 :
problème de rythme ou de flux

S E U I L  D ' A L E R T E /bp=pRb`©J`©E=RnnJ©HJqx©nJ_=R`Jn©Fb`nKFqpRvJn©→©R`vJnpRP=pRb`©bjKm=pRb``J]]J

R__KHR=pJ©ÀnbqvJ`p©]RKJ©=q©nJmvRFJ­©m=mJ_J`p©A©]=©HJ_=`HJÁ¬
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03
K P I

Le ticket moyen

��©HRvRnK©j=m©]J©`b_EmJ©HJ©FbqvJmpn¬©1mbRn©FQR}mJn­©q`J©Klq=pRb`©¾©]=©_JnqmJ

]=©j]qn©Qb``LpJ©HJ©]=©v=]Jqm©jJmGqJ©HJ©vbpmJ©b}mJ¬

2`©pRF\Jp©lqR©E=RnnJ©n=`n©FQ=`PJ_J`p©HJ©F=mpJ©®©vbn©F]RJ`pn©HJnFJ`HJ`p©J`©P=__J¬©2`©pRF\Jp©lqR©_b`pJ©n=`n

J}bmp©Fb__JmFR=]©®©vbqn©F=jpJ|©_RJqx©]=©v=]Jqm¬©2`©pRF\Jp©j]=p©jJ`H=`p©lqJ©]ÑR`�=pRb`©PmR_jJ©®©vbqn©jJmHJ|©Hq

jbqvbRm©HÑ=FQ=p©n=`n©]J©vbRm¬

TYPE D'ÉTABLISSEMENT TICKET MOYEN OBSERVÉ ZONE DE VALEUR

/Jnp=qm=pRb`©pm=HRpRb``J]]J©jbjq]=RmJ 40 – 80 DH 7b]q_J©ä©mbp=pRb`

�b}JJ©nQbj©_RHR 45 – 90 DH 7b]q_J©ä©EbRnnb`n

/Jnp=qm=pRb`©nbRP`KJ©_RHR©À�=n=¹/=E=pÁ 90 – 180 DH �lqR]REmJ

/Jnp=qm=pRb`©nbRP`KJ©nbRm 180 – 350 DH !=mPJ©ä©JxjKmRJ`FJ

�R`J©HR`R`P©!=mm=\JFQ©¹©QdpJ]RJm 400 – 1 200 DH !=mPJ©jmJ_Rq_

�bqmFQJppJn©bEnJmvKJn©nqm©]J©pJmm=R`©¾©jmKFRnKJn©H=`n©]J©
=mb_NpmJ©.�!!�©����©HJ©]=©mJnp=qm=pRb`©_=mbF=R`J¬

Le levier du ticket ne coûte rien : il se joue sur le deuxième article, la suggestion et

la construction de la carte — pas sur la hausse des prix.
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04
K P I

Le food cost hebdomadaire

�=©HR}KmJ`FJ©J`pmJ©Ì©YJ©jJ`nJ©lqJ©_b`©ObbH©Fbnp©Jnp©FbmmJFp©Í©Jp©Ì©YJ©n=Rn©lqÑR]

Jnp©FbmmJFp©Í©v=qp©�©A©�©jbR`pn©HJ©_=mPJ©j=m©=`¬

F O R M U L E

Food cost % = Achats matières de la semaine ÷ CA de la semaine × 100

0qm©q`©mJnp=qm=`p©A©�©_R]]Rb`n©HJ©HRmQ=_n©HJ©��­©FJn©�©A©�©jbR`pn©mJjmKnJ`pJ`p©��©���©A©���©���©
�©HJ

mKnq]p=p©jJmHq©bq©P=P`K©FQ=lqJ©=``KJ¬©�qFq`©=qpmJ©�,�©`Ñ=©q`©R_j=Fp©_b`Kp=RmJ©=qnnR©HRmJFp©jbqm©q`©J}bmp©HJ

_JnqmJ©=qnnR©O=RE]J¬

1mbRn©jRNPJn©O=qnnJ`p©]J©F=]Fq]©®©]Jn©jJmpJn©Jp©]=©F=nnJ©bqE]RKJn©À�©A©�©ð©Hq©vb]q_J©=FQJpKÁ­©]J©Fbsp©pQKbmRlqJ

qpR]RnK©A©]=©j]=FJ©Hq©Fbsp©mKJ]©ÀnbmpRJn©HJ©npbF\Á­©Jp©]Jn©Jxpm=n©b}Jmpn©`b`©R`pKPmKn©¾©j=R`­©n=qFJn­©F=OKn©HJ©�`

HJ©nJmvRFJ¬

S E U I L  D ' A L E R T E 
Jqx©nJ_=R`Jn©Fb`nKFqpRvJn©=q»HJnnqn©HJ©]=©FRE]J©HJ©vbpmJ©pyjJ©HÑKp=E]RnnJ_J`p©→
R`vJnpRP=pRb`©R__KHR=pJ©®©Obqm`RnnJqm­©jJmpJn­©F=nnJ­©vb]n¬

Calculez le vôtre en une minute : qemmapartners.com/outils/calculateur-food-cost

— gratuit, sans inscription.
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05
K P I

Le prime cost hebdomadaire

�J©�,�©]J©j]qn©R_jbmp=`p¬©�J©_bR`n©nqRvR©=q©!=mbF¬

F O R M U L E

Prime cost % = (Coût matière + Coût du personnel) ÷ CA × 100

�=©mNP]J©Jnp©nR_j]J©Jp©Emqp=]J©®©=q»HJnnqn©HJ©��©ð­©vbpmJ©mJnp=qm=`p©j=RJ©nJn©Obqm`RnnJqmn©Jp©nJn©n=]=mRKn©¾

j=n©vbqn¬©�J©F=]Fq]©QJEHb_=H=RmJ©`Ñ=©j=n©EJnbR`©HÑLpmJ©Jx=Fp©=q©FJ`pR_J©®©n=]=RmJn©ä©FQ=mPJn©=``q=]RnKn­

HRvRnKn©j=m©��­©jb`HKmKn©j=m©]Jn©Ybqmn©pm=v=R]]Kn¬©2`J©jmKFRnRb`©A©ë�©jbR`pn©nq~p¬©�=©jJmOJFpRb`©pqJ©]J©jR]bp=PJ¬

�J©lqR©Fb_jpJ­©FJ©`ÑJnp©j=n©]=©v=]Jqm©HÑq`J©nJ_=R`J©®©FÑJnp©]=©pJ`H=`FJ©nqm©�©A©��©nJ_=R`Jn¬©2`©jmR_J©Fbnp©lqR

P]RnnJ©HJ©��©ð©A©��©ð©J`©pmbRn©_bRn©`ÑJnp©vRnRE]J©lqÑA©FJqx©lqR©]J©nqRvJ`p©FQ=lqJ©nJ_=R`J¬©�Jn©=qpmJn©]J

HKFbqvmJ`p©=q©ER]=`­©J`©OKvmRJm©HJ©]Ñ=``KJ©nqRv=`pJ¬©1mbj©p=mH¬

S E U I L  D ' A L E R T E é©��©ð©Hq©��­©lqJ]]J©lqJ©nbRp©]ÑJxFqnJ¬
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06
K P I

Le cash disponible à J+30

�=©lqJnpRb`©]=©j]qn©qmPJ`pJ©HÑq`©mJnp=qm=`p©`ÑJnp©j=n©Ì©nqRn»YJ©mJ`p=E]J©³©Í¬

�ÑJnp©Ì©v=Rn»YJ©jbqvbRm©j=yJm©]Jn©n=]=RmJn©A©]=©�`©Hq©_bRn©³©Í¬

�=©mJ`p=ER]RpK©Fb_jp=E]J©Jp©]=©pmKnbmJmRJ©nb`p©HJqx©FQbnJn©HR}KmJ`pJn¬©7bqn©jbqvJ|©LpmJ©mJ`p=E]J©Jp©_=`lqJm

HJ©F=nQ©¾©F]RJ`pn©jmbn©A©��©Ybqmn­©Obqm`RnnJqmn©=q©Fb_jp=`p¬©7bqn©jbqvJ|©LpmJ©`b`©mJ`p=E]J©Jp©=vbRm©Hq©F=nQ

pJ_jbm=RmJ_J`p©¾©npbF\n©lqR©nJ©vRHJ`p­©=v=`FJ©HÑq`©KvK`J_J`p©jmRvK¬

�J©�,�©qpR]J©`ÑJnp©j=n©Ì©Fb_ERJ`©YÑ=R©J`©E=`lqJ©=qYbqmHÑQqR©Í©®©FÑJnp©Ì©Fb_ERJ`©YÑ=qm=R©J`©E=`lqJ©H=`n©��©Ybqmn©Í¬

F O R M U L E

Cash projeté J+30 = Cash aujourd'hui + rentrées prévues 30 j − sorties
prévues 30 j

S E U I L  D ' A L E R T E �=nQ©jmbYJpK©�ä��©ê©��©Ybqmn©HJ©FQ=mPJn©�xJn©è©|b`J©mbqPJ­©HR=P`bnpRF©pmKnbmJmRJ

R__KHR=p¬©0bqn©��©Ybqmn©è©|b`J©bm=`PJ­©j]=`©HÑ=FpRb`©A©Fb`npmqRmJ¬

Pour voir un trimestre complet : le prévisionnel 13 semaines gratuit —

qemmapartners.com/outils/previsionnel-tresorerie-13-semaines.

(salaires, charges sociales, loyer, fournisseurs, TVA, autres)
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07
K P I

L'écart budget vs réalisé

0=`n©EqHPJp­©vbqn©`Ñ=vJ|©mRJ`©A©Fb_j=mJm¬©7bqn©LpJn©YqnpJ©Fb`pJ`p©bq©HKGq

nJ]b`©vbpmJ©Qq_Jqm©¾©j=n©nJ]b`©vbn©bEYJFpROn¬

2`©EqHPJp©_J`nqJ]©nR_j]J©nq~p©®©��©jmKvq­©ObbH©Fbnp©jmKvq©ÀJ`©ðÁ­©jJmnb``J]©jmKvq­©=qpmJn©FQ=mPJn

jmR`FRj=]Jn­©mKnq]p=p©vRnK¬©�R`l©]RP`Jn¬©/JO=Rp©q`J©ObRn©j=m©pmR_JnpmJ­©=YqnpK©nJ]b`©]=©n=Rnb``=]RpK¬©�Q=lqJ

nJ_=R`J­©vbqn©_JnqmJ|©bu©vbqn©LpJn©J`©HKmRvJ©®

✓ Écart < ±5 % sur une ligne "bm_=]©¾©A©bEnJmvJm¬

! Écart entre ±5 % et ±15 % �`vJnpRP=pRb`©¾©F=qnJ©A©RHJ`pR�Jm¬

✗ Écart > ±15 % �]JmpJ©R__KHR=pJ©¾©HKFRnRb`©FJppJ©nJ_=R`J¬

0=`n©FJp©KF=mp­©vbqn©HKFbqvmJ|©]Jn©_=qv=RnJn©`bqvJ]]Jn©A©]=©�`©Hq©_bRn©¾©nbqvJ`p©lq=`H©R]©Jnp©pmbj©p=mH©jbqm

=YqnpJm¬
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Le rituel du lundi — 15 minutes, une

feuille A4, un stylo

Sept KPI ne servent à rien s'ils ne sont pas regardés régulièrement. Le

pilotage n'est pas un exercice comptable — c'est un rituel de dirigeant.

ÉTAPE DURÉE ACTION

1 5 min 0bmpRm©]Jn©�©FQR}mJn©HJ©]=©nJ_=R`J©j=nnKJ

2 3 min �b]bmJm©FQ=lqJ©�,�©®©vJmp©ÀH=`n©]=©FRE]JÁ­©bm=`PJ©ÀA©nqmvJR]]JmÁ­©mbqPJ©ÀA©FbmmRPJm©FJppJ
nJ_=R`JÁ

3 5 min 2`J©HKFRnRb`©F]=RmJ©j=m©�,�©mbqPJ©¾©KFmRpJ­©=vJF©q`J©KFQK=`FJ

4 2 min ,]=`R�Jm©]J©jbR`p©nqRv=`p©¾©_L_J©Qbm=RmJ­©]q`HR©jmbFQ=R`

�Q=lqJ©]q`HR©_=pR`­©�Q©½©�Q��¬©2`©mJnp=qm=pJqm©lqR©pRJ`p©FJ©mRpqJ]©��©nJ_=R`Jn©HJ©nqRpJ©jmJ`H©HJn

HKFRnRb`n©HR}KmJ`pJn©HJ©FJ]qR©lqR©=ppJ`H©nb`©ER]=`©=``qJ]¬©0qm©��©_bRn­©]=©HR}KmJ`FJ©HJ©mKnq]p=p©`Jp

nJ©_JnqmJ©J`©jbR`pn©HJ©_=mPJ©¾©j=n©J`©jbqmFJ`pn©ny_Eb]RlqJn¬

Combien des 7 KPI calculez-vous chaque lundi ? 0–2 : vous pilotez au

ressenti. 3–5 : mieux que 80 % du secteur — il vous manque sûrement le

prime cost et le cash projeté. 6–7 : niveau professionnel, le levier suivant

est la croissance.
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Votre feuille de pilotage — semaine du ____ /

____ / ______
�©R_jmR_Jm©Jp©mJ_j]Rm©FQ=lqJ©]q`HR¬©�bFQJ|­©`bpJ|©]J©FQR}mJ­©Fb]bmJ|©]J©jbR`p©®©vert©H=`n©]=©FRE]J©µ©orange©A

nqmvJR]]Jm©µ©rouge©A©FbmmRPJm©FJppJ©nJ_=R`J¬

1 · CA de la semaine (vs N−52 et vs budget) ________ DH

2 · Couverts & taux de rotation ____ · ____

3 · Ticket moyen ________ DH

4 · Food cost hebdo ________ %

5 · Prime cost hebdo (alerte > 65 %) ________ %

6 · Cash projeté à J+30 ________ DH

7 · Écart budget vs réalisé ________ %

M E S  D É C I S I O N S  D E  L A  S E M A I N E  ( U N E  P A R  K P I  R O U G E )

QEMMA PARTNERS
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Vous savez maintenant quoi regarder.
Reste à le faire chaque semaine.
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Halqa d'écoute — 30 min, gratuit qemmapartners.com/contact
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