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P R Ů V O D C E  O D  H A P P Y C H E F

Kompletní průvodce menu & nápoji

Někde na vašem lístku je právě teď pokrm, který vás stojí peníze

pokaždé, když si ho někdo objedná. Klidně může jít o ten, na který jste

nejvíc pyšní. Hosté si ho fotí, recenze ho zmiňují — a dnes večer zase

potichu odsaje marži z vaší kuchyně. Který to je? Pokud to nedokážete říct

do deseti vteřin, rozhoduje váš lístek bez vás.

Menu vypadá jako seznam pokrmů. Ve skutečnosti je to obchod na jednu

stránku, kde průměrný host stráví 109 vteřin — a kde drobnosti hýbou

tisíci eur ročně: kde na stránce pokrm sedí, jestli cena nosí znak €, co

šeptá popisek. Tento průvodce to všechno projde v šesti kapitolách, od

matice se čtyřmi poli, která váš lístek prosvítí jako rentgen, až po sezónní

přeladění, které ho udrží ostrý. Na konci budete přesně vědět, co každý

talíř vydělává — a proč váš bestseller může být váš nejhorší pokrm.

TV Thibault Van de Sompele Zakladatel HappyChef
vytvořeno s restauratéry a pro restauratéry
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S T R U Č N Ě

Ve zkratce

01 Každé čtvrtletí klasifikujte každý pokrm do Hvězd, Tahounů, Hádanek a
Psů podle marže × oblíbenosti — a s každým kvadrantem nakládejte jinak.

02 Naceňujte receptury na gram food cost 28–32 % je zdraví fine diningu; co
neměříte, sklouzne k 38 %.

03 Naceňujte zážitek, ne suroviny odstraňte symboly měny, ukotvěte
jednou prémiovou položkou a nechte těžkou práci na struktuře prix fixe.

04 Nápoje jsou polovina vašeho motoru marže víno po skleničce, párování
a úzký koktejlový lístek často vydělají na minutu práce víc než kuchyně.

05 Popisy prodávají původ, technika a chuťová slova měřitelně zvednou
objednávky pokrmu; sentimentální balast pohřbívá vaše Hvězdy.
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1
M A T I C E

Čtěte své menu jako inženýr: Hvězdy, Tahouni,
Hádanky, Psi

M AT I C E FIG. 01

Vykreslete každé jídlo: marže × popularita

hvězdy vysoká marže + oblíbená

Orači populární, nízká marže

Hádanky vysoká marže, nízké tržby

Psi upustit nebo přepracovat

+10–15% třídění jídel do čtyř kvadrantů může zvýšit zisk z menu o 10–15 %

Nemůžete řídit menu, které jste nikdy nezměřili. Metoda, vybroušená od osmdesátých let a
dodnes nepřekonaná, zabere jedno klidné odpoledne za čtvrtletí: vyexportujte prodejní mix,
poctivě naceňte každý pokrm (kapitola 2) a každý umístěte do matice.

ČTYŘI KVADRANTY — A JEDINÝ SPRÁVNÝ TAH PRO KAŽDÝ

KLÍČOVÝ POZNATEK

Menu engineering umístí každý pokrm na dvě osy — příspěvkovou marži

a oblíbenost — a získá čtyři kvadranty: Hvězdy (vysoká/vysoká), Tahouny

(oblíbení, nízká marže), Hádanky (ziskové, přehlížené) a Psy (ani jedno).

Jeden čtvrtletní cyklus klasifikuj-a-jednej typicky zvedne celkovou marži

menu o 10–15 %.
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Kvadrant Profil Tah

Hvězdy Vysoká marže,
vysoká oblíbenost

Chraňte: nikdy je neměňte jen tak, dejte jim nejlepší
místo na lístku, naučte personál zmiňovat je jako první

Tahouni Oblíbení, ale s
tenkou marží

Přepracujte: zmenšete porci nákladné složky, znovu
vyjednejte klíčovou surovinu, nebo posuňte cenu o 25–50
Kč

Hádanky Ziskové, ale
přehlížené

Propagujte: lepší popis, lepší umístění, příběh od obsluhy
— nebo pokrm rovnou přejmenujte

Psi Nízká marže, málo
objednávek

Odstraňte bez sentimentu — každý Pes krade pozornost
nějaké Hvězdě

Kompletní postup včetně logiky kalkulační tabulky najdete v článku menu engineering.

Disciplína, díky které to funguje
Většinu pokusů zabijí dva způsoby selhání. Zaprvé nacenění od oka — „kachna bude tak
kolem 30 %“ — což léčí kapitola 2. Zadruhé sentiment: šéfkuchařův oblíbený Pes, který
přežije každou čistku kvůli příběhu, který se k němu váže. Matice není kritika vaření; je to
zasedací pořádek pro pokrmy. I menu se třemi michelinskými hvězdami má Tahouny —
řemeslo je vědět, kteří si své místo zaslouží.

TA JEMSTVÍ  ŠÉFKUCHAŘE

Proč váš nejdražší pokrm nikdy nemá být bestseller

Luxusní vlajková loď — kaviárový chod, celá kambala pro dva — vydělává většinu
peněz, aniž by se objednávala. Kotví cenový strop: vedle plata za 3 000 Kč působí
degustační menu za 1 700 Kč rozumně. Inženýři tomu říkají efekt návnady. Pokud
se vlajková loď někdy stane vaším bestsellerem, máte strop příliš nízko —
zvedněte ho a sledujte, jak se pokrmy pod ním prodávají snáz.

D O  H L O U B K Y

◉ U D Ě L E J T E  J E Š T Ě  D N E S

Vyexportujte prodeje za minulý měsíc po pokrmech. Zatím nic nenaceňujte a
označte své Hvězdy a Psy od oka. Seznam si schovejte — po kapitole 2 je
naceníte pořádně a zjistíte, které instinkty byly drahé.
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Menu engineering je umění a věda navrhování jídelního lístku tak, aby maximalizoval
tržby.

Kombinuje psychologii, design a data, aby nenápadně vedl hosty k chodům s vyššími
maržemi. V tomto podrobném průvodci se naučíte techniky, které špičkové restaurace
používají ke zvyšování ziskovosti, aniž by snižovaly kvalitu nebo zážitek hostů.

Vaše menu je víc než seznam chodů — je to prodejní nástroj. Stejně jako dobrý e-shop
strategicky prezentuje produkty, může chytře navržené menu vést hosty k chodům, které
jsou ideální jak pro ně, tak pro vás. Nejlepší menu engineering působí pro hosta přirozeně,
zatímco v zákulisí výrazně zlepšuje vaši ziskovost.

Co je menu engineering?

Menu engineering je systematický, datově řízený přístup k analýze a optimalizaci jídelního
lístku. Byl vyvinut v 80. letech na Michigan State University a od té doby byl zdokonalován
profesionály v gastronomii po celém světě. Točí se kolem dvou klíčových otázek pro každý
chod:

Popularita: Jak často se objednává ve srovnání s jinými položkami?

Ziskovost: Kolik na něm vyděláte (příspěvek na pokrytí = prodejní cena minus náklady na
suroviny)?

Zobrazením každého chodu na základě těchto dvou dimenzí v matici získáte konkrétní
přehled o tom, které položky propagovat, které zlepšit a které případně z menu vyřadit.

Matice menu engineeringu

Na základě popularity a ziskovosti rozdělte chody do čtyř kategorií:

Hvězdy (Stars)

Vysoká popularita + vysoká marže

To jsou vaše vlajkové chody — hodně se objednávají a jsou ziskové

Strategie: Prezentovat prominentně, neměnit

Umístěte je na „horká místa" vašeho menu (střed, vpravo nahoře)

Školte personál, aby je aktivně doporučoval

Hádanky (Puzzles)

Nízká popularita + vysoká marže

Ziskové chody, které jsou podceňovány

Strategie: Lépe prezentovat a propagovat

Zlepšit název a popis

Přesunout na prominentnější místo

Přidat štítek „Doporučení šéfkuchaře"

Zvážit přidání fotografie

1. 

2. 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Tažní koně (Plowhorses)

Vysoká popularita + nízká marže

Hosté je milují, ale vy na nich moc nevyděláte

Strategie: Zvýšit marži, aniž by klesla popularita

Opatrně zvyšovat cenu (testovat v malých krocích)

Optimalizovat suroviny bez ztráty kvality

Analyzovat velikost porce — lze prodávat přílohy samostatně?

Přesunout na méně prominentní místo

Poražení (Dogs)

Nízká popularita + nízká marže

Ani oblíbení, ani ziskoví

Strategie: Odstranit nebo radikálně přetvořit

Někteří „poražení" mají strategickou funkci (dětské menu, vegetariánská nabídka)

Pokud zůstanou, umístěte je nenápadně a neinvestujte do nich

Analýza menu: krok za krokem

Krok 1: Shromážděte prodejní data

Využijte restaurační analytiku k zaznamenání pro každý chod:

Počet prodejů (poslední měsíc/čtvrtletí)

Nákupní cena (suroviny)

Prodejní cena

Příspěvek na pokrytí (prodejní cena – nákupní cena)

Krok 2: Vypočítejte průměrné hodnoty

Průměrná popularita: Celkový počet prodejů / počet chodů

Průměrná marže: Celkový příspěvek na pokrytí / počet chodů

Krok 3: Kategorizujte každý chod

Zobrazte každý chod v matici a určete jeho kategorii.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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• 

• 

• 

• 

• 

• 
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ČA ST É  D OTA Z Y

Co je menu engineering a jak ho uplatnit ve své restauraci?

Menu engineering analyzuje pokrmy podle oblíbenosti (jak často jsou objednávané) a
ziskovosti (marže). Každý pokrm zařadíte jako „hvězdu“, „tahouna“, „hádanku“ nebo „psa“ a
podle toho upravíte podobu jídelního lístku.

Jak využít umístění na jídelním lístku k vyšším tržbám?

Hvězdy umístěte na nejviditelnější místa (vpravo nahoře na každé straně). Hádanky
přemístěte nebo přidejte mezi doporučení. Psy odstraňte nebo jim zvyšte cenu. Viditelnost
tahounů minimalizujte.

Jak vypočítat ziskovost každého pokrmu na lístku?

Od prodejní ceny odečtěte úplné náklady na suroviny a vydělte prodejní cenou, čímž získáte
ziskovou marži. Usilujte o marži alespoň 65–70 % na pokrm.
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2
K O N T R O L A  N Á K L A D Ů

Mějte pod kontrolou náklad pod každým
talířem — na gram

KO N T R O L A  N Á K L A D Ů FIG. 02

Posuny nákladů na jídlo bez týdenního sledování

38% ponecháno bez sledování, náklady na jídlo se plíží ze zdravých 28–32 % až na 38 %

Marže se nedělá u pokladny; dělá se na prkénku. Berou vám ji tři tiché úniky: bobtnání
porcí (porce 160 g, ze které se stalo 180 g, protože už nikdo neváží), plíživé zdražování
dodavatelů (smetana, která přes šest faktur, jež nikdo neporovnal, podražila o 14 %) a koš
(ořezy, nadvýroba, specialita, která se neprodala).

Receptury jsou smlouva
Každý pokrm dostane kartu: suroviny v gramech, aktuální cena dodavatele, výtěžnost po
očištění, cílový náklad na talíř. To není byrokracie — je to jediný způsob, jak menu navržené v

KLÍČOVÝ POZNATEK

Kontrola food cost znamená recepturu s naceněním na gram pro každý

pokrm, týdenní sledování celkového procenta a systematické snižování

odpadu. Fine dining je zdravý při food cost 28–32 %; neměřená menu

sklouznou k 38 % skrz bobtnající porce, zdražování dodavatelů a ztráty v

koši.

cíl 28–32 %28% 32% 38%
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kapitole 1 zůstane navržené. Když karta říká, že talíř se srnčím stojí 235 Kč, a matice říká, že je
to Hvězda za 850 Kč, máte fakt. Bez karty máte náladu. Celou metodu najdete v článku 
kontrola nákladů na suroviny.

Odpad je marže v koši
Studie odhadují plýtvání jídlem v restauracích na 4–10 % nakoupených potravin — při fine-
dining cenách surovin je horní hranice toho rozpětí celý bod čisté marže. Protiopatření se
sčítají: myšlení ořez-jako-ozdoba (fenyklová nať je ozdoba talíře, ne koše), přípravové listy
řízené předpovědí rezervací a týdenní pětiminutový audit koše. Hlubší taktiky najdete v
článku snižování plýtvání jídlem.

Jednou za čtvrtletí týden važte pět nejdražších proteinů při servírování — bobtnání porcí
umírá na denním světle.

Dvakrát ročně si nechte znovu nacenit deset nejdůležitějších surovin; věrnost bez
porovnání je charita pro vašeho dodavatele.

Naceňte jídlo pro personál — patří do food cost a poctivé číslo mění chování.

D O  H L O U B K Y

V gastronomii záleží na každém euru a nikde to není patrnější než u nákladů na
potraviny.

S průměrným podílem nákladů na potraviny ve výši 28–35 % tržeb tvoří suroviny jeden z
největších nákladových položek vaší restaurace. Rozdíl mezi ziskovou a ztrátovou restaurací
spočívá často jen v několika procentních bodech úspory na nákladech na potraviny. V
tomto podrobném článku sdílíme osvědčené strategie, jak dostat náklady na potraviny pod
kontrolu, aniž byste snižovali kvalitu nebo zážitek hostů.

Co je podíl nákladů na potraviny a proč je rozhodující?

Váš podíl nákladů na potraviny je nejdůležitějším finančním ukazatelem zdraví vašeho
restauračního provozu. Výpočet je jednoduchý:

(Celkové náklady na suroviny / Celkové tržby z jídla) × 100 = Podíl nákladů na potraviny

Zdravý podíl se pohybuje mezi 28–35 %, v závislosti na vašem konceptu. Fine dining
restaurace mohou kvůli dražším surovinám a menším množstvím tendovat k 35–40 %,
zatímco fast-casual koncepty cílí na 25–30 %. Znáte své vlastní referenční hodnoty a
důsledně je měřte.

• 

• 

• 

◉ U D Ě L E J T E  J E Š T Ě  D N E S

Vezměte svůj jediný nejprodávanější pokrm a naceňte ho na gram podle faktur
z tohoto týdne. Pokud vás skutečné procento překvapí o víc než dva body, našli
jste první únik — a nejspíš ne ten největší.
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Proč je tento podíl tak důležitý? Protože přímo určuje vaši ziskovou marži. Pokud se vaše
náklady zvýší z 30 % na 35 %, ztratíte 5 procentních bodů tržeb na zisku. Při ročním obratu
500 000 eur je to o 25 000 eur méně zisku — jen díky neefektivnímu řízení nákladů.

Čtyři pilíře efektivního řízení nákladů na potraviny

Úspěšné řízení nákladů stojí na čtyřech základních pilířích, které spolupůsobí. Slabost v
jednom pilíři podkopává úsilí v ostatních.

1. Chytré a strategické nakupování

Nákup je výchozím bodem řízení nákladů. Co platíte za suroviny, přímo určuje vaši marži,
ale jde o víc než jen porovnávání cen:

Aktivně vyjednávejte: Ptejte se na slevy při větších množstvích, dlouhodobých
smlouvách nebo exkluzivitě. Dodavatelé rádi dávají slevy za jistotu plánování.
Prohlédněte si náš kompletní průvodce k tématu vyjednávání s dodavateli v
gastronomii pro 8 osvědčených taktik.

Systematicky srovnávejte dodavatele: Získejte alespoň 3 nabídky pro vaše základní
produkty a každé čtvrtletí je přezkoumávejte. Ceny se mění a loajalita bez srovnání stojí
peníze.

Nakupujte sezónně: Sezónní produkty jsou levnější, čerstvější a chutnají lépe.
Přizpůsobujte menu tomu, co je k dispozici, ne naopak.

Nakupujte regionálně, kde je to možné: Méně dopravy znamená často nižší ceny,
čerstvější produkty a lepší vztahy s dodavateli, kteří mohou být flexibilnější.

Vyjednávejte možnost vrácení: Dojednávejte dohody o tom, co se stane s produkty,
které nesplňují požadavky na kvalitu.

Objednávejte chytře: Objednávejte častěji v menších množstvích, abyste předešli
zkažení, zejména u zkazitelných produktů.

Budujte osobní vztahy se svými dodavateli. Mohou vás upozorňovat na nabídky, pomoci
vám při urgentních situacích a přemýšlet s vámi o úsporách nákladů.

2. Přísná správa skladu

Zásoby jsou vázaný kapitál, který neleží na vašem bankovním účtu. Čím lépe spravujete
zásoby, tím méně peněz vážete a tím méně plýtváte:

Důsledně aplikujte FIFO: First In, First Out musí být nezpochybnitelné. Nejstarší
produkty dopředu, nejnovější dozadu. Každá dodávka se ukládá dozadu.

Týdenní inventura: Vězte přesně, co máte. Bez inventury nevíte, co spotřebováváte,
plýtváte nebo potřebujete doobjednat.

Stanovte par-levely: Určete minimální a maximální zásobu na produkt na základě
spotřeby a doby dodání. To zabraňuje jak nedostatkům, tak přebytkům.

Přesně evidujte ztráty: Měřte, co vyhazujete a proč. Je to zkažení? Chyby v kuchyni?
Vrácené talíře? Bez dat se nemůžete zlepšit.

Organizujte skladovací prostory: Uspořádaná lednice a spíž zabraňuje tomu, aby se na
produkty zapomínalo a kvasily.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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ČA ST É  D OTA Z Y

Jaké je ideální procento nákladů na suroviny pro restauraci?

Usilujte o 25–32 % obratu na náklady na suroviny. Fine dining bývá někdy výš kvůli drahým
produktům. Pokud food cost přesáhne 35 %, je pro ziskovost nutná okamžitá optimalizace.

Jak vypočítat procento nákladů na suroviny ve své restauraci?

Procento nákladů na suroviny = (počáteční zásoby + nákupy − konečné zásoby) / obrat × 100.
Měsíčně změřte počáteční a konečné zásoby a sečtěte všechny nákupy.

Jak hlídat velikost porcí, abych udržel náklady na suroviny pod kontrolou?

Pracujte s porcovacími kartami s přesnou gramáží na pokrm, u kritických surovin používejte
kuchyňskou váhu a vyškolte tým na konzistentní porce. Nekonzistentní porce jsou jednou z
hlavních příčin neovladatelných food costs.
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3
C E N Y

Naceňujte zážitek, ne suroviny

C E N Y FIG. 03

Ukotvit cenu, prodat střed

34 čte se jako kvalitní

€34.00 cítí drahé

€19,90 působí lacině

1.6× čistá čísla – žádný symbol měny, ne 0,99 – zvedněte průměrný šek, zde 28 až 44 EUR

Náklady × 3 jsou aritmetika, ne strategie. Hosté neprožívají vaše náklady; prožívají večer — a
jeho cenu posuzují vůči kotvám, které ovládáte vy. Řemeslo spočívá v záměrném nastavení
těch kotev.

Pět pák, všechny otestované
Vypusťte „Kč“. Výzkum cen na menu zjistil, že hosté utratí výrazně víc, když symboly
měny chybí — „850“ se čte jako číslo; „850,00 Kč“ se čte jako platba.

Rozbijte cenový sloupec. Ceny zarovnané v úhledném pravém sloupci zvou ke
srovnávání odshora dolů. Místo toho vnořte každou cenu tiše na konec popisu.

KLÍČOVÝ POZNATEK

Cenotvorba menu funguje, když řídí vnímání: odstraňte symboly měny,

vyhněte se cenovým sloupcům, které svádějí ke skenování, ukotvěte

jednou prémiovou položkou a strukturami prix fixe nebo degustace

přesuňte rozhodnutí od ceny za pokrm k hodnotě za večer. Samotné

náklady plus přirážka fine dining systematicky podceňují.

• 

• 
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Kotvěte vysoko. Jedna skutečně prémiová položka na sekci přenastaví, co znamená
„drahé“ (viz tajemství kapitoly 1).

Konce s devítkou nesou třídní signál: ceny končící devítkou (499 Kč) šeptají slevu; celá
čísla (850) působí sebevědomě. Fine dining naceňuje v celých číslech.

Hlídejte rozpětí: držte hlavní chody zhruba v pásmu 1,6× — rozpětí 650 až 1 700 Kč dělá
hosty cenově nervózní; 700 až 1 100 Kč nechá volbu na chuti.

Struktura poráží cenovku
Nejsilnější cenový tah fine diningu vůbec není číslo — je to struktura. Prix fixe vedle à la
carte přesune rozhodnutí z třiceti cen na jednu, předvídatelně zvedne průměrnou útratu a
uklidní kuchyni. Na vrcholu mění degustační menu cenotvorbu ve vyprávění: jedno číslo,
jedna cesta, marže navržené chod po chodu tam, kde je žádný host nerozloží.

D O  H L O U B K Y

Jen málo rozhodnutí ve vaší restauraci má tak dalekosáhlý dopad jako volba mezi Prix
Fixe a À la Carte.

Jde daleko za rámec otázky „kolik výběru dám svým hostům". Je to rozhodnutí o finanční
architektuře vašeho podniku: Jak předvídatelné jsou vaše tržby, kolik plýtvání potravinami
generujete, jak efektivně pracuje vaše kuchyně a které hosty přitahujete? V tomto článku
systematicky rozebíráme oba formáty, se zvláštním důrazem na českou špičkovou
gastronomii a konkrétní dopad na váš provozní výsledek.

Ať provozujete fine dining restauraci jako špičkové podniky v Praze a Brně, nebo bistro,
které chce škálovat — volba formátu vašeho menu spolurozhoduje o vašem dlouhodobém
úspěchu. Začněme od základů.

Prix Fixe nebo À la Carte? Strategická volba s velkými důsledky

Každý provozovatel restaurace stojí dříve nebo později před touto otázkou. A přesto je
zřídkakdy vědomě zodpovězena: většina podniků „prostě dělá to, co se v jejich segmentu
vždy dělalo". To je promarněná příležitost, protože volba formátu menu má přímé důsledky
pro:

Cash flow a předvídatelnost tržeb: Víte v pondělí, co vyděláte v pátek?

Nákupní náklady a plýtvání potravinami: Objednáváte příliš mnoho nebo příliš málo?

Plánování personálu a mzdové náklady: Kolik zaměstnanců potřebujete na servis?

• 

• 

• 

◉ U D Ě L E J T E  J E Š T Ě  D N E S

Vytiskněte své aktuální menu a zakroužkujte každý symbol měny a každou
cenu sedící v úhledném pravém sloupci. To je zítřejší úprava designu — nulové
náklady, měřitelný efekt, a nikdo si vědomě nevšimne, co se změnilo.

• 

• 

• 
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Logistika kuchyně a kontrola kvality: Kolik rozmanitosti musí vaše kuchyně zvládnout?

Zážitek hostů a pozicionování: Jaké publikum oslovujete?

Oba formáty mají silné stránky. Otázka je: Který formát pasuje k vašemu konceptu, cílové
skupině a ambicím? A lze případně kombinovat to nejlepší z obou světů?

Co přesně je Prix Fixe?

Prix Fixe — doslova „pevná cena" — je formát menu, při kterém hosté objednají kompletní
jídlo za předem stanovenou cenu. Obvykle zahrnuje tři až pět chodů: amuse-bouche,
předkrm, mezichod, hlavní chod a dezert. Někdy je součástí i sýrový chod nebo vinné
párování, případně jako placený doplněk.

Koncept má hluboké kořeny ve francouzské gastronomii. Velcí kuchaři devatenáctého
století ze Table d'hôte — společného stolu s pevným menu — udělali umění. Dnes je Prix
Fixe menu dominantním formátem i v české špičkové gastronomii. Michelinské restaurace
jako Field (Praha), La Degustation Bohême Bourgeoise (Praha) a Terroir (Praha) pracují
téměř výhradně s pevnými degustačními menu. To není náhoda: Formát dokonale pasuje k
jejich filozofii celkového zážitku a jejich provozním požadavkům.

Co dělá Prix Fixe strukturálně jiným než À la Carte?

Hosté nevolí po jednotlivých chodech, ale vydávají se na kulinářskou cestu

Cena je jasná a transparentní od okamžiku rezervace

Kuchyně přesně ví, co musí na každý servis připravit

Alergie a stravovací přání jsou sdělena předem prostřednictvím rezervačního systému

Není to tedy prosté „žádný výběr" — je to vědomě kurátorovaná nabídka, která hosta bere
na předem promyšlenou kulinářskou cestu.

Finanční logika Prix Fixe

Předpokládejme: vaše restaurace má v pátek večer třicet příborů. Při À la Carte host A
objedná pouze hlavní chod (700 Kč), host B předkrm a hlavní chod (1 300 Kč) a host C
objedná hlavní chod, ale vynechá dezert (600 Kč). Průměrné tržby na hosta jsou 870 Kč.

S Prix Fixe za 1 700 Kč na osobu (3 chody + amuse-bouche + mignardises) vyděláte na
stejných třiceti příborech 51 000 Kč místo průměrných 26 000 Kč. To není teorie: Je to
finanční realita, která Prix Fixe činí atraktivním.

Mechanismy, které to pohánějí, jsou jednoznačné:

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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ČA ST É  D OTA Z Y

Co je pro restauraci ziskovější: prix fixe, nebo à la carte?

Prix fixe bývá obvykle ziskovější díky nižšímu plýtvání potravinami, efektivnější mise en
place a lepší obrátce stolů. À la carte má vyšší marže na pokrm, ale větší kolísavost nákladů.
Nejlepší restaurace obojí kombinují.

Jak sestavit ziskové prix fixe menu?

Vyberte pokrmy s dobrým poměrem food cost (max 30 %), zefektivněte mise en place
(suroviny, které se opakují ve více pokrmech) a nastavte cenu, u níž si udržíte alespoň 65%
marži.

Kdy zvolit polední menu vs. večerní menu s odlišnými cenami?

Levnější polední menu přitahuje v klidnějších hodinách firemní hosty a obyvatele okolí.
Přípravu oběda udržujte jednodušší než večerní menu, abyste kuchyňský personál
nepřetížili.
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4
T E K U T Á  M A R Ž E

Postavte nápojový program, který vydělává
jako druhá kuchyně

T E K U TÁ  M A R Ž E FIG. 04

Nápoje vydělávají jako druhá kuchyně

Párování bylo navrženo asi 60 % říká ano

Nic se nenabízelo téměř žádný

Přidáno k účtu asi 2× útrata

20–
30%

nápoje přinášejí 20–30 % příjmů – navrhněte párování za 14 EUR a většina hostů to
přijímá

Žádná sekce menu nemění pozornost v marži rychleji než ta tekutá. Sklenka vína za 350 Kč
zabere devadesát vteřin práce; talíř za 350 Kč zabere celou brigádu. Většina podniků přesto
bere vinný lístek jako knihovnu a aperitiv jako náhodu. Berte obojí jako produkty.

Vinný lístek je na prodávání, ne na sbírání
Lístek se 400 položkami ohromí sommeliéry a hosty zastraší k druhé nejlevnější lahvi.
Funkční lístek — popsaný v článku vinný lístek a správa nápojů — je užší: každá lahev má
svůj úkol, výběr po skleničce rotuje s menu (a s tím, co je potřeba prodat) a náklady na
skladování se počítají jako pracovní kapitál, kterým jsou. Trénujte plac v sebevědomém

KLÍČOVÝ POZNATEK

Nápoje běžně přinášejí 20–30 % tržeb fine diningu s maržemi, kterým se

kuchyně nevyrovná. Motor má čtyři části: vinný lístek postavený na rotaci

vín po skleničce, párování naceněné jako produkt, úzký lístek podpisových

koktejlů a momenty aperitivu a digestivu zinscenované do service.
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vinném poradenství: otázka „mám pro stůl něco vybrat?“ je věta s nejvyšší marží v celé
service.

Zinscenujte tekuté momenty

ČTYŘI MOMENTY, ČTYŘI PRODUKTY

Moment Produkt Proč to funguje

Příchod Domácí aperitiv, nabídnutý
jménem

„Sklenku naší cuvée, než si přečtete menu?“
konvertuje ~60 %, když zazní, ~0 %, když ne

Objednávka Párování jako výchozí volba „S párováním, nebo bez?“ přerámuje příplatek na
volbu

Hlavní chod Dotaz na druhou sklenku v
tu pravou vteřinu

Načasování dolití, ne tlak — viz upselling, který
působí jako služba

Dezert Vozík s digestivy nebo 
sýrový chod

Divadlo prodá, co menu nedokáže

Krátký lístek podpisových koktejlů — pět drinků, které patří k vašemu konceptu — motor
dokončí: koktejlové marže porážejí víno a pojmenovaný domácí drink se stane
marketingem, který hosté fotí.

TA JEMSTVÍ  ŠÉFKUCHAŘE

Trik s párováním, který zdvojnásobí prodej

Podniky s nejvyšším podílem párování ho nikdy neprodávají jako příplatek. Menu
tiskne cenu degustačního menu s párováním jako první, cenu bez něj jako druhou
— a obsluha se ptá „s vinnou cestou, nebo bez?“ Architektura volby udělá zbytek:
prodej se zhruba zdvojnásobí oproti „přejete si přidat vína?“, s nulovým tlakem a
spokojenějším stolem. Párování navíc umožní sommeliérovi prodat po skleničce
zásoby, které by se po lahvích neprodaly nikdy.

D O  H L O U B K Y

◉ U D Ě L E J T E  J E Š T Ě  D N E S

Spočítejte dnešní hosty a pak spočítejte, kolika z nich byl nabídnut — ne na
požádání, nabídnut — aperitiv jménem. Rozdíl těch dvou čísel krát 280 Kč krát
300 večerů je velikost produktu, který jste ještě nespustili.
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Promyšlený vinný lístek může znamenat rozdíl mezi průměrným a vynikajícím večerem
pro vaše hosty a mezi těsnou a zdravou marží pro váš podnik.

Nápoje, a víno zvláště, tvoří často nejziskovější kategorii na vašem jídelním lístku. Přesto se
mnoho provozovatelů restaurací potýká se sestavením atraktivního vinného lístku, který
osloví hosty i finančně. V tomto podrobném průvodci se dozvíte vše o vytvoření úspěšného
vinného lístku a optimalizaci správy nápojů.

Proč jsou nápoje pro vaše tržby tak důležité

Ve většině restaurací se hrubá marže na nápojích pohybuje mezi 65 % a 80 %, zatímco u
jídel je to často 60–70 %. Tento rozdíl dělá z nápojů klíčový faktor vaší rentability. Restaurace,
která ročně prodá víno za 100 000 € s marží 70 %, si ponechá 70 000 €. Při marži 65 % je to
65 000 € — rozdíl 5 000 € jen díky lepšímu nastavení cen.

Navíc vaše nabídka nápojů ovlivňuje celkový zážitek hostů. Dobře vybrané víno zvyšuje
požitek z jídla, což vede k lepším recenzím a vracejícím se hostům.

Základ: sestavení vinného lístku

Poznejte svou cílovou skupinu

Než začnete vybírat lahve, zamyslete se, kdo jsou vaši hosté a co hledají:

Casual dining: Přístupná vína, známé odrůdy, přátelské ceny.

Fine dining: Hlubší výběr, prémiové možnosti, vyškolený personál schopný poradit.

Bistro/brasserie: Rovnováha mezi kvalitou a cenou, dobrá domácí vína.

Tematická restaurace: Vína odpovídající kuchyni (italská kuchyně? italská vína).

Správná velikost

Dobrý vinný lístek není nutně velký vinný lístek. Kvalita před kvantitou:

Malý (10–20 vín): Ideální pro casual restaurace, snadno se spravuje a školí.

Střední (20–50 vín): Vhodný pro většinu restaurací, nabízí dostatek výběru bez zahltění.

Velký (50+ vín): Pro vinné bary a fine dining s vyškolenými someliéry.

Každé víno na vašem lístku musí mít důvod, proč tam je. Víno, které se nikdy neprodá, váže
kapitál a může se zkazit. Analyzujte pomocí restaurační analytiky, která vína se prodávají a
která ne.

Rovnováha ve výběru

Dbejte na rozmanitost:

Typ: Červené, bílé, rosé, šumivé, případně dezertní vína.

Styl: Lehká až plná, suchá až sladká.

Cena: Vstupní až prémiová, s dobrým rozložením.

Původ: Kombinace známých regionů a překvapivých objevů.

Odrůdy: Známé klasiky a zajímavé alternativy.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Úvahy o párování s jídlem

Váš vinný lístek musí odpovídat vašemu jídelnímu lístku. Několik pokynů:

Plody moře vyžadují svěží, minerální bílá vína nebo lehká rosé.

Červené maso vyžaduje výrazná červená vína s taniny.

Vegetariánská jídla jsou často všestranná — středně plná vína fungují dobře.

Kořeněné kuchyně se dobře párují s lehce sladkými víny nebo víny s nízkým obsahem
alkoholu.

Při sezónním menu můžete i vinný lístek sezónně měnit: osvěžující vína v létě, plnější v
zimě.

Cenová strategie: zlatá střední cesta

€18-25

Vstupní

€30-45

Nejprodávanější

€50-80

Prémiové

€80+

Prestiž

Většina hostů volí druhou nebo třetí nejlevnější možnost

ČA ST É  D OTA Z Y

Jak velký má být vinný lístek restaurace?

Pro většinu restaurací je ideální výběr 20–40 vín. Příliš malý lístek dává hostům málo na
výběr; příliš velký zvyšuje náklady na skladování a hosté pak trpí přemírou možností.

Jak řídit zásoby nápojů bez velkých ztrát z prošlých produktů?

Používejte FIFO (First In, First Out): novou zásobu zařaďte za stávající. Měsíčně kontrolujte
trvanlivost všech nápojů a pomalu se prodávající položky zpracujte do koktejlů nebo akcí.

Jak stanovit správnou prodejní cenu piv a speciálních piv?

U piv použijte násobek 3–4× nákupní ceny. U lahvových speciálních piv to může vystoupat
až na 4–5× vzhledem k menším objemům a vyšší nákupní ceně.

• 

• 

• 

• 
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5
S A M O T N Ý  L Í S T E K

Napište a navrhněte lístek, který prodává ty
správné pokrmy

S A M O T N Ý  L Í S T E K FIG. 05

Dobře navržená karta prodává více

Navržená, popsaná
karta +27 % na zvýrazněné pokrmy

Obyčejný seznam žádný výtah

+27% hosté naskenují kartu za méně než dvě minuty – zvýrazněte 7 nebo méně položek v sekci a
tržby rostou

Všechno dosud navržené se doručuje skrze jediný artefakt: lístek v rukou hosta. Dvě minuty
pozornosti, strávené hlavně na prvních a posledních položkách každé sekce a na čemkoli
vizuálně odlišném. Utraťte ty vteřiny záměrně.

Umístění je tichý prodej
První a poslední položka každé sekce dostávají nepoměrně víc objednávek — usaďte
tam své Hvězdy, nikdy Psy.

Maximálně jeden rámeček, zvýraznění nebo značka šéfkuchaře na stránku:
zvýrazněte všechno a nezvýrazníte nic.

KLÍČOVÝ POZNATEK

Hosté čtou menu necelé dvě minuty a skenují předvídatelné zóny. Vítězné

lístky ten sken využívají: Hvězdy na první a poslední pozici každé sekce,

popisy postavené na vzorci původ + technika + chuť, žádný balast ani

sentimentální eseje a srozumitelnost alergenů, která signalizuje řemeslo,

ne jen povinnost.

• 

• 
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Sedm položek na sekci je pohodlný strop; nad ním úzkost z volby tlačí hosty k tomu
známému — obvykle k Tahounovi.

Popisy jsou druhý obchodník
Vzorec, který zvedá objednávky pokrm za pokrmem: původ + technika + chuť. „Kambala ze
Severního moře, grilovaná na beurre blanc, opálený citron“ prodává líp než „Kambala s
citronem“, protože každé slovo si zaslouží své místo. Výzkum popisných názvů ukazuje, že
zvednou prodeje pokrmu až o 27 % a zlepší hodnocení chuti po jídle. Vynechte inflaci
přídavných jmen — „vynikající“, „proslulý“, „lahodný“ neprodávají nic. Celé řemeslo najdete v
článku psaní popisů na menu.

Alergeny: srozumitelnost je noblesa
Fine dining řeší alergeny v dialogu — „na alergie se ptáme u každého stolu“ — podložené
kuchyňskou maticí pro každý pokrm. Lístek zaplevelený čtrnácti ikonami se čte jako
lékárna; sebevědomá poznámka („alergie? řekněte nám — skoro všechno umíme
přizpůsobit“) se čte jako řemeslo. Zákonu i hostovi slouží líp ta druhá.

D O  H L O U B K Y

Váš jídelní lístek je nejčtenějším marketingovým dokumentem vaší restaurace. Každý
host ho čte, slovo od slova, ve chvíli, kdy se rozhoduje, co — a kolik — utratí. A přesto
jde o nejzanedbávanějšího prodejce v celém podniku.

Provozovatelé restaurací investují do vynikajícího šéfkuchaře, promyšleného interiéru,
pronikavé vůně čerstvě upečeného chleba. Ale slova, jimiž je pokrm nabízen — vlastní 
prodejní text — bývají napsána za pět minut na kuchyňském stole. To je promarněná
příležitost, protože efekt jazyka jídelního lístku je měřitelný, výrazný a levný na realizaci.

V tomto článku rozebíráme psychologii a techniku popisů jídel: od slavné Cornellovy studie,
která prokázala nárůst tržeb o 27 %, až po jemné umění prezentace cen, storytellingu o
původu surovin a smyslového jazyka. Píšeme specificky pro fine dining restaurace, kde
napětí mezi minimalistickou střídmostí a evokativním svůdnictvím je nejostřeji
hmatatelné.

• 

◉ U D Ě L E J T E  J E Š T Ě  D N E S

Přepište své tři Hádanky (ziskové, přehlížené) podle vzorce původ + technika +
chuť a jednu přesuňte na začátek její sekce. Dva týdny sledujte jejich
objednávky — je to nejlevnější A/B test v gastronomii.
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Proč slova na lístku určují chuť

Nejkontraintuitivnější pravda gastronomie zní: host neochutná jen jazykem. Ochutná svým
očekáváním. A to očekávání je z velké části formováno jídelním lístkem — dlouho předtím,
než talíř přistane na stole.

Klíčová studie pochází od Briana Wansinka (Cornell University). V kontrolovaném
experimentu dostávali hosté stejná jídla — jednou s holým názvem („fazole s rýží") a jednou
s popisným, sugestivním názvem („cajunské fazole s rýží z Louisiany"). Výsledek:

Popisně pojmenovaná jídla se prodávala o 27 % lépe;

Hosté hodnotili stejné jídlo jako chutnější a přitažlivější;

Považovali je navíc za lepší hodnotu za peníze — při totožné ceně;

A byli ochotnější se vrátit.

Jinými slovy: popis nezměnil jen to, co si lidé zvolili, ale i to, jak jídlo chutnalo. To není
marketingový trik — je to management očekávání, mechanismus hluboce zakotvený v
neurovědě chuti. Lístek je vaším prvním chodem.

Ve fine dining je tento efekt ještě silnější, protože host se vědomě rozhodl vzít si čas, číst a
nechat se unést. Dobře napsaný lístek buduje anticipaci — a anticipace je, jak popisujeme v
článku o multisenzorické fine dining zkušenosti, jednou z nejsilnějších pák spokojenosti
hostů.

Dvě školy: minimalismus versus evokace

Než napíšete první slovo, musíte učinit zásadní volbu. V současné gastronomii existují dva
dominantní styly, které se vzájemně vylučují.

1. Minimalistický lístek

Špičkové restaurace jako Noma, Mirazur a bezpočet hvězdičkových podniků volí radikální
střídmost: pouze hlavní suroviny oddělené čárkami. „Candát, fenykl, kopr." Žádná přídavná
jména, žádný příběh. Filosofie: produkt mluví sám za sebe a obsluha vypráví zbytek u stolu.

Tento styl vyzařuje sebejistotu. Funguje — za předpokladu splnění dvou podmínek: vaše
suroviny jsou skutečně výjimečné a váš sálový tým je vyškolen, aby každý pokrm ústně
přivedl k životu. Lístek se stává výchozím bodem rozhovoru, nikoli jeho koncem.

2. Evokativní lístek

Druhá škola používá jazyk jako svůdnictví: jedna až dvě věty kombinující původ, techniku a
smyslový detail. „Pomalu dušený candát z jihočeských rybníků, glazovaný vlastním bisque,
fenykl z předzahrádky a kopřivový olej." Zde lístek odvádí prodejní práci sám.

Tento styl buduje hodnotu předtím, než si host vůbec cokoli objedná. Je ideální pro
restaurace s menším sálovým týmem, kde hosté lístek čtou v klidu, nebo kde chcete
vyprávět příběh o terroir a řemesle. Riziko: přesycenost. Příliš mnoho adjektiv, příliš mnoho
vět — a lístek unaví.

Zlaté pravidlo: zvolte jednu školu a důsledně ji uplatňujte na celém lístku. Nic
nepodkopává důvěryhodnost fine dining jídelního lístku rychleji než směsice holých výčtů a

• 

• 

• 

• 
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květnaté prózy. Konzistence je sama o sobě signálem kvality — stejně jako v širším 
gastronomickém konceptu restaurace, kde každý detail musí mluvit stejným jazykem.

ČA ST É  D OTA Z Y

Zvyšují popisné popisy jídel skutečně prodeje?

Ano. Slavná studie Cornellovy univerzity (Brian Wansink) prokázala, že pokrmy s popisným,
sugestivním názvem se prodávaly až o 27 % lépe než stejná jídla s holým označením. Hosté
navíc hodnotili jídlo jako chutnější a jako lepší hodnotu za peníze. Slova na vašem lístku
formují vnímání ještě před prvním soustem.

Mám na jídelním lístku vynechat symbol Kč?

Ve fine dining: velmi často ano. Cornellova studie (Yang, Kimes & Sessarego) ukázala, že
hosté s jídelním lístkem bez symbolu měny utráceli výrazně více než hosté s cenami s
korunovou nebo eurovou značkou. Symbol aktivuje „bolest placení". Zapisujte ceny jako
holé číslo (385) bez symbolu a bez desetinných míst, a vyhněte se pravému cenovému
sloupci s tečkami, který vybízí hosty k porovnávání cen.

Jak dlouhý má být popis pokrmu?

Pro fine dining platí dvě školy. Minimalistický lístek uvádí pouze hlavní suroviny („Candát,
fenykl, kopr") a zbytek přenechává obsluze. Evokativní lístek používá jednu až dvě věty s
původem, technikou a jedním smyslovým detailem. Udržte to pod 20 až 25 slovy na pokrm
— víc a popis začne působit kontraproduktivně. Zvolte jeden styl a důsledně jej aplikujte na
celý lístek.

Která slova prodávají na jídelním lístku nejlépe?

Tři kategorie prokazatelně fungují lépe: štítky původu (název farmáře, region, odrůda),
smyslová a technická slova („pomalu dušené", „hedvábně jemné", „uzené na ovocném
dřevě") a nostalgické nebo autentické odkazy („podle receptu babičky"). Vyhněte se
prázdnému marketingovému jazyku jako „výborný" nebo „čerstvý" — nic nepřidají. Nechte
suroviny, původ a techniku mluvit za vás.
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6
R Y T M U S

Nechte sezóny, ať stroj přeladí za vás

R Y T M U S FIG. 06

Čtyřikrát ročně přelaďovat jídelníček

4× osvěžte menu každou sezónu — levnější suroviny, lepší marže, čerstvé hvězdičky

Sezónnost je jediná síla v gastronomii, která zlepšuje kvalitu i marži zároveň: chřest v sezóně
stojí méně a chutná líp než chřest mimo ni, s marketingem v ceně. Sezónní menu proto
není tvůrčí rozmar — je to servisní cyklus celého inženýrského stroje.

Čtvrtletní rituál
Při každé změně menu projeďte smyčku popořadě — zabere jedno odpoledne s čísly a
jednu degustaci s brigádou:

Znovu projeďte matici (kapitola 1) na odcházejícím lístku: které Hvězdy přežijí změnu
sezóny? Kteří Psi konečně odejdou, elegantně schovaní za „děláme místo nové sezóně“?

KLÍČOVÝ POZNATEK

Sezónní cyklus menu je servisní plán menu engineeringu: čtyřikrát ročně

suroviny zároveň zlevní a zlepší se, Psi elegantně odejdou, Hádanky

dostanou nové místo a lístek zůstane tématem k hovoru. Každá rotace je

zároveň nacenené opakování všech kapitol tohoto průvodce.

4× ročněQ1 Q4

• 
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Všechno znovu naceňte (kapitola 2) v cenách nové sezóny — receptury z minulého
čtvrtletí už neplatí.

Znovu ukotvěte ceny (kapitola 3): nová vlajková loď nastaví strop; zkontrolujte, že rozpětí
neujelo.

Otočte skleničky (kapitola 4): lístek vín po skleničce a párování následují kuchyni a
ležáky ze sklepa dostanou svůj odchod po skleničce.

Znovu zinscenujte lístek (kapitola 5): nové Hvězdy na silné pozice, čerstvé popisy, jedno
nové zvýraznění.

A pak nechte změnu dělat rozruch: nové menu je hotová kampaň pro váš marketingový
systém a prodejní data, která vygeneruje, krmí matici příštího čtvrtletí. Smyčka se uzavírá
sama — marže se, stejně jako omáčky, dělají redukcí a opakováním.

D O  H L O U B K Y

Práce se sezónními surovinami není jen kulinářské rozhodnutí — je to chytrá obchodní
strategie, která posiluje vaši restauraci na více frontách.

Sezónní menu snižuje nákupní náklady, zvyšuje kvalitu chodů, dává hostům důvod vracet
se a pozicionuje vaši restauraci jako místo, které bere kvalitu a řemeslo vážně. V tomto
článku se dozvíte přesně, jak úspěšně zavést sezónní menu ve vaší restauraci.

Proč sezónní menu funguje

Výhody sezónní práce jsou četné a týkají se všech aspektů vašeho restauračního podnikání.
Pojďme si je projít jednu po druhé.

1. Nižší nákupní náklady

Sezónní produkty jsou hojně dostupné, a proto jsou výrazně levnější než produkty, které
musí přijít zdaleka nebo se pěstují ve skleníku. Chřest v květnu stojí zlomek toho, co stojí v
prosinci. Rajčata v srpnu jsou nejen chutnější, ale také mnohem levnější než v únoru.

Chytrým nakupováním v rytmu ročních období můžete snížit náklady na potraviny o 10–20
% a zároveň zvýšit kvalitu. To okamžitě zlepšuje vaše marže a dává vám prostor investovat
do jiných aspektů restaurace.

2. Lepší kvalita a chuť

Produkty na vrcholu sezóny jsou chutnější, čerstvější a mají vyšší nutriční hodnotu. Rajče
dozrálé na plném slunci chutná jako rajče, zatímco zimní rajče ze skleníku je často vodnaté

• 

• 

• 

• 

◉ U D Ě L E J T E  J E Š T Ě  D N E S

Dejte si datum příští změny menu do kalendáře hned teď, s dvouhodinovým
blokem „matice + nacenění“ týden před ním. Rituál, který má termín, je rituál,
který se stane.
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a bez chuti. Vaše chody se automaticky zlepší, když budete pracovat se surovinami špičkové
kvality.

Tento rozdíl hosté ochutnají. Možná ho nedokážou pojmenovat, ale cítí, že vaše chody jsou
jiné, lepší, s větší hloubkou a charakterem. To vás odlišuje od restaurací, které po celý rok
servírují totéž v proměnlivé kvalitě.

3. Příběh a marketing

Sezónní menu vám neustále poskytuje obsah pro sociální média a marketing. „Nové: naše
podzimní menu se zvěřinou" je mnohem zajímavější než statické menu, které se nikdy
nemění. Čtyřikrát do roka máte legitimní příležitost upoutat pozornost a sdílet novinky.

Navíc můžete vyprávět příběh: odkud pochází váš chřest? Který místní zemědělec dodává
vaši dýni? Jak váš šéfkuchař vybírá nejlepší zvěřinu? To jsou příběhy, které rezonují u
moderních hostů, kteří si cení původu, kvality a autenticity.

4. Hosté se vracejí

Měnící se nabídka dává věrným hostům důvod přicházet častěji. Vědí, že je vždy co
objevovat. Pokud je vaše menu celý rok stejné, proč by stálí hosté přicházeli každý měsíc?
Se sezónním menu vytváříte anticipaci: „V září začíná sezóna zvěřiny, tam musíme jít!"

Tento mechanismus přirozeně posiluje loajalitu zákazníků. Hosté se cítí spojeni s vaší
restaurací, protože sledují roční období a těší se na své oblíbené sezónní chody.

5. Udržitelnost a regionální zakotvenost

Sezónní a regionální nákup drasticky snižuje kilometry dopravy a podporuje místní výrobce
ve vašem regionu. To odpovídá udržitelným gastronomickým praktikám, které jsou pro
uvědomělé hosty stále důležitější.

Budujete také vztahy s místními dodavateli, kteří posilují váš příběh. „Náš chřest pochází z
farmy De Groene Akker, 20 kilometrů odtud" je silné sdělení, které hosté oceňují a pamatují
si.

ČA ST É  D OTA Z Y

Jaké jsou výhody sezónního menu pro mou restauraci?

Nižší nákupní náklady (sezónní suroviny jsou levnější a lépe dostupné), vyšší kvalita, větší
udržitelnost a důvod, proč se pravidelně vracet.

Jak hostům efektivně komunikovat sezónní menu?

Oznamte ho na sociálních sítích 1–2 týdny před uvedením, pošlete e-mail své databázi hostů
a upravte si menu na Google Firma. Vyškolte tým, aby ho spontánně zmínil u stolu.

Jak plánovat nákup u sezónního menu?

Vybudujte si vztah s 2–3 místními dodavateli, kteří vás týdně informují o dostupnosti. Mise
en place přizpůsobte podle rezervací, abyste minimalizovali plýtvání.
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E - K N I H A

Jak navržené je vaše menu?

Každý pokrm má recepturu na gram s aktuálními cenami

Pokrmy klasifikujeme do čtyř kvadrantů aspoň dvakrát ročně

Celkový food cost sledujeme týdně proti cíli 28–32 %

Náš lístek nemá symboly měny ani úhledný cenový sloupec

Každou sekci korunuje jedna prémiová kotevní položka

Vína po skleničce a párování rotují s každou změnou menu
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P Ř I P R A V E N I  Z A Č Í T

Chcete matici bez tabulek?
HappyChef sleduje váš prodejní mix, marže a trendy automaticky —

aby každá změna menu začínala u faktů, ne u pocitů.

Rezervovat demo

Zdarma, 30 minut, bez jakýchkoli závazků

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