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Р Ъ К О В О Д С Т В О  О Т  H A P P Y C H E F

Пълното ръководство за вашето
меню и напитки

Някъде в менюто Ви, в този момент, стои ястие, което Ви губи

пари при всяка поръчка. Нищо чудно да е точно това, с което най-

много се гордеете. Гостите го снимат, отзивите го споменават

— а тази вечер то отново тихо ще източва марж от кухнята Ви.

Кое ястие? Ако не можете да отговорите за десет секунди,

менюто Ви взима решения без Вас.

Менюто прилича на списък с ястия. В действителност то е

магазин от една страница, в който средният гост прекарва 109

секунди — и в който дребни избори местят хиляди евро годишно:

къде стои ястието на страницата, дали цената носи знак €,

какво нашепва описанието. Това ръководство минава през всичко

това в шест глави — от матрицата с четири квадранта, която

прави рентгенова снимка на картата Ви, до сезонната

пренастройка, която я държи остра. Накрая ще знаете точно

колко печели всяка чиния — и защо бестселърът Ви може да се

окаже най-лошото Ви ястие.

TV Thibault Van de Sompele Основател на HappyChef
създадено със и за собственици на ресторанти
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Н А К РА Т К О

Накратко

01 Класифицирайте всяко ястие на тримесечие в Звезди, Работни
коне, Загадки и Кучета по марж × популярност — и действайте
различно за всеки квадрант.

02 Остойностявайте рецептите до грам 28–32% разходи за храна
са здравето на фин дайнинга; каквото не мерите, се плъзга към
38%.

03 Ценообразувайте изживяването, не съставките махнете
знаците €, поставете една премиум котва и оставете
структурата prix fixe да върши тежката работа.

04 Напитките са половината от двигателя на маржа Ви вино на
чаша, вино по двойки и стегната коктейлна карта често
печелят повече от кухнята за минута труд.

05 Описанията продават произход, техника и вкусови думи
измеримо вдигат поръчките на едно ястие; сантименталното
многословие погребва Звездите Ви.
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1
М А Т Р И Ц А Т А

Четете менюто си като инженер:
Звезди, Работни коне, Загадки, Кучета

М АТ Р И Ц АТА FIG. 01

Начертайте всяко ястие: марж × популярност

Звезди висок марж + популярен

Орачни коне популярен, нисък марж

Пъзели висок марж, ниски продажби

кучета изпуснете или преработете

+10–
15%

сортирането на ястия в четири квадранта може да увеличи печалбата от
менюто с 10–15%

Не можете да управлявате меню, което никога не сте измерили. Методът,
усъвършенстван от 80-те години насам и все още ненадминат, отнема един
спокоен следобед на тримесечие: експортирайте продажбения си микс,
остойностете всяко ястие честно (глава 2) и поставете всяко в матрицата.

КЛЮЧОВО ПРОЗРЕНИЕ

Инженерингът на менюто поставя всяко ястие по две оси —

принос към маржа и популярност — и дава четири квадранта:

Звезди (високо/високо), Работни коне (популярни, нисък марж),

Загадки (печеливши, непопулярни) и Кучета (нито едното). Един

тримесечен цикъл „класифицирай и действай“ обикновено вдига

общия марж на менюто с 10–15%.
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ЧЕТИРИТЕ КВАДРАНТА — И ЕДИНСТВЕНИЯТ ПРАВИЛЕН ХОД ЗА ВСЕКИ

Квадрант Профил Ходът

Звезди Висок марж, висока
популярност

Защитавайте: никога не ги променяйте
лековато, дайте им най-доброто място в
менюто, научете персонала да ги споменава
първи

Работни
коне

Популярни, но с
тънък марж

Препроектирайте: намалете порцията на
скъпия елемент, предоговорете ключовата
съставка или повдигнете цената с €1–2

Загадки Печеливши, но
пренебрегвани

Промотирайте: по-добро описание, по-добро
място, история от сервитьора — или
преименувайте ястието изцяло

Кучета Нисък марж, малко
поръчки

Премахвайте без сантименти — всяко Куче
краде внимание от някоя Звезда

Пълното ръководство с логиката на таблицата за остойностяване е в 
инженеринг на менюто.

Дисциплината, която го кара да работи
Два модела на провал убиват повечето опити. Първо, остойностяване по
усещане — „патицата сигурно е около 30%“ — което глава 2 лекува. Второ,
сантиментът: любимото Куче на шефа, което оцелява всяка чистка заради
историята зад него. Матрицата не е критика на готвенето; тя е план за
разполагане на ястията. Дори меню с три звезди „Мишлен“ има Работни коне —
занаятът е да знаете кои от тях заслужават мястото си.

◉ Н А П РА В Е Т Е  Т О В А  О Щ Е  ТА З И  В Е Ч Е Р

Експортирайте продажбите по ястия от миналия месец. Без да
остойностявате нищо още, отбележете по усещане своите Звезди и
Кучета. Запазете списъка — след глава 2 ще ги остойностите както
трябва и ще откриете кои инстинкти са били скъпи.
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ТАЙНАТА НА ГЛ АВНИЯ ГОТВАЧ

Защо най-скъпото Ви ястие никога не трябва да е най-

продаваното

Луксозният флагман — курсът с хайвер, целият калкан за двама — печели
повечето си пари, без да бъде поръчван. Той закотвя ценовия таван: до
плато за €120 дегустационното меню за €68 изглежда разумно.
Инженерите го наричат ефект на примамката. Ако флагманът някога
стане най-продаваното Ви ястие, таванът Ви е твърде нисък —
вдигнете го и гледайте как ястията под него се продават по-лесно.

В  Д Ъ Л Б О Ч И Н А

Инженерингът на менюто е изкуството и науката да проектирате менюто
си така, че да максимизирате оборота.

Той съчетава психология, дизайн и данни, за да насочва гостите фино към ястия с
по-високи маржове. В това подробно ръководство ще научите техниките, които
топ ресторантите използват, за да увеличат рентабилността си, без да
правят компромис с качеството или изживяването на гостите.

Менюто ви е повече от списък с ястия — то е инструмент за продажби. Точно
както добрият онлайн магазин представя продуктите стратегически, така и
едно умно проектирано меню може да насочи гостите към ястия, които са
идеални както за тях, така и за вас. Най-добрият инженеринг на менюто се усеща
естествено от госта, докато зад кулисите значително подобрява
рентабилността ви.

Какво е инженеринг на менюто?

Инженерингът на менюто е систематичен, базиран на данни подход за
анализиране и оптимизиране на менюто ви. Той е разработен през 80-те години
от Michigan State University и оттогава е усъвършенстван от професионалисти в 
заведенията по целия свят. Върти се около два ключови въпроса за всяко ястие:

Популярност: Колко често се поръчва в сравнение с други позиции?

Рентабилност: Колко печелите от него (контрибуционен марж = продажна
цена минус разходи за съставки)?

Като нанесете всяко ястие по тези две измерения в матрица, получавате
конкретна представа кои позиции да промотирате, кои да подобрите и кои може
би да премахнете от менюто си.

Матрицата за инженеринг на менюто
Въз основа на популярността и рентабилността разделяте ястията в четири
категории:

1. 

2. 
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Stars (Звезди)

Висока популярност + Висок марж

Това са вашите водещи ястия — поръчват се често и са печеливши

Стратегия: Представете ги на видно място, не ги променяйте

Поставете ги на „горещите точки“ на менюто си (център, горе вдясно)

Обучете персонала си активно да ги препоръчва

Puzzles (Пъзели)

Ниска популярност + Висок марж

Печеливши ястия, които са подценени

Стратегия: Представете ги и ги промотирайте по-добре

Подобрете името и описанието

Преместете ги на по-видна позиция

Добавете етикет „Препоръка на готвача“

Помислете дали да добавите снимка

Plowhorses (Работни коне)

Висока популярност + Нисък марж

Гостите ги обичат, но печелите малко от тях

Стратегия: Повишете маржа, без да губите популярност

Внимателно повишете цената (тествайте на малки стъпки)

Оптимизирайте съставките, без да правите компромис с качеството

Анализирайте размера на порцията — можете ли да продавате гарнитурите
отделно?

Преместете ги на по-малко видна позиция

Dogs (Кучета)

Ниска популярност + Нисък марж

Не са нито популярни, нито печеливши

Стратегия: Премахнете ги или ги препроектирайте драстично

Някои „кучета“ имат стратегическа функция (детско меню, вегетарианско)

Ако останат, поставете ги незабележимо и не инвестирайте в тях

Анализ на менюто ви: план стъпка по стъпка

Стъпка 1: Съберете данните си за продажбите

Използвайте анализи за ресторант, за да съберете за всяко ястие:

Брой продажби (за изминалия месец/тримесечие)

Себестойност (съставки)

Продажна цена

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Контрибуционен марж (продажна цена - себестойност)

Ч Е СТО  З А Д А В А Н И  ВЪ П Р О С И

Какво е инженеринг на менюто и как да го приложа в ресторанта си?

Инженерингът на менюто анализира ястията ви по популярност (колко често се
поръчват) и рентабилност (марж). Категоризирате всяко ястие като „звезда“,
„работен кон“, „пъзел“ или „куче“ и съобразявате дизайна на менюто си с това.

Как да използвам разположението в менюто си, за да печеля повече?

Поставете звездите на най-видимите места (горе вдясно на всяка страница).
Препозиционирайте пъзелите или ги добавете към препоръките. Премахнете
кучетата или повишете цената им. Сведете до минимум видимостта на
работните коне.

Как да изчисля рентабилността на всяко ястие в менюто си?

Извадете пълните разходи за съставките от продажната цена и разделете на
продажната цена, за да получите печалбата в проценти. Стремете се към
минимум 65–70% марж на ястие.

• 
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2
К О Н Т Р О Л  Н А  Р А З Х О Д И Т Е

Контролирайте разхода под всяка
чиния — до грам

КО Н Т Р О Л  Н А  РА З ХО Д И Т Е FIG. 02

Разходите за храна се променят без седмично проследяване

38% оставени ненаблюдавани, разходите за храна пълзят от здравословните 28–32%
до 38%

Маржът не се прави на касата; прави се на дъската за рязане. Три тихи теча го
отнасят: разрастването на порциите (порцията от 160 г, станала 180 г,
защото никой вече не тегли), плъзгането на доставчика (сметаната,
поскъпнала с 14% за шест фактури, които никой не е сравнил) и кошът (обрезки,
свръхпроизводство, специалитетът, който не се продаде).

КЛЮЧОВО ПРОЗРЕНИЕ

Контролът на разходите за храна означава рецептурна карта с

остойностяване до грам за всяко ястие, седмично следене на

общия процент и системно намаляване на отпадъците. Фин

дайнингът е здрав при 28–32% разходи за храна; неизмерените

менюта се плъзгат към 38% чрез разрастване на порциите,

инфлация на цените и загуби в коша.

цел 28–32%28% 32% 38%
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Рецептурните карти са договорът
Всяко ястие получава карта: съставки в грамове, текуща цена на доставчика,
рандеман след обработка, целеви разход на чиния. Това не е бюрокрация — това е
единственият начин менюто, което проектирахте в глава 1, да остане
проектирано. Когато картата казва, че чинията с еленско струва €9,40, а
матрицата казва, че е Звезда на €34, имате факт. Без картата имате
настроение. Пълният метод е в контролиране на разходите за храна.

Отпадъците са марж в коша
Изследванията поставят хранителните отпадъци в ресторантите на 4–10%
от закупената храна — при цените на съставките във фин дайнинга горната
граница е цял пункт нетен марж. Контрамерките се натрупват: мислене „от
обрезка към гарнитура“ (перата на копъра са гарнитурата на чинията, не на
коша), листове за подготовка по норми, водени от прогнозите за резервации, и
седмичен петминутен одит на коша. Дълбоките тактики са в намаляване на
хранителните отпадъци.

Теглете петте най-скъпи протеина при аранжиране по една седмица на
тримесечие — разрастването на порциите умира на светло.

Искайте нови оферти за десетте си най-важни съставки два пъти годишно;
лоялност без сравнение е благотворителност към доставчика Ви.

Остойностете храната на персонала — тя е част от разходите за храна, а
честното число променя поведението.

В  Д Ъ Л Б О Ч И Н А

В хорека сектора всяко евро има значение и никъде това не е по-видимо,
отколкото при разходите ви за храна.

При средни разходи за храна от 28–35% от оборота ви, съставките са един от
най-големите разходни пера на ресторанта ви. Разликата между печеливш и
губещ ресторант често се крие само в няколко процентни пункта спестяване
от разходите за храна. В тази обширна статия споделяме доказани стратегии
да овладеете разходите си за храна, без да правите компромиси с качеството
или изживяването на гостите.

• 

• 

• 

◉ Н А П РА В Е Т Е  Т О В А  О Щ Е  ТА З И  В Е Ч Е Р

Вземете най-продаваното си ястие и го остойностете до грам по
фактурите от тази седмица. Ако истинският процент Ви изненада с
повече от два пункта, открихте първия теч — и вероятно не най-
големия.
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Какво е процентът на разходите за храна и защо е ключов?

Процентът на разходите за храна е най-важният финансов показател за
здравето на ресторантската ви дейност. Изчислението е просто:

(Общи разходи за съставки / Общ оборот от храна) x 100 = Процент разходи за
храна

Здравословният процент е между 28–35%, в зависимост от концепцията ви. Fine
dining ресторантите може да са към 35–40% заради по-скъпите съставки и по-
малките обеми, докато fast casual концепциите се стремят към 25–30%.
Познавайте собствения си бенчмарк и измервайте спрямо него последователно.

Защо този процент е толкова важен? Защото пряко определя печалбата ви. Ако
разходите за храна се повишат от 30% на 35%, губите 5 процентни пункта от
оборота си като печалба. При годишен оборот от 500 000 евро това са 25 000
евро по-малко печалба, просто заради неефективен контрол на разходите.

Четирите стълба на ефективното управление на разходите
за храна
Успешният контрол на разходите се крепи на четири основни стълба, които
работят заедно. Слабостта в един стълб подкопава усилията в останалите.

1. Умни и стратегически доставки

Доставките са мястото, където започва контролът на разходите. Това, което
плащате за съставки, пряко определя маржа ви, но има повече от просто
сравняване на цени:

Преговаряйте активно: Искайте отстъпка при по-големи обеми, дългосрочни
договори или ексклузивност. Доставчиците дават отстъпки с удоволствие в
замяна на сигурност. Вижте пълното ни ръководство за преговори с
доставчици в хорека за 8-те доказани тактики.

Сравнявайте доставчиците структурно: Искайте поне 3 оферти за
базовите си продукти и ги преразглеждайте всяко тримесечие. Цените се
колебаят, а лоялността без сравнение струва пари.

Купувайте сезонно: Сезонните продукти са по-евтини, по-свежи и имат по-
добър вкус. Адаптирайте менюто си към наличното, вместо обратното.

Купувайте местно, където е възможно: По-малко транспорт често означава
по-ниски цени, по-свежи продукти и по-добри отношения с доставчици, които
могат да бъдат по-гъвкави.

Преговаряйте възможности за връщане: Уговорете какво се случва с
продукти, които не отговарят на изискванията за качество.

Поръчвайте умно: Поръчвайте по-често в по-малки количества, за да
предотвратите разваляне, особено за нетрайните продукти.

Изградете лични отношения с доставчиците си. Те могат да ви подскажат за
оферти, да ви помогнат при спешни случаи в последния момент и да мислят
заедно с вас за спестяване на разходи.

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Ч Е СТО  З А Д А В А Н И  ВЪ П Р О С И

Какъв е идеалният процент на разходите за храна за един ресторант?

Стремете се към 25–32% от оборота за разходи за храна. Fine dining понякога е по-
високо заради скъпите продукти. Ако разходите за храна се повишат над 35%,
директна оптимизация е необходима за рентабилността.

Как да изчисля процента на разходите за храна на моя ресторант?

Процент разходи за храна = (начален инвентар + покупки − краен инвентар) /
оборот × 100. Измервайте месечно началния и крайния си инвентар и сумирайте
всички покупки.

Как да контролирам размера на порциите, за да държа разходите за храна под
контрол?

Работете с порционни карти с точни грамажи за всяко ястие, използвайте
кухненска везна за критичните съставки и обучете кухненския си екип на
постоянни порции. Непостоянните порции са една от най-големите причини за
неконтролируеми разходи за храна.
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3
Ц Е Н О О Б Р А З У В А Н Е

Ценообразувайте изживяването, не
съставките

Ц Е Н О О Б РА З У В А Н Е FIG. 03

Закрепете цената, продайте средата

34 чете като качество

€34.00 се чувства скъпо

€19,90 чувства се евтино

1.6× чисти числа — без валутен символ, без .99 — вдигнете средния чек, тук от €28 до €44

Разход × 3 е аритметика, не стратегия. Гостите не изживяват разходите Ви; те
изживяват една вечер — и съдят цената ѝ спрямо котви, които Вие
контролирате. Занаятът е да поставите тези котви съзнателно.

КЛЮЧОВО ПРОЗРЕНИЕ

Ценообразуването на менюто работи, когато управлява

възприятието: махнете валутните символи, избягвайте ценови

колони, които канят сканиране, закответе с един премиум

артикул и използвайте prix fixe или дегустационни структури, за

да преместите решението от цена на ястие към стойност на

вечер. Само разход плюс надценка системно подценява фин

дайнинга.
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Пет лоста, всичките тествани
Махнете знака €. Изследване на ценообразуването в менютата установи, че
гостите харчат значително повече при липса на валутни символи — „34“ се
чете като число; „€34,00“ се чете като плащане.

Разбийте ценовата колона. Цените, подредени в спретната дясна колона,
канят пазаруване по цена отгоре надолу. Вместо това вмъкнете всяка цена
тихо в края на описанието.

Закответе високо. Един наистина премиум артикул на секция пренастройва
какво означава „скъпо“ (вижте тайната от глава 1).

Окончанията носят класов сигнал: окончанията на 9 (€19,90) шепнат
отстъпка; кръглите числа (34) се четат като увереност. Фин дайнингът
ценообразува в кръгли числа.

Внимавайте с разпръснатостта: дръжте основните ястия в диапазон около
1,6× — разлика от €26 до €68 прави гостите ценово тревожни; €28 до €44
запазва избора въпрос на апетит.

Структурата бие етикета
Най-силният ценови ход във фин дайнинга изобщо не е число — а структура. Prix
fixe редом с à la carte премества решението от тридесет цени към една,
предвидимо вдига средната сметка и успокоява кухнята. На върха 
дегустационното меню превръща ценообразуването в разказ: едно число, едно
пътуване, маржове, проектирани блюдо по блюдо там, където никой гост не
може да ги разглоби.

В  Д Ъ Л Б О Ч И Н А

Малко решения във Вашия ресторант имат толкова широко въздействие,
колкото изборът между prix fixe и à la carte.

Това отива далеч отвъд „колко избор давам на гостите си“. Това е решение за
финансовата архитектура на заведението Ви: колко предвидим е оборотът Ви,
колко хранителни отпадъци генерирате, колко ефективно работи кухнята Ви и
какъв гост привличате? В тази статия систематично анализираме и двата
формата, със специален акцент върху българската фина кухня и конкретното
въздействие върху Вашия бизнес резултат.

• 

• 

• 

• 

• 

◉ Н А П РА В Е Т Е  Т О В А  О Щ Е  ТА З И  В Е Ч Е Р

Разпечатайте сегашното си меню и оградете всеки знак € и всяка
цена в спретната дясна колона. Това е утрешната дизайн поправка —
нулев разход, измерим ръст и никой няма съзнателно да забележи какво
се е променило.
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Независимо дали управлявате fine dining заведение като водещите в София и
Пловдив, или бистро, което иска да се разрасне — изборът на формат на менюто
допринася за дългосрочния Ви успех. Нека започнем от основите.

Prix fixe или à la carte? Стратегически избор с големи
последствия
Всеки собственик на ресторант рано или късно се изправя пред този въпрос. И
все пак рядко му се отговаря съзнателно: повечето заведения „просто правят
каквото винаги е било правено“ в техния сегмент. Това е пропусната
възможност, защото изборът на формат на менюто има преки последствия за:

Паричен поток и предвидимост на оборота: Знаете ли още в понеделник
колко ще спечелите в петък?

Разходи за покупки и хранителни отпадъци: Поръчвате ли твърде много или
твърде малко?

Планиране на персонала и разходи за труд: Колко души са Ви нужни на смяна?

Логистика на кухнята и контрол на качеството: Колко вариации трябва да
поема кухнята Ви?

Изживяване на гостите и позициониране: Към каква публика се обръщате?

И двата формата имат силни страни. Въпросът е: кой формат пасва на Вашата
концепция, Вашата целева група и Вашите амбиции? И можете ли може би да
комбинирате най-доброто от двата свята?

Какво точно е prix fixe?

Prix fixe — буквално „фиксирана цена“ — е формат на менюто, при който гостите
поръчват пълно хранене за една предварително определена цена. Обикновено
това включва от три до пет курса: амюз буш, предястие, междинно ястие,
основно ястие и десерт. Понякога са включени и курс със сирена или съчетание с
вино, или са налични като платено допълнение.

Концепцията има дълбоки корени във френската гастрономия. Великите
готвачи от деветнадесети век превърнаха table d'hôte — обща маса с фиксирано
меню — в изкуство. Днес prix fixe менюто е доминиращият формат и в
българската фина кухня. Отличените заведения в София — сред които
носителите на звезди от Гид Мишлен Cosmos и André — работят почти
изключително с дегустационни менюта. Не случайно: форматът пасва идеално на
тяхната философия за цялостно изживяване и на оперативните им нужди.

Какво прави prix fixe структурно различно от à la carte?

Гостите не избират по ястие, а приемат кулинарно пътешествие

Цената е ясна и прозрачна още от момента на резервацията

Кухнята знае точно какво трябва да приготви за всяка смяна

Алергиите и диетичните предпочитания се съобщават предварително чрез
системата за резервации

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Това следователно не е опростено „вече няма избор“ — това е съзнателно
подбрано предложение, което води госта на предварително замислено кулинарно
изживяване.

Ч Е СТО  З А Д А В А Н И  ВЪ П Р О С И

Кое е по-печелившо за ресторант: prix fixe или à la carte?

Prix fixe обикновено е по-печелившо заради по-ниските хранителни отпадъци, по-
ефективната мизанплас и по-добрия оборот на масите. À la carte има по-високи
маржове на ястие, но по-голяма променливост в разходите. Най-добрите
ресторанти комбинират и двете.

Как да съставя печелившо prix fixe меню?

Изберете ястия с добро съотношение на разходите за храна (макс. 30%),
направете мизанпласа ефективен (продукти, които се повтарят в няколко
ястия) и определете цена, при която запазвате поне 65% марж.

Кога да избера обедно меню срещу вечерно меню с различни цени?

По-евтиното обедно меню привлича бизнес гости и местни жители в по-
спокойните часове. Дръжте приготвянето за обяд по-просто от вечерното
меню, за да не претоварвате кухненския си персонал.

ПЪЛНОТО РЪКОВОДСТВО ЗА ВАШЕТО МЕНЮ И НАПИТКИ 18



4
Т Е Ч Е Н  М А Р Ж

Изградете програма за напитки, която
печели като втора кухня

Т Е Ч Е Н  М А РЖ FIG. 04

Напитките печелят като втора кухня

Предлага се
сдвояване около 60% казват „да“.

Нищо не се предлага почти никакви

Добавено към
сметката около 2 пъти разходите

20–
30%

напитките носят 20–30% от приходите — предлагайте комбинация от 14 евро
и повечето гости приемат

Никоя секция от менюто не превръща вниманието в марж по-бързо от течната.
Чаша вино за €14 отнема деветдесет секунди труд; чиния за €14 отнема цяла
бригада. И все пак повечето зали третират винената карта като библиотека, а
аперитива — като случайност. Третирайте и двете като продукти.

КЛЮЧОВО ПРОЗРЕНИЕ

Напитките редовно носят 20–30% от прихода във фин дайнинга

при маржове, които кухнята не може да достигне. Двигателят

има четири части: винена карта, изградена около ротация на

вината на чаша, вино по двойки, оценено като продукт, стегната

карта с авторски коктейли и моменти за аперитив и дижестив,

режисирани в сервиза.
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Винената карта е за продаване, не за колекциониране
Карта с 400 позиции впечатлява сомелиерите и сплашва гостите към втората
най-евтина бутилка. Работещата карта — описана в винена карта и управление
на напитките — е по-стегната: всяка бутилка има задача, селекциите на чаша се
въртят с менюто (и с това, което трябва да се продаде), а складовите разходи
се броят като оборотния капитал, който са. Обучете залата с уверени съвети
за вино: въпросът „да избера ли нещо за масата?“ е изречението с най-висок марж
в сервиза.

Режисирайте течните моменти

ЧЕТИРИ МОМЕНТА, ЧЕТИРИ ПРОДУКТА

Момент Продукт Защо работи

Пристигане Домашен аперитив,
предложен по име

„Чаша от нашето кюве, докато
разглеждате?“ конвертира ~60%, когато
се предложи, и ~0%, когато не

Поръчване Виното по двойки като
опция по подразбиране

„С или без виното по двойки?“ го
превръща от екстра в избор

Основно
ястие

Проверката за втора
чаша в точната
секунда

Тайминг на доливането, не натиск —
вижте надграждаща продажба, която се
усеща като обслужване

Десерт Количка с дижестиви
или курс със сирена

Театърът продава това, което
менютата не могат

Кратка карта с авторски коктейли — пет напитки, които принадлежат на
Вашата концепция — завършва двигателя: коктейлните маржове бият виното, а
именуваният домашен коктейл става маркетинг, който гостите снимат.

◉ Н А П РА В Е Т Е  Т О В А  О Щ Е  ТА З И  В Е Ч Е Р

Пребройте кувертите тази вечер, после пребройте на колко от тях е
бил предложен — не поискан, предложен — аперитив по име. Разликата
между тези числа, по €11, по 300 вечери, е размерът на продукта, който
още не сте пуснали.
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ТАЙНАТА НА ГЛ АВНИЯ ГОТВАЧ

Трикът с виното по двойки, който удвоява избора му

Къщите с най-висок дял вино по двойки никога не го продават като
добавка. Менюто отпечатва първо цената на дегустационното меню с
виното, а втора — цената без него — и сервитьорът пита „с или без
виненото пътешествие?“ Архитектурата на избора върши
останалото: делът приблизително се удвоява спрямо „желаете ли да
добавите вина?“, с нулев натиск и по-щастлива маса. Двойките
позволяват на сомелиера и да движи на чаша наличности, които никога
не биха се продали на бутилка.

В  Д Ъ Л Б О Ч И Н А

Една добре обмислена винена карта може да направи разликата между средна и
отлична вечер за Вашите гости, както и между тесен и здравословен марж за
Вашето заведение.

Напитките, и виното в частност, често са най-печелившата категория в
менюто Ви. Въпреки това много собственици на ресторанти се затрудняват
със съставянето на привлекателна винена карта, която едновременно се харесва
на гостите и е финансово здравословна. В това подробно ръководство ще
научите всичко за изграждането на успешна винена карта и за оптимизирането
на управлението на напитките.

Защо напитките са толкова важни за оборота Ви
В повечето ресторанти брутният марж върху напитките е между 65% и 80%,
докато върху храната често е между 60% и 70%. Тази разлика прави напитките
ключов фактор за рентабилността Ви. Ресторант, който продава вино за
€100.000 годишно с марж от 70%, задържа €70.000. При марж от 65% това е
€65.000 – разлика от €5.000 единствено заради по-доброто ценообразуване.

Освен това предлагането Ви на напитки влияе върху цялостното изживяване на
гостите. Едно добре подбрано вино повишава удоволствието от храненето,
което води до по-добри отзиви и до завръщащи се гости.

Основите: съставяне на Вашата винена карта

Познавайте целевата си аудитория

Преди да изберете бутилки, помислете кои са Вашите гости и какво търсят те:

Кежуъл хранене: Достъпни вина, разпознаваеми сортове, приятелски цени.

Висока кухня (fine dining): По-задълбочена селекция, премиум опции, обучен
персонал, който може да консултира.

• 

• 
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Бистро/брасери: Баланс между качество и цена, добри вина на чашата за
заведението.

Тематичен ресторант: Вина, които пасват на кухнята (италианска?
италиански вина).

Правилният размер

Добрата винена карта не е непременно голяма винена карта. Качество пред
количество:

Малка (10-20 вина): Идеална за кежуъл ресторанти, лесна за управление и за
обучение на персонала.

Средна (20-50 вина): Подходяща за повечето ресторанти, предлага
достатъчно избор, без да затормозява.

Голяма (50+ вина): За винени барове и висока кухня с обучени сомелиери.

Всяко вино в картата Ви трябва да присъства с причина. Вино, което никога не
се продава, обвързва капитал и може да се развали. Анализирайте с ресторантски
анализи кои вина се продават и кои не.

Баланс в селекцията

Погрижете се за разнообразие по:

Тип: Червено, бяло, розе, пенливо, евентуално десертни вина.

Стил: От леко до плътно, от сухо до сладко.

Цена: От начално ниво до премиум, с добро разпределение.

Произход: Микс от познати региони и изненадващи открития.

Сортове: Разпознаваеми класики и интересни алтернативи.

Съображения за съчетаване с храна

Вашата винена карта трябва да пасва на Вашето меню. Няколко насоки:

Морските дарове изискват свежи, минерални бели вина или леки розета.

Червеното месо изисква плътни червени вина с танини.

Вегетарианските ястия често са многостранни – средно плътните вина
работят добре.

Пикантните кухни се съчетават добре с леко сладки вина или вина с ниско
съдържание на алкохол.

При сезонно меню можете да направите и винената си карта сезонна:
освежаващи вина през лятото, по-богати през зимата.

Ценова стратегия: Златната среда

€18-25

Начално ниво

€30-45

Най-продавано

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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€50-80

Премиум

€80+

Престиж

Повечето гости избират втората или третата най-евтина опция

Ч Е СТО  З А Д А В А Н И  ВЪ П Р О С И

Колко голяма трябва да бъде винената карта на моя ресторант?

Селекция от 20–40 вина е идеална за повечето ресторанти. Прекалено малката
карта дава на гостите малко избор; прекалено голямата карта увеличава
разходите за наличности и създава стрес от избора у гостите.

Как да управлявам наличностите си от напитки без големи загуби от изтекли
продукти?

Използвайте FIFO (First In, First Out): подреждайте новите наличности зад вече
съществуващите. Проверявайте всички напитки месечно за срок на годност и
влагайте бавно продаващите се продукти в коктейли или промоции.

Как да изчисля правилната продажна цена за бири и специални бири?

Използвайте фактор 3–4× върху изкупната цена за бирите. За специалните
бутилирани бири това може да достигне до 4–5× предвид по-малките обеми и по-
високата изкупна цена.
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5
С А М А Т А  К А Р Т А

Напишете и оформете карта, която
продава правилните ястия

С А М АТА  КА РТА FIG. 05

Една добре проектирана карта продава повече

Проектирана,
описана карта +27% върху подчертани ястия

Обикновен списък без асансьор

+27% гостите сканират карта за по-малко от две минути — маркирайте 7 артикула
или по-малко на раздел и продажбите нарастват

Всичко проектирано дотук се доставя чрез един артефакт: картата в ръцете
на госта. Две минути внимание, прекарани предимно върху първите и
последните позиции на всяка секция и всичко визуално отличаващо се.
Изразходвайте тези секунди съзнателно.

Разположението е тиха търговия
Първото и последното във всяка секция получават непропорционално много
поръчки — настанете там Звездите си, никога Кучетата.

КЛЮЧОВО ПРОЗРЕНИЕ

Гостите четат менюто под две минути, сканирайки предвидими

зони. Печелившите карти използват това сканиране: Звездите на

първа и последна позиция във всяка секция, описания от произход +

техника + вкус, без претрупване и сантиментални есета, и

яснота за алергените, която сигнализира занаят, а не само

спазване на правилата.

• 
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Максимум една рамка, каре или знак на шефа на страница: подчертаете ли
всичко, не подчертавате нищо.

Седем позиции на секция е комфортният таван; отвъд него тревогата от
избора бута гостите към познатото — обикновено Работен кон.

Описанията са вторият продавач
Формулата, която вдига поръчките ястие след ястие: произход + техника + вкус.
„Калкан от Северно море, грилован с бьор блан, карамелизиран лимон“ продава
повече от „Калкан с лимон“, защото всяка дума заслужава мястото си.
Изследванията на описателните етикети показват, че те вдигат продажбите
на ястието с до 27% и подобряват вкусовите оценки след храненето. Спестете
си инфлацията на прилагателните — „вкусен“, „прочут“, „устата ти се пълни“ не
продават нищо. Пълният занаят е в писане на описания за менюто.

Алергени: яснотата е класа
Фин дайнингът решава алергените в диалога — „питаме всяка маса за алергии“ —
подкрепен от кухненска матрица за всяко ястие. Карта, претрупана с
четиринадесет икони, се чете като аптека; уверената бележка („алергии?
кажете ни — почти всичко може да се адаптира“) се чете като занаят. И
законът, и гостът са по-добре обслужени от второто.

В  Д Ъ Л Б О Ч И Н А

Менюто ви е най-четеният маркетингов документ на ресторанта. Всеки
гост го чете, дума по дума, в момента, в който решава какво — и колко — ще
похарчи. И въпреки това то е най-пренебрегваният продавач в заведението.

Ресторантьорите инвестират в талантлив готвач, обмислен интериор,
проникващия аромат на прясно изпечен хляб. Но думите, с които се представя
едно ястие — истинският продажбен текст — много често се набиват за пет
минути на кухненската маса. Това е пропусната възможност, защото ефектът
на менюто като език е измерим, значим и евтин за постигане.

В тази статия разглеждаме психологията и техниката на описанията в менюто:
от прочутото изследване на Cornell, показало ръст от 27%, до тънкото изкуство
на представянето на цените, разказването за произход и сетивния език. Пишем

• 

• 

◉ Н А П РА В Е Т Е  Т О В А  О Щ Е  ТА З И  В Е Ч Е Р

Пренапишете трите си Загадки (печеливши, пренебрегвани) с
формулата произход + техника + вкус и преместете една на върха на
секцията ѝ. Следете поръчките им две седмици — това е най-
евтиният A/B тест в ресторантьорството.
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специално за ресторанти с изискана кухня, при които напрежението между 
минималистична сдържаност и евокативно изкушение се усеща най-остро.

Защо думите в картата определят вкуса
Най-контраинтуитивната истина в гастрономията: гостът не вкусва само с
езика си. Той вкусва с очакванията си. И тези очаквания се формират до голяма
степен от менюто, дълго преди чинията да застане на масата.

Основополагащото изследване идва от Брайън Уансинк (Cornell University). В
контролирано проучване на гостите се предлагаха едни и същи ястия — веднъж с
просто название („боб с ориз”) и веднъж с описателно, внушително наименование
(„каджунски боб с ориз от Луизиана”). Резултатът:

Описателните ястия се продаваха с 27% повече;

Гостите оценяваха същата храна като по-вкусна и по-привлекателна;

Освен това намираха, че предлага по-добра стойност за парите — при
идентична цена;

И бяха по-склонни да се върнат отново.

С други думи: описанието не промени само това, което хората избираха, но и как 
вкусваше храната. Това не е маркетингов трик — това е управление на
очакванията, механизъм дълбоко вкоренен в невронауката на вкуса. Картата е
вашето първо ястие.

При изисканата кухня този ефект е още по-силен, защото гостът съзнателно
избира да отдели време, да чете и да се потопи в преживяването. Добре
написаната карта изгражда антиципация — а антиципацията, както описваме в
нашата статия за мултисензорното изживяване в изисканата кухня, е един от
най-мощните лостове за удовлетвореност на гостите.

Двете школи: минимализъм срещу евокация
Преди да напишете и дума, трябва да направите фундаментален избор. В
съвременната гастрономия съществуват два доминиращи стила, и те се
изключват взаимно.

1. Минималистичната карта

Топресторанти като Noma, Mirazur и безброй ресторанти с мишленови звезди
избират радикална сдържаност: само основните съставки, разделени със
запетаи. „Барбун, копър, лимон.” Без прилагателни, без история. Философията:
продуктът говори сам за себе си, а персоналът разказва останалото на масата.

Този стил излъчва увереност и самочувствие. Той работи — при условие че две
предпоставки са изпълнени: съставките ви са наистина изключителни и залният
ви екип е обучен да оживява всяко ястие с думи. Картата тогава се превръща в
начало на разговор, не в край.

• 

• 

• 

• 
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Ч Е СТО  З А Д А В А Н И  ВЪ П Р О С И

Увеличават ли описателните текстове в менюто наистина продажбите?

Да. Известното изследване на Cornell University (Брайън Уансинк) показа, че ястия с
описателно, внушително наименование се продават с до 27% повече от същите
ястия с просто название. Гостите освен това оценяват храната като по-вкусна
и по-добра стойност за парите. Думите в картата ви управляват
възприятието още преди първата хапка.

Трябва ли да пропуска знака за лев в менюто си?

При изисканата кухня — много често да. Изследването на Cornell (Yang, Kimes &
Sessarego) показа, че гостите с меню без валутен знак харчат значително повече
от тези с цени с лв или друг символ. Символът активира „болката от плащане”.
Пишете цените като голо число (38) без знак и без десетични, и избягвайте дясна
ценова колона с пунктири, която кара гостите да пазарят за най-евтиното.

Колко дълго трябва да бъде описанието на ястие?

За изисканата кухня съществуват две школи. Минималистичната карта
назовава само основните съставки („Барбун, копър, лимон”) и оставя останалото
на обслужващия персонал. Евокативната карта използва едно до две изречения с
произход, техника и едно сетивно усещане. Дръжте се под 20 до 25 думи за ястие:
повече от това и описанието дава обратен ефект. Изберете един стил и
прилагайте последователно в цялата карта.

Кои думи продават най-добре в менюто?

Три категории се представят доказано по-добре: етикети за произход (имена на
ферми, региони, сортове — Родопи, Тракия, Черноморие, ЗНП/ЗГУ), сетивни и
технически думи („бавно задушено”, „кадифено нежно”, „пушено на дъб”) и
носталгични или автентични препратки („по рецепта на баба”). Избягвайте
кухия маркетингов език като „вкусно” или „прясно” — те не добавят нищо.
Оставете съставките и техниката да свършат работата.
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6
Р И Т Ъ М

Оставете сезоните да
пренастройват машината вместо Вас

Р И Т Ъ М FIG. 06

Пренастройвайте менюто четири пъти годишно

4× опреснявайте менюто всеки сезон — по-евтини съставки, по-добър марж, свежи звезди

Сезонността е единствената сила в ресторантьорството, която подобрява
качеството и маржа едновременно: аспержите в сезона си струват по-малко и са
по-вкусни от аспержите извън сезона, с вграден маркетинг. Сезонното меню
следователно не е творческа прищявка — то е цикълът на поддръжка на цялата
инженерна машина.

КЛЮЧОВО ПРОЗРЕНИЕ

Сезонният цикъл на менюто е графикът за поддръжка на

инженеринга: четири пъти годишно съставките стават

едновременно по-евтини и по-добри, Кучетата излизат

елегантно, Загадките се пренареждат, а картата остава новина.

Всяка ротация е и остойностено повторение на всяка глава от

това ръководство.

4 пъти на годинаQ1 Q4
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Тримесечният ритуал
При всяка смяна на менюто минете цикъла по ред — отнема един следобед с
числата и една дегустационна сесия с бригадата:

Пуснете отново матрицата (глава 1) върху излизащата карта: кои Звезди
оцеляват смяната на сезона? Кои Кучета най-после излизат, скрити елегантно
зад „правим място за новия сезон“?

Остойностете всичко наново (глава 2) по цените на новия сезон —
рецептурните карти от миналото тримесечие вече са грешни.

Закответе отново цените (глава 3): новият флагман задава тавана;
проверете дали разпръснатостта не се е разместила.

Завъртете чашите (глава 4): картата на чаша и двойките следват кухнята, а
бавните наличности в избата получават изхода си на чаша.

Пренаредете картата (глава 5): новите Звезди на силните позиции, свежи
описания, един нов акцент.

После оставете промяната да вдигне шум: новото меню е готова кампания за
Вашата маркетингова система, а продажбените данни, които генерира, хранят
матрицата на следващото тримесечие. Цикълът се затваря сам — маржовете,
като сосовете, се правят с редукция и повторение.

В  Д Ъ Л Б О Ч И Н А

Работата със сезонни продукти не е само кулинарен избор - това е умна
бизнес стратегия, която укрепва вашия ресторант на няколко фронта.

Сезонните менюта намаляват разходите ви за доставка, повишават
качеството на ястията ви, дават на гостите причина да се връщат и
позиционират ресторанта ви като място, което приема качеството и
майсторството сериозно. В тази статия ще откриете точно как да внедрите
успешно сезонни менюта във вашия ресторант.

Защо сезонните менюта работят
Предимствата на сезонната работа са многобройни и засягат всички аспекти
на ресторантьорския ви бизнес. Нека ги разгледаме едно по едно.

• 

• 

• 

• 

• 

◉ Н А П РА В Е Т Е  Т О В А  О Щ Е  ТА З И  В Е Ч Е Р

Сложете датата на следващата смяна на менюто в календара сега, с
двучасов блок „матрица + остойностяване“ седмица преди нея.
Ритуалът, който е в графика, е ритуалът, който се случва.
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1. По-ниски разходи за доставка

Сезонните продукти са в изобилие и следователно значително по-евтини от
продуктите, които трябва да идват отдалеч или се отглеждат в оранжерии.
Аспержите през май струват част от това, което струват през декември.
Доматите през август са не само по-вкусни, но и много по-изгодни от тези през
февруари.

Като пазарувате умно в ритъма на сезоните, можете да намалите своите 
разходи за храна с 10-20%, като същевременно повишавате качеството. Това
подобрява маржовете ви директно и ви дава пространство да инвестирате в
други аспекти на ресторанта си.

2. По-добро качество и вкус

Продуктите в пика си са по-вкусни, по-свежи и имат повече хранителна
стойност. Доматът, узрял на пълно слънце, има вкус на нещо, докато зимният
домат от оранжерия често е воднист и блудкав. Ястията ви автоматично
стават по-добри, когато работите с продукти от най-високо качество.

Гостите усещат тази разлика. Може би не могат да я назоват, но усещат, че
ястията ви са различни, по-добри, с повече дълбочина и характер. Това ви
отличава от ресторантите, които поднасят едно и също през цялата година с
променливо качество.

3. Разказ и маркетинг

Сезонните менюта ви дават постоянно съдържание за социалните медии и 
маркетинга. "Ново: нашето есенно меню с дивеч" е много по-интересно от
статично меню, което никога не се променя. Четири пъти в годината имате
легитимна причина да привлечете внимание и да споделите новини.

Освен това можете да разкажете историята: откъде идват вашите аспержи?
Кой местен фермер ви доставя тиквата? Как готвачът ви избира най-добрия
дивеч? Това са разказите, които намират отзвук у съвременните гости, които
ценят произхода, качеството и автентичността.

4. Гостите продължават да се връщат

Променливата оферта дава на лоялните гости причина да идват по-често. Те
знаят, че винаги има нещо ново за откриване. Ако менюто ви е едно и също през
цялата година, защо постоянните гости да идват всеки месец? Със сезонните
менюта създавате очакване: "През септември започва сезонът на дивеча, трябва
да отидем!"

Този механизъм укрепва лоялността на клиентите по естествен начин.
Гостите се чувстват свързани с вашия ресторант, защото се движат заедно
със сезоните и очакват любимите си сезонни ястия.
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Ч Е СТО  З А Д А В А Н И  ВЪ П Р О С И

Какви са предимствата на сезонното меню за моя ресторант?

По-ниски разходи за доставка (сезонните продукти са по-евтини и по-достъпни),
по-високо качество, по-добра устойчивост и причина гостите да се връщат
редовно.

Как да комуникирам ефективно сезонното си меню на гостите?

Обявете го в социалните мрежи 1–2 седмици преди въвеждането, изпратете
имейл до базата си с гости и актуализирайте менюто си в Google Моят бизнес.
Обучете екипа си да го споменава спонтанно на масата.

Как да планирам доставките си при сезонно меню?

Изградете взаимоотношения с 2–3 местни доставчици, които ви информират
ежеседмично за наличностите. Адаптирайте mise-en-place спрямо резервациите,
за да минимизирате разхищението.
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Е - К Н И ГА

Колко проектирано е Вашето
меню?

Всяко ястие има рецептурна карта до грам с актуални разходи

Класифицираме ястията в четирите квадранта поне два пъти годишно

Общите разходи за храна се следят седмично спрямо цел от 28–32%

Картата ни няма знаци € и спретната ценова колона

Една премиум котва оглавява всяка секция

Виното на чаша и двойките се въртят с всяка смяна на менюто
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ГО Т О В И  З А  Н А Ч А Л О

Искате матрицата без
таблиците?
HappyChef следи продажбения Ви микс, маржовете и

тенденциите автоматично — така всяка смяна на менюто

започва от факти, а не от усещания.

Заявете демо

Безплатно, 30 минути, без ангажименти

https://happychef.fillout.com/t/6NnR2Jc6kgus
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