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Konacni vodic za financije
restorana

Sjajna hrana ubila je vise restorana nego losa — jer
strast bez brojki ostane bez novca. Evo financijskog
sustava, na jeziku kuhinje.

Thibault Van de Sompele Osniva¢ HappyChefa
izgraden s vlasnicima restorana i za njih
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VODIC TVRTKE HAPPYCHEF

Konacni vodic za financije restorana

Svake zime tiho propadaju restorani s punim dvoranama i profitabilnim
knjigama. Hrana nikad nije bila problem. Vlasnik je gledao jedan broj —
stanje na raCunu — a za ostalo se oslanjao na osjecaj. Oboje laze. Pitanje
kojim ovaj vodic otvara: kako restoran moze zaradivati na papiru, a u

veljaci ostati bez novca za najamninu?

Odgovor traje Sest poglavlja i nijedno ne trazi da zavolite tablice. Naucit
Cete Citati RDG kao Sto Citate bonove na passu, pronaci jedan broj koji
prezivljavanje predvida bolje od prihoda, vidjeti zasto novCani tok ubija
zdrave kuce, izbrojiti to¢an kuver na kojem se vasa vecer prevrce iz
gubitka u zaradu, izmjeriti koliko vrijedi svaki sat-sjedalo i odluciti koja
ulaganja zasluzuju vas novac. Financije su, pokazat ¢e se, samo Sest
recepata. Prvi otkriva kamo je stvarno otisao svaki euro subotnje veceri.

Thibault Van de Sompele Osniva¢ HappyChefa
izgraden s vlasnicima restorana i za njih
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UKRATKO

UKratko

Citajte svoj RDG mjeseéno u postocima, a ne u eurima — prihod je uvijek
100%, a svaka je linija recepturni omjer.

Prime cost (hrana + pi¢e + rad) jest taj broj drZite ga na ili ispod 60%
prihoda i ostatak RDG-a obicno se ponasa pristojno.

Profit je misljenje, novac je ¢injenica vodite kliznu 13-tjednu prognozu
novca; vecina smrti restorana smrt je od novca.

Znajte svoju tocku pokri¢a u kuverima po servisu "34 kuvera u utorak"
cilj je koji cijeli tim moze vidjeti.

Mjerite RevPASH (prihod po raspoloZivom sjedalu i satu) da pronadete
novac skriven u sporim obrtima i praznim rubnim satima.
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KARTA

Citajte svoj RDG kao recept: svaka je linija omjer

—— KLJUCNI UVID

Racun dobiti i gubitka restorana postaje Citljiv u trenutku kad svaku liniju
pretvorite u postotak prihoda: trosak hrane 28-32%, rad 30-35%, prostor
ispod 10%, sve ostalo 8-12%, 3to ostavlja 3-9% neto marze. Citajte mjeseéno
u postocima — problemi se najave sami.

KARTA FIG. 01

Procitajte svoje dobiti i gubitke kao postotke

Trosak hrane 28-32%
Rad 30-35%
RezZije 16-22%

Neto dobit . 3-9%

100% rpretvoriti svaku liniju dobiti i gubitka u udio prihoda — ono &to je ostalo je 3-9% neto

Euri lazu ugostiteljima — mjesec od €38.000 zvuci drukcije u srpnju nego u sijecnju, a
troskovi nevidljivo klize unutar rastuceg prihoda. Postoci ne lazu. Disciplina koja mijenja sve
sramotno je jednostavna: svaki mjesec podijelite svaku troskovnu liniju s prihodom i
usporedite i s proslim mjesecom i s pokazateljima u nastavku.

FINE DINING RDG, KAO OMJERI PRIHODA
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Linija Zdrav raspon Gdje se njome upravlja

Prihod 100% Rezervacije i marketing

TroSak hrane i pica 28-32% InZenjering jelovnika

Rad (ukljuCujuci vas) 30-35% Rasporedivanje i zadrZzavanje
Prostor (najam, rezije) 6-10% Pregovori o najmu, energija
Operativni troskovi (ostalo) 8-12% Pretplate, odrzavanje, naknade

Neto marza 3-9% Sve gore navedeno, s ukamacdivanjem

Dvije navike ¢ine Citanje postenim. Prvo, plaéajte sebi stvarnu plac¢u unutar linije rada —
restoran koji je profitabilan samo dok viasnik radi besplatno nije profitabilan. Drugo, gradite
Citanje na stvarnom budzetu: prognozirajte svaku liniju unaprijed za godinu, a zatim
mjesecno usporedujte ostvareno. Budzet nije kavez; on je recepturna kartica samog posla.

Pethaestominutni mjesecni ritual

Ista kava, isto jutro, svaki mjesec: isprintajte RDG, upisite pet postotaka na marginu,
zaokruzite sve sto se pomaknulo viSe od boda i naglas se zapitajte zasto. Taj ritual — a ne
diploma iz racunovodstva — izgleda financijski pismeno vlasnistvo.

@ UCINITE ovOo VECERAS

Uzmite proslomjesecni RDG i upiSite postotak pokraj svake linije (svaka +
prihod). Zaokruzite onu najudaljeniju od gornje tablice. Taj krug projekt je

vaseg sljede¢eg mjeseca — i vjerojatno vrijedi vise od rekordne subote.

DUBLIJE

Proracun nije racunovodstvena vjeZba koju jednom godisnje napravite i zaboravite. To
je vas financijski kompas: skup oCekivanja uz koja tjedno mjerite svoju stvarnost. Restorani
koji rade sa zivim proracunom vide probleme dok jos ima vremena za korekciju.

Ovaj vodic korak po korak gradi realistiCni godisnji proracun, s referentnim vrijednostima
prikladnim za ugostiteljstvo. Nije potreban slozeni softver — tablica i iskrene pretpostavke
dovoljne su za pocetak.


https://happychef.cloud/hr/blog/rezervacije/konacni-vodic.html
https://happychef.cloud/hr/blog/marketing/konacni-vodic.html
https://happychef.cloud/hr/blog/jelovnik-i-pica/konacni-vodic.html
https://happychef.cloud/hr/blog/osoblje/konacni-vodic.html
https://happychef.cloud/hr/blog/financije/izrada-proracuna-restorana.html
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Pocnite s iskrenom prognozom prihoda

Vas proracun stoji ili pada zajedno s prognozom prihoda. Gradite je odozdo prema gore, ne
odozgo prema dolje: broj gostiju x prosjec¢na potrosnja x broj radnih dana. Uvazite sezonske
obrasce — zima je strukturno mirnija, jesen i prosinac ozivljeniji.

- Vlastitu povijest koristite kao polaziste; korigirajte za ekstremne vrijednosti
- Rasporedite po usluzi (ru¢ak/vecera) i po danu — ponedjeljak nije subota

- Budite oprezni s pretpostavkama rasta: 5-10% je ambiciozno, ne 30%

Povezite prognozu s kljuénim upravljackim pokazateljima kao $to su /hr/blog/financije/
revpash-restaurant-kpi.html i /hr/blog/financije/analiza-break-even-restorana.html.

Veliki troskovni blokovi: prime cost

Dva bloka odreduju vasu dobit: troSkovi hrane i troskovi osoblja — zajedno vas "prime cost".
Okvirno pravilo za zdravu ugostiteljsku tvrtku: drzite prime cost ispod 65% prihoda.

- Troskovi hrane (uklj. piéa): ciljajte na 28-35% prihoda. Pratite putem /hr/blog/financije/
upravljanje-novcanim-tokom.html i pazljive nabave.

- Troskovi osobilja: ciljajte na 28-35%, jako ovisno o konceptu (fine dining je radno
intenzivniji od bistroa).

Jedan postotak u prime costu Cesto je razlika izmedu dobitka i gubitka. Stoga ove blokove
budzetirajte kao postotak prihoda, a ne kao fiksni iznos, kako bi se prilagodavali prometnim
i mirnim mjesecima. Za detaljno objasnjenje formule, stvarnih fine dining benchmark
vrijednosti i sedam poluga za smanjenje, procitajte nas vodi¢ o prime costu u restoranu.

Ne zaboravite fiksne troskove i pricuvu

Nakon prime costa dolaze fiksni troskovi: najam (ciljajte na najvise 8-10% prihoda), energija,
osiguranje, amortizacija, marketing i odrzavanje. Dodajte realisticnu stavku "nepredvideno"
— oprema se kvari, pojave se hitni popravci. Stavka energije upravljivija je nego Sto vecina
vlasnika misli: nas vodi¢ o ustedi troskova energije u restoranu pokazuje kako tu
proracunsku stavku uciniti i do 20% lakSom.

GresSka koju vecina pocetnika Cini: budzetiraju tocno do praga rentabilnosti i ne ostavljaju
pricuvu. Planirajte strukturnu neto marzu od 5-10% i izgradite nov€anu pricuvu u visini
dvomjesecnih fiksnih troskova. Likvidnost, a ne dobit, odreduje hocete li prezivjeti
neocekivani udarac.

Pretvorite proracun u tjedni alat

Proracun koji lezi u ladici nema vrijednosti. Svaki ponedjeljak odvojite deset minuta i
usporedite stvarne brojke proslog tjedna s proracunom. TrosSkovi hrane odstupaju dva
tjedna zaredom? Reagirajte prije nego to kosta cijelo tromjesecje.

Kombinirajte ovo s opseznijim pristupom iz /hr/blog/financije/upravljanje-novcanim-
tokom.html i /hr/blog/financije/pregovori-s-dobavljacima.html| — jer svaki euro usteden pri
nabavi izravno povecava dobit. Tako vas proracun postaje upravljacka poluga, a ne
retroaktivno izvjesce.


https://happychef.cloud/hr/blog/financije/prime-cost-restoran.html
https://happychef.cloud/hr/blog/financije/ustede-energije-restoran.html
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CESTO POSTAVLIANA PITANJA

Odakle poceti pri izradi proracuna restorana po prvi put?

Pocnite s ocekivanim mjesecnim prihodom. Zatim podijelite troskove u kategorije: hrana
(25-35%), osoblje (30-35%), najam (10-15%) i ostali fiksni troskovi. Ukupni troskovi moraju
ostati ispod 90% prihoda da biste bili profitabilni.

Koliki postotak prihoda mogu potrositi na osoblje?

Okvirno pravilo je 30-35% prihoda za troskove osoblja uklju¢ujuci doprinose. Ako poraste
iznad 40%, riskirate gubitak.

Kako planirati neocekivane troskove u proracunu restorana?

Rezervirajte 3-5% prihoda kao pricuvu za neocekivane troskove: pokvarena oprema, hitni
popravci ili nagle poskupljenja dobavljaca.
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TAJ BROJ

Prime cost: jedan broj koji preclvidla
prezivljavanje

—— KLJUENI UVID

Prime cost zbroj je troska hrane i pi¢a te ukupnog rada, izrazen kao udio
prihoda. Na ili ispod 60% restoran s punom uslugom obi¢no moze
napredovati; na 65% prezivljava; iznad 70% umire usporeno, bez obzira na
to koliko punim djeluje. Pratite ga tjedno, ne mjesecno.

TAJ BROJ

FIG. 02
Osnovni trosak predvida opstanak
Na ili ispod 60% - zdrav
oko 65% pod naprezanjem

70% ili vise u nevolji

560% drzati hranu, pice i rad zajedno na ili ispod 60% prihoda

Ako ikad pratite samo jedan broj, neka bude ovaj. Prime cost spaja dva troska kojima
stvarno mozete upravljati iz tjedna u tjedan — sto kupujete i koga rasporedujete — i krece
se dovoljno brzo da se na njega moze djelovati. Najam je godiSnji pregovor; prime cost je
utorkova odluka.

Zasto tjedno tuce mjesecno

Mjesecni prime cost od 63% govori vam da je nesto poslo po zlu, u prosjeku, prije nekoliko
tjedana. Tjedno ocitanje govori vam koji tjedan — prenaruceni protein, prekadrovirano
mirno razdoblje — dok je uzrok jos u prostoriji. Izracun traje deset minuta kad rutina postoji:
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ovotjedne nabave (s racuna) plus ovotjedni rad (iz rasporeda), podijeljeno s ovotjednim
prinodom.

Presuda

Ispod Iznimno — provjerite da ne Razmislite o podizanju kvalitete, ne samo
55% podulazete u kvalitetu ili ljude marze

55-60% Zdrav fine dining Drzite liniju; ugadajte sa sezonama
60-65% PrezZivljavanje, bez ukamacivanja Jedan bod iz hrane (inzenjering jelovnika),

jedan iz rada (raspored po prognozi)

Iznad Strukturni problem Preoblikujte jelovnik i raspored ovaj mjesec,
65% ne ovaj kvartal

Dvije poluge imaju vlastite vodice: strana hrane Zivi u inzenjeringu jelovnika (kalkulacija,
otpad, cijene), strana rada u kadrovima (rasporedi vodeni prognozama). Dobavljaci su tiha
trec¢a poluga: trazenje novih ponuda za deset najvaznijih namirnica dvaput godisnje, kako
pokriva ¢lanak o pregovaranju s dobavljacima, redovito vra¢a puni bod.

@ UCINITE OVO VECERAS

Izracunajte proslotjedni prime cost iz racuna, rasporeda i prihoda — jedan broj,

deset minuta. Stavite ga na istu ploCu kao i popunjenost. Ta dva broja zajedno

cine 80% upravljanja restoranom.

TAINA SEFA KUHINJE

Subota koja gubi novac

Izracunajte prime cost po servisu jednom i pronaci ¢ete je: krcatu subotu koja
zaradi manje od mirnog Cetvrtka. Izdasni komplimenti uz degustacijski meni,
dodatni runner "jer je subota", premium proteini pripremljeni za goste bez
rezervacije koji nisu dosli — zauzeto i profitabilno razlicite su osi. Kuce koje znaju
SVOj prime cost po servisu rasporeduju i pripremaju prema krivulji rezervacija, pa
njihov mirni Cetvrtak tiho nadzaraduje susjedovu bu¢nu subotu.

DUBLJE
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66% ugostiteljskih poduzetnika navodi rastuce troskove nabave kao jedan od svojih
najvecéih izazova — a ipak vecina nikada ne pregovara o cijenama s dobavlja¢ima.
Prihvacaju godisnja povecanja cijena bez pitanja, dok im se marze sve vise stanjuju.

Prosjecan restoran godisnje potrosi €150.000 na hranu i pi¢e. Usteda od 10% = €15.000
godisnje izravno u vasu dobit. To je vise nego sto donosi vecina marketinskih kampanja za
restorane.

U ovom cete ¢lanku nauciti 8 pregovarackih taktika koje djeluju u ugostiteljstvu, kada ih
primijeniti i kako strukturalno smanjiti troSkove nabave.

Zasto 66% ugostiteljskih poduzetnika previse plac¢a
Prema podacima FSIN-a, 66% ugostiteljskih poduzetnika dozivljava rastuce troSkove nabave
kao veliki izazov. No ironija je da vecina nista ne poduzima. Zasto?
- Nedostatak vremena: Pregovaranje oduzima vrijeme kojeg nema u svakodnevnom
operativhom kaosu

- Zazor od narusavanja odnosa: ,S ovim dobavljacem posluje godinama, ne Zelim narusiti
odnos"

- Nedostatak trziSnog znanja: Ne znaju koja je trziSna cijena, pa ne znaju ni kada previse
placaju
- Strah od odbijanja: Boje se da ¢e dobavljac¢ prekinuti suradnju
Stvarnost: dobavljac¢i o¢ekuju da profesionalni kupci pregovaraju. Dobavlja¢ kojemu se

nikad ne ospori cijena godinu za godinom povecava svoju marzu. To nije suradnja — to je
jednosmjerni tok vrijednosti.

Pogledajte i nas opsirni vodi¢ o kontroli troskova hrane kao dopunu pregovaranju.

Zlatni trenutci za pregovaranje
Timing je sve u pregovorima s dobavljac¢ima. Najucinkovitiji trenuci:
- Sije¢anj: Dobavljaci imaju nove godisnje ciljeve i Zele osigurati volumne obveze.
Najspremniji su za ustupke U zamjenu za sigurnost za cijelu godinu.

- Srpanj: Polugodisnja evaluacija. Dobavljaci koji zaostaju za ciljevima Zele nadoknaditi
volumene u drugoj polovici godine.

- Rujan: Nova berba za vino i proizvode — izlaze nove cjenikove liste. Idealan trenutak za
pregovaranje o novim tarifama prije nego sto budu fiksne.

Izbjegavajte prosinac (svi su zauzeti), razdoblja praznika i trenutke kada ste vi u o¢ajnoj
situaciji. Zlatno pravilo pregovaranja: pregovarajte iz pozicije snage, nikada iz oc¢aja.
Priprema: pobjedniCka pozicija

Dobro pripremljeni pregovarac uvijek pobjeduje. Prije nego sto podignete telefon:

1. Prikupite sve trenutne ugovore i preglede cijena po kategorijama

2. Poznavajte svoje volumene: ,Trosimo €X/mjesec¢no na kategoriju Y" — konkretne brojke
daju vjerodostojnost

n


https://happychef.cloud/hr/blog/jelovnik-i-pica/kontrola-troskova-hrane.html
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3. Pribavite 2-3 ponude od alternativa prije pregovaranja — ne morate ih koristiti, ali imate
polugu

4. Upoznajte situaciju svog dobavljaca: rastu |i? Jesu li pod pritiskom? To odreduje njihovu
sprememnost na ustupke

5. Postavite si donju granicu: koja je minimalna prednost koja vam treba? Znajte kada
odustati

8 pregovarackih taktika

1. Postotni popust nasuprot fiksnom

Uvijek pregovarajte o postotnim popustima, ne o fiksnim iznosima. Fiksni popust od €0,10/
kg bezvrijedan je ako cijena sljedec¢eg mjeseca poraste. Popust od 8% raste zajedno sa
svakim povecanjem cijene.

2. Rokovi pla¢anja kao poluga

Rokovi plac¢anja su novac. Net-30 umjesto Net-7 = 23 dodatna dana likvidnosti. Uz godisnji
promet od €150.000 i prosjek od 2 fakture tjedno = oko €15.000 dodatnog obrtnog kapitala
koji ne trebate financirati. Dobavljacu to relativnho malo kosta, a za vas je iznimno vrijedno.

CESTO POSTAVLIANA PITANJA

Kako se pripremiti za pregovore s ugostiteljskim dobavljacem?

Poznajte vlastite brojke: Sto narucujete mjesecno, koliko trenutno placate, koja je trzisna
cijena drugdje? Pribavite ponude od najmanje dva konkurenta. Nikada ne pregovarajte bez
alternative u rukama.

Kakve popuste realisticno o¢ekivati od dobavljaca?

Kolic¢inski popusti od 3-8% uobicajeni su u dugotrajnim poslovnim odnosima. Popusti za
rano plac¢anje od 1-2% za plac¢anje unutar 10 dana. Uvijek izri¢ito pitajte koje su mogucénosti
popusta dostupne.

Treba li uvijek birati najjeftinijeg dobavljac¢a?

Ne nuzno. Cijena je jedan faktor; pouzdanost isporuke, dosljedna kvaliteta i usluga jednako
su vazni. Nesto skuplji dobavljac koji uvijek isporucuje na vrijeme vrijedi vise od najjeftinijeg
s loSom uslugom.

12
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KISIK

Novcani tok: zasto profitabilni restorani ipak
umiru

—— KLJUENI UVID

Restorani propadaju od rupa u novcu, ne samo od gubitaka: kvartalni PDV,
rokovi dobavljaca, prosinacki polozi koji skrivaju sijeCanjsku susu. Obrana
je klizna 13-tjedna prognoza novca, porezni racun koji se nikad ne dira i
mjesec dana fiksnih troskova kao zastitni sloj — dosadno, i zivotno
spasonosno.

KISIK FIG. 03

Zasto profitabilni restorani jos uvijek presusuju

niska tocka

13 Wk tekuca 13-tjedna prognoza gotovine uocava jaz prije nego sto postane kriza

Profit je misljenje koje se proizvodi jednom mjesecno; novac je Cinjenica koja plac¢a petkove
place. Restoransko groblje puno je kuca koje su na papiru bile profitabilne, a na banci mrtve

— ubili su ih kvartalni PDV koji je sletio isti tjedan kad i godisnje osiguranje i spora veljaca.
Nijedan od tih dogadaja nije bio iznenadenje; svi su bili nezakazani.

Radar od 13 tjedana

Jedna tablica, trinaest stupaca, azurirana svaki ponedjeljak u deset minuta: ocekivani

priljevi (prognoza prihoda vodena rezervacijama, eventi, prodaja poklon bonova), o¢ekivani

13
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odljevi (place, najam, dobavljaci, kvartalni PDV, godisnje osiguranje), tekuci saldo na dnu.
Jedini posao radara jest da problem 22. tjedna ucini vidljivim u 9. tjednu, dok su rjesenja jos
jeftina — pomicanje plac¢anja dobavljacu, pomicanje eventa, pretprodaja vinske vecere.
Potpuna metoda nalazi se u vodicu za upravljanje novéanim tokom restorana.

Novcéani potezi specificni za restorane

- Nedodirljivi porezni ra¢un: fiksni postotak svakog tjednog prihoda automatski prelazi na
zaseban racun za PDV i poreze na place. Najucinkovitija pojedinacna navika u cijelom
ovom vodicu.

- Polozi i unaprijed pla¢eni meniji (poglavlje 2 vodica za rezervacije) pretvaraju buduce
rezervacije u danasnji novac — i nula no-showova.

- Poklon bonovi beskamatni su zajam iz prosinca vasoj sijeCanjsko-veljackoj jami.
Prodajite ih namjerno.

- Rokovi dobavljac¢a su pregovorljivi— pomicanje dvaju najvecéih dobavljaca sa 14 na 30
dana trajno dodaje pola mjeseca prostora za disanje.

@ UCINITE OVO VECERAS

Otvorite Stedni racun nazvan POREZ i postavite automatski tjedni prijenos svog
postotka PDV-a plus poreza na plac¢e. Dvadeset minuta administracije veceras

uklanja najcesce iskustvo bliske smrti u ovoj industriji.

DUBLIJE

Od svih izazova s kojima se vlasnici restorana suoc¢avaju, novéani tok je najpodbaceniji.
Ne kuhanje, ne usluga, Cak ni marketing — vec jednostavna Cinjenica da novac
svakodnevno dolazi dok se troskovi placaju mjesecno ili Cak kvartalno. Taj vremenski
nesklad direktan je uzrok mnogih stecajeva restorana.

Marze u ugostiteljstvu su uske. Podaci s hrvatskog trzista pokazuju operativhe marze od 3—
9% za vecinu restorana. To znaci da na svaki euro prihoda ostaje samo 3 do 9 centi nakon
svih troskova. U takvom okruzenju novc¢ani tok nije financijski detalj — to je Zivotna arterija
vaseg posla.

Ovaj ¢lanak daje vam alate za proaktivno upravljanje nov€anim tokom, izbjegavanje

poznatih zamki i snalazenje s hrvatskim propisima 2026. godine.

Zasto je novcani tok u ugostiteljstvu toliko zahtjevan

Ugostiteljstvo ima niz strukturnih osobitosti koje novcani tok Cine izuzetno slozenim:

- Dnevni prihodi nasuprot mjese¢nim fiksnim troskovima: Prihod stize svake veceri, ali
najam, place i dobavljaci placaju se mjesecno. Los tjedan prihoda odmah se osjeti u
novcaniku.
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- Visoki fiksni troskovi: Osoblje (25-35% prihoda), najam (8-15% prihoda) i energija gotovo
su neelasti¢ni. Plac¢ate ih bez obzira na to koliko je stolova posjednuto.

- Sezonalnost: Ljeto moze biti izvrsno; sijeCanj je gotovo uvijek los. No fiksni troskovi se ne
mijenjaju.

- Rasipanje hrane kao gubitak novéanog toka: Svaki pokvareni proizvod nije samo
problem troska hrane — to je novac koji ste platili gotovinom, a niste povratili.

Tipican obrazac nov€anog toka — hrvatski restoran

Koristite prosinceve vrhove za financiranje sijeCanjskog dna

Sijecanjski pad: najtezi mjesec za hrvatske restorane

Prosinac je obi¢no najbolji mjesec u godini za restorane — poslovne vecere, obiteljski
skupovi, novogodisnji meniji. Prihod moze biti 40-60% viSi od prosjeCnog mjeseca. A onda
dolazi sijecan;.

Sijecanjski pad je stvaran i predvidljiv. Nakon blagdana potrosaci stezu remen. Dijete za
mrSavljenje Cine restorane manje privlacnima. Lose vrijeme obeshrabruje izlaske. Vecina
hrvatskih restorana biljezi pad prihoda u sijeCnju od 30-40% u odnosu na prosinac.

No prava Steta od sijeCanjskog pada osjeca se tek u veljaéi i ozujku. Tada fiksni troskovi iz
sijeCnja — koje ste placali dok je prihod bio nizak — pocinju se odrazavati na stanje
bankovnog raCuna. Mnogi steCajevi restorana najavljuju se zimi, ali su zapravo posljedica
nedovoljnih priprema u jesen.

Kako unaprijed financirati sijecanjski pad:

- Prodaja poklon-bonova u listopadu/studenom: Poklon-bonovi su avanse novéanog
toka. Pla¢anje primate u prosincu, ali "troskovi" (hrana) padaju tek u proljece. Svaki
prodani poklon-bon je beskamatni kredit koji vam klijent daje.

- Unaprijed pla¢eni dogadaji i paketi: Zakljucite novogodi$nje dogadaje s predujmom od
50% u studenom. Novac je ve¢ na racunu prije nego sto nastupi sijecan;.

- lzgradnja likvidnosne rezerve: U vrSnim mjesecima od rujna do prosinca odlozite 8-10%
prihoda iskljucivo kao tampon za sijeCanj i veljaCu.

CESTO POSTAVLIANA PITANJA

Zasto je novEani tok vazniji od dobiti za restoran?

Mozete biti profitabilni na papiru, a opet imati probleme s placanjem ako veliki troskovi
padnu neposredno prije sezone guzve. Novcani tok odreduje mozete |i svakodnevno placati
dobavljace i osoblje.

Kako prezivjeti mirne mjesece u pogledu nov¢anog toka?

Gradite rezerve tijekom prometnih perioda, pregovarajte o razvedenim uvjetima placanja s
dobavljaCima i stvarajte dodatne prihode putem poklon-bonova ili dogadaja.

Kako poklon-bonovi poboljsavaju moj novéani tok?

Poklon-bonovi odmah donose gotovinu, a usluga se isporucuje tek kasnije. Tako mozete
financirati tihi sijeCanj s prodajom u prosincu.
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SJECISTE

Tocka pokric¢a: kuveri kod kojih pocCinjete
zaradivati

—— KLJUENI UVID

TocCka pokri¢a u kuverima = fiksni mjesecni troskovi + kontribucija po
kuveru (prosjecni racun minus njegov varijabilni trosak). Izrazena po
servisu — "34 kuvera u utorak" — pretvara cijeli RDG u cilj koji cijeli tim
moze vidjeti, brojiti i pobijediti u stvarnom vremenu.

SJECISTE FIG. 04

Naslovnice na kojima pocinjete zaradivati

rentabilnost

34 prvo jasna granica rentabilnosti — fiksni troskovi + dobit po omotu — tada je svako dodatno
pokric¢e profit

Negdje veceras postoji broj kuvera — mozda 31, mozda 47 — kod kojeg vas restoran prestaje

placati najam i pocinje placati vas. Vec¢ina ga vlasnika nikad nije izracunala, sto znaci da
svaki servis prolazi bez semafora. Analiza tocke pokrica traje dvadeset minuta i mijenja
kako cijeli tim vidi utorak.

Recept

- Fiksni troskovi mjese¢no: najam, place, osiguranje, pretplate — sve Sto stize bez obzira
na to dode li ijedan gost.

16


https://happychef.cloud/hr/blog/financije/analiza-tocke-pokrica.html

Wappy«g\ef

- Kontribucija po kuveru: prosjecni racun minus njegov varijabilni trodak (namirnice tog
racuna, otprilike vas postotak troska hrane — plus rad po satu ako osoblje skalirate po
servisu).

- Kuveri to¢ke pokriéa = fiksno + kontribucija. Podijelite po servisima i dobivate semafor
po veceri.

Razradeni primjer: €31.000 fiksnih troSkova mjesecno, prosjecni racun €95, 30% varijabilno -»
kontribucija €66,50 po kuveru » 466 kuvera mjese¢no, odnosno otprilike 19 po servisu kroz
24 servisa. Odjednom poluprazna srijeda sa 16 kuvera nije "malo mirno" — to su tri kuvera
do tocke pokric¢a, a poticaj listi cekanja iz poglavlja 3 vodi¢a za rezervacije vrijedi to¢no
€199,50.

Sto tocka pokriéa uéi o cijenama

Provrtite formulu iznova s prosjecnim racunom visim za €4 (jedan aperitiv, poglavlje 4
vodica za jelovnik): tocka pokri¢a pada za ~28 kuvera mjesecno. Provrtite je s 2% nizim
troskom hrane: slicno. ToCka pokri¢a mjesto je gdje rad svih ostalih vodica postaje vidljiv kao

manje kuvera potrebnih za sigurnost — zato pripada na zid ureda, iznova izraCunata svake
sezone.

@ UCINITE OVO VECERAS

Izracunajte svoju tocku pokri¢a u kuverima po servisu receptom iz ovog
poglavlja — dvadeset minuta, tri broja koja vec imate. Zatim sutra na brifingu

recite timu sutrasnji broj i gledajte koliko se drukcije igra "mirna vecer".

DUBLJE

Vise od 60% hrvatskih restorana ne prezivi prvih pet godina. Naj¢esci razlog nije
kvaliteta hrane, lokacija ni konkurencija — ve¢ nedostatak financijske pismenosti.

A u srcu te pismenosti lezi jedan pojam koji svaki vlasnik restorana mora svladati: analiza
tocke pokric¢a. Ne kao godisnja vjezba za racunovodu, ve¢ kao svakodnevni operativni
instrument koji vam govori: "Jesam li danas vec ostvario dovoljno prihoda da pokrijem sve
troskove?"

Ovaj Clanak ne uci vas samo formulu — pokazuje vam kako koristiti toCku pokric¢a kao
kompas za svaku operativnu odluku, od razmatranja terase do zaposljavanja dodatnog
kuhara.

Zasto vecina vlasnika restorana ne poznaje svoju tocku pokKric¢a (i Sto ih to
kosta)

Pitajte deset nasumicnih vlasnika restorana koliko im to¢no prihoda treba da ovaj mjesec
pokriju troskove. Vec¢ina ¢e navesti nejasan broj ili, Sto je jos gore, re¢i da ne zna. To nije
sramota — to je sustavni problem u ugostiteljskom obrazovanju.
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Posljedice su konkretne i skupe:

- Prerano ulaganje: Otvarate terasu dok jo$ niste pokrili fiksne troSkove svoje sale

- Pogresno osoblje: Zakazujete pet ljudi u srijedu koja nikada nece ostvariti dovoljno
kuvera da pokrije taj trosSak placa

- Promocije koje vas kostaju: Nudite 20% popusta tijekom promotivne kampanje ne
shvacajuci da time padete ispod to¢ke pokri¢a

- Kasni signali: Primjecujete tek u proslomjesec¢nom knjigovodstvu da ste poslovali s
gubitkom, umjesto da to vidite u stvarnom vremenu

Vlasnik restorana koji poznaje svoju to¢ku pokri¢a gleda u podne u izvjesStaj blagajne i misli:
"Na €680 smo, trebamo €1.183 za danas. Kako premostiti tih €500?" To je promjena
mentaliteta koju ovaj ¢lanak zeli potaknuti.

Zelite procitati vise o kontroli troskova hrane? To je neophodan pratedi tekst. A za analiti¢ku

stranu pogledajte analitiku restorana kao alat za donosenje odluka.

Formula tocke pokri¢a objasnjena: jednostavna, ali moéna

Sama formula je iznenadujuce jednostavna:

Za to su potrebne dvije komponente:

Marza doprinosa
Marza doprinosa je ono sto ostaje od svakog eura prihoda nakon pla¢anja varijabilnih
troskova:

Ako vas restoran ostvari €100 prihoda i potrosi €38 na hranu, pica i varijabilni rad, vasa
marza doprinosa iznosi €62.

Omyjer marze doprinosa
Omjer izrazava marzu doprinosa kao postotak prihoda:
U nasem primjeru: €62 + €100 x 100% = 62%. Za svaki euro prihoda zadrzavate €0,62 nakon

varijabilnih troskova za pokric¢e fiksnih troskova i ostvarivanje dobiti.

Izracun tocke pokri¢a

Uz omjer varijabilnih troskova od 38% (dakle OMD od 62%) i fiksnim tro$kovima od €22.000/
mjesec:

Podijeljeno s 30 radnih dana: €1.183/dan. Uz prosjec¢nu potrodnju od €85 po gostu, to je

otprilike 14 kuvera dnevno za pokri¢e troskova. Svaki gost nakon toga donosi Cistu dobit.

Fiksni nasuprot varijabilnim troSkovima: razlika koja mijenja sve

Ispravno kategoriziranje troskova temelj je svake analize tocke pokri¢a. Greske ovdje vode
do iskrivljene slike.
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CESTO POSTAVLIANA PITANJA

Kako izra¢unati to¢ku pokri¢a svog restorana?

Podijelite ukupne fiksne troskove (najam, place, osiguranje) s marzom doprinosa po
kuvertu (prosjecna potrosnja minus varijabilni troskovi). Rezultat je broj kuvera koje trebate
mjesecno kako biste pokrili troskove.

Kako sniziti tocku pokri¢a kao vlasnik restorana?

Povecajte prosjecnu potrosnju po kuvertu kroz upselling, smanjite fiksne troskove
pregovaranjem o najmu ili ugovorima, ili optimizirajte postotak troska hrane. Svaki
usteddeni euro izravno snizava to¢ku pokric¢a.

Koji je zdrav postotak troska hrane za restoran?

Cilj je 25-35% prihoda za troskove hrane. Fine dining moze biti visi zbog premium sastojaka.
Ako poraste iznad 35%, optimizacija je neophodna.
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POKAZATELJ

RevPASH: pokazatelj koji vidi ono sto
popunjenost skriva

—— KLJUENI UVID

RevPASH — prihod po raspolozivom sjedalu i satu — dijeli prihod sa
sjedalima x satima otvorenosti i tako daje cijenu svakom satu-sjedalu koji
posjedujete. Razotkriva sto popunjenost skriva: spore obrte, slabe rubne
sate, podcijenjene Spice. Fine dining dvorane obi¢no rade €15-40; trend je
vazniji od razine.

POKAZATELJ FIG. 05

Svaki sjedeci sat ima svoju cijenu

20:00 (prime time) _ 38 € / sjedalo-sat

18:00 12 € / sjedalo-sat

12:00 (ruc¢ak) 10 € / sjedalo-sat

3x+ ReVvPASH pokazuje da vrhunski radni sati zaraduju 3x ili vise nego oni tihi

Popunjenost kaze da je dvorana bila puna. RevPASH postavlja ostrije pitanje: puna ¢ega?
Stol za dvoje koji se tri sata zadrzava nad jednom bocom i stol za Cetvero koji u dva sata
prode degustacijski meni oboje se raCunaju kao "zauzeti" — ali nisu isti posao. Posuden iz
hotelskog upravljanja prihodima, RevPASH najiskreniji je pokazatelj produktivnosti
restorana jer mu je nazivnik jedino sto doista prodajete: sate-sjedala.
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KoriStenje bez doktorata iz tablica

Prihod + (sjedala x sati otvorenosti), po servisu. Dvorana s 50 sjedala, otvorena 4 sata, koja u
petak navecCer napravi €3.800: RevPASH €19. Pravi potez jest usporedba vlastitih servisa
medusobno:

Obrazac Dijagnoza Poluga

Visoka popunjenost, Spori obrti ili mekan Zanat vremena obrta, aperitivni i pairing
nizak RevPASH prosjecni racun trenuci

Jak u 20:00, mrtav u Neprodani rubni sati Proizvodi ranih veceri: meni prije

18:00 kazalista, mjesta za pultom

Petak > utorak (3x+) Koncentracija potraznje Eventii privatno blagovanje na mirnoj

strani (vodi¢ za rezervacije, pogl. 5)

Ravno posvuda Preplasljive cijene u Premium dozivljaji u Spici; sidrenje iz
Spici vodica za jelovnik

Vasa analiticka nadzorna plo¢a moze ga izracunati automatski po servisu; pregledavajte ga
mjeseCno uz prime cost. Jedan broj za ono sto ulazi po satu-sjedalu, jedan za ono sto izlazi
— zajedno su kokpit.

@ UCINITE ovOo VECERAS

Izracunajte RevPASH za svoj najbolji i najgori servis proslog tjedna. Zapisite oba

broja i omjer medu njima. Ako je iznad 3x, poglavlje 5 vodica za rezervacije vase

je najplacenije stivo ovog mjeseca.

DUBLIJE

Stopa popunjenosti KPI je koji gotovo svaki vlasnik restorana prati. No to je ujedno
jedan od najzavaravajucih pokazatelja u ugostiteljstvu. Puna dvorana ne jamci dobar prihod
— a poluprazna dvorana moze biti iznenadujuce profitabilna. KPI koji razotkriva tu razliku
zove se RevPASH: Revenue Per Available Seat Hour (prihod po dostupnom satu mjesta).

ReVvPASH je popularizirala 1990-ih istrazivacCica ugostiteljstva Sheryl Kimes sa Sveucilista
Cornell, djelomic¢no nadahnuta konceptom RevPAR iz hotelske industrije. Danas je postao
centralna mjera performansi za mnoge vodece restoranske grupe diljem svijeta. U ovom
¢ete ¢lanku savladati osnove, nauciti formulu i otkriti pet konkretnih poluga za poboljSanje
RevPASH-a — s posebnim naglaskom na hrvatski gastronomski kontekst.

Stopa popunjenosti KPI je koji gotovo svaki vlasnik restorana prati. No jeste li znali da puna
dvorana ne jamci dobar prihod?
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Upoznajte RevPASH: Revenue Per Available Seat Hour. Mjeri koliko eura svako mjesto u
vasem restoranu prosjecno donosi po satu koliko ste otvoreni.

Formula za RevPASH

Razumijevanje paradoksa rotacije

- Scenarij A: Puna dvorana (100% popunjenost) s gostima koji dugo ostaju i malo trose
moze iznenadujuce donijeti nizi prihod.

- Scenarij B: Polupuna dvorana (50% popunjenost) s brzom rotacijom moZe rezultirati
visSim prihodom i viSim RevPASH-om.

Optimizacija RevPASH-a
RevPASH povecavate putem:
1. Dodjele stolova

2. Analize vremenskih perioda

3. Menu engineeringa

Zelite poboljdati RevPASH i uciniti restoran profitabilnijim? Otkrijte kako vam HappyChef
analitika pomaze maksimizirati svako mjesto.

Sto je RevPASH?

RevPASH oznacava Revenue Per Available Seat Hour — prihod po dostupnom satu mjesta.
Mjeri koliko prihoda svako mjesto u vasem restoranu prosjecno generira po satu koliko ste
otvoreni.

Osnovna formula je jednostavna:
Postoji i alternativni izraCun koji pruza intuitivni uvid:

Ova druga formula odmah otkriva dvije poluge koje odreduju RevPASH: koliko je mjesta
zauzeto i koliko gosti prosjecno trose. RevPASH mozete povecati podizanjem popunjenosti,
povecanjem prosjecne potrosnje ili— najmocniji scenarij — istodobnim poboljSanjem oba
faktora.

Konkretan primjer izracuna

Pretpostavimo da vas restoran ima 40 mjesta. U petak navecer otvoreni ste od 18:00 do
23:00 — to je 5 sati. Ukupni prihod te veceri iznosi €2.400.

ReVvPASH = €2.400 =+ (40 x 5) = €2.400 + 200 = €12 po satu mjesta

Koristedi alternativnu formulu: pretpostavimo da imate prosjec¢no 28 od 40 mjesta zauzeto
(70% popunjenosti) i prosjeCna potrosnja po gostu je €60.

Medutim, ako gosti prosjeCno ostaju 2,5 sata, potrosSnju trebate pretvoriti u satni iznos: €60
+ 2,5 h =€24 po satu mjesta. Tada: RevPASH = 0,70 x €24 = €16,80. To je blize izravhom
izracunu, iako se javljaju male razlike jer popunjenost varira tijekom usluge.

Ovo odmah otkriva klju¢ni uvid: prosjeéno trajanje boravka za stolom kriticna je varijabla
koju sama stopa popunjenosti nikada ne uhvaca.
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CESTO POSTAVLIANA PITANJA

Sto je RevPASH i kako ga izraéunati za moj restoran?

RevPASH oznacCava Revenue Per Available Seat Hour. IzraCunajte ga dijeljenjem prihoda u
nekom razdoblju s brojem dostupnih sati mjesta (mjesta x radno vrijeme). Pokazuje koliko
ucinkovito koristite kapacitet.

Kako povecati RevPASH u svom restoranu?

Povecanjem prosjecne potrosnje putem upsellianga, optimizacijom brzine izmjene stolova
ili aktiviranjem tisih vremenskih termina kroz ciljane promocije.

Koji su drugi KPI-ji kljuéni uz RevPASH za vlasnika restorana?

Postotak troska hrane, postotak troska osoblja, prosjecna potrosnja po kovertu, stopa
popunjenosti i postotak izostanaka zajedno daju potpunu sliku financijskog zdravlja vaseg
restorana.
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UKAMACIVANIJE

Ulazite kao vlasnik: svaki euro mora zaraditi
svoje mjesto

—— KLJUENI UVID

Ulaganja u restoran — terasa, renovacija, oprema, softver — zasluzuju istu
kalkulaciju kao jelo: razdoblje povrata (ulaganje + mjesecni dobitak) i
jednostavan godisnji ROI. Povrat ispod 18 mjeseci je snazan; preko 36
treba stratesko, a ne financijsko opravdanje.

UKAMACIVANIJE FIG. 06

Pobrinite se da svaki euro zaradluje

Vraca se za < 18 mjeseci - dobro

18-36 mjeseci granicni
36+ mjeseci presporo
=5 procijenite svako ulaganje prema razdoblju povrata — 12 tisuca € koji dodaje 2200 €
mo mjesecno vraca se za oko 5

Prvih pet poglavlja brani novac; ovo ga mnozi. Restorani iskrvare kapital na entuzijazmu —
renovacija od €40.000 koja se "¢inila ispravnom", kombinirana pec¢nica koristena na pola
kapaciteta — i izgladnjuju dosadna ulaganja koja se ukamacuju. Lijek je jedan izracun
velicine omotnice prije svakog da: isto ROl razmisljanje koje sada primjenjujete na jela.

Metoda omothnice

- Razdoblje povrata = ulaganje + dodatna mjesec¢na kontribucija. Terasa od €12.000 koja

dodaje 90 kuvera mjesecCno uz €25 kontribucije vraca se za nesto vise od pet mjeseci —
vristece da.
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- Ra¢unajte troskove posteno: cijena pecnice ukljucuje ugradnju, obuku i servis koji
ometa; terasa ukljucuje namjestaj, dozvole i zimsko skladistenje.

- Raéunajte dobitke konzervativno: uzmite 70% svoje optimistic¢ne procjene. Ako i dalje
prolazi 18 mjeseci, naprijed.

Gdje se skriva dosacdni ROI

koji nadoknaduje no-showove (povrat Cesto mjeren u tjednima), energetski uc¢inkovito
hladenje koje grize liniju rezija, edukacija koja spusti fluktuaciju za stupanj (poglavlje 5
kadrovskog vodica to je iskalkuliralo), sloj automatizacije koji vraca deset radnih sati
tjedno. Glamur stari; ukamacivanje ne.

A kad je ulaganje sam rast — druga dvorana, veci najam — pravilo se poostrava: najprije ga
modelirajte na toCki pokri¢a iz poglavlja 4 i nov€anom radaru iz poglavlja 3. Rast koji
prestigne novac nacin je na koji dobri restorani umiru ambiciozni.

@ UCINITE OVO VECERAS

PopisSite svoja zadnja tri znacajna ulaganja i izracunajte njihov stvarni povrat sa

stvarnim brojevima. Bez osudivanja — kalibracija. Vasa sljedeca odluka o

ulaganju upravo je postala pametnija od prethodne tri.

TAINA SEFA KUHINJE
Najjeftiniji kapital u ugostiteljstvu

Nije bankovni kredit — nego unaprijed prodana potraznja. Vecera s vinarom
rasprodana Sest tjedana unaprijed, polozi prosinackih grupa, poklon bonovi
kupljeni u 50. tjednu i iskoristeni u 7.: sve su to gosti koji financiraju vas novcani tok
uz 0% kamata, bez ikakvog rizika no-showova. Kuce koje sustavno unaprijed
prodaju 10-15% prihoda sljedeceg kvartala rijetko trebaju minus na racunu — lista
gostiju njihova je kreditna linija.

DUBLIJE

Svaki euro koji ulozZite u svoj objekt natjece se sa svakim drugim eurom. Nova
konvekcijska pecnica, prosirenje terase, bolja napa ili sustav rezervacija — svi obecavaju
povrat. Pitanje nije hoce li nesto donijeti, nego koje ulaganje donosi najbrze i najvise.

U ovom Clanku naucit ¢ete dvije jednostavne metode izracuna koje mozete primijeniti na
svaku investicijsku odluku, kao i zamke u razmisljanju koje vlasnike restorana najcesce
koStaju novca.
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Payback: koliko brzo vracate svoj novac?

Najjednostavnija mjera je rok povrata: ulaganje + godisnja dodatna dobit (ili usteda). Perilica
posuda od 6.000 € koja godisnje ustedi 3.000 € na placama i vodi ima payback od 2
godine.

Pravilo iz prakse u ugostiteljstvu: operativna ulaganja s rokom povrata kra¢im od 2-3 godine
obi¢no su opravdana. Traje li dulje od vijeka trajanja uredaja? Tada gubite novac. Uvijek
racunajte s konzervativnim prinosima — ne s najljepsim prospektom, nego s realisticnim
brojkama.

ROI: Kkoliki je postotni povrat?

Payback zanemaruje ono sto se dogada nakon roka povrata. Zato gledajte i ROI: (godisnji
prinos + ulaganje) x 100. Nasa perilica posuda: (3.000 € + 6.000 €) x 100 = 50 % ROl godisnje
— izvrsno.

Usporedujte ulaganja uvijek na isti nacin. Ponekad je jeftin zahvat s 80 % ROI-ja (primjerice
bolja rasvjeta iznad tanjura ili sustav koji pobolj$ava vasu analizu tocke pokri¢a — vidi /blog/
financien/break-even-analyse-restaurant.ntml) pametniji od prestizne preuredbe s12 %
ROI-ja.

Ne zaboravite skrivene troskove

Nabavna cijena rijetko je ukupni trosak. Uracunajte instalaciju, obuku, odrzavanje, troskove
financiranja i vrijeme dok je objekt (djelomi¢no) zatvoren. Terasa izgleda kao Cista dobit, ali
zahtijeva dozvole, namjestaj, grijanje, dodatno osoblje i nosi vremenski rizik.

RacCunajte i s utjecajem na likvidnost: ulaganje koje isprazni vasu gotovinsku rezervu moze
vas uciniti ranjivima vec u jednom mirnijem mjesecu. Procitajte zasto u /blog/financien/
restaurant-cashflow-beheren.html. Ulaganje je dobro tek kada se isplati i istodobno odrzava
vasu likvidnost zdravom.

Postavite prioritete: ne sve odjednom

Napravite popis svih zeljenih ulaganja, za svako izraCunajte payback i ROl te ih rangirajte.
Pocnite sa zahvatima koji najbrze oslobadaju novac — oni zatim financiraju skuplje
projekte. Tako vas objekt raste vlastitom snagom umjesto iz duga.

Povezite svoj investicijski plan s pokazateljem RevPASH (vidi /blog/financien/revpash-
restaurant-kpi.nhtml): ulaganja koja povecavaju prihod po raspolozivom mjestu po satu (brza
usluga, veci obrtaj stolova, veca potrosnja) pogadaju samu srz vase profitabilnosti.
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CESTO POSTAVLIANA PITANJA

Kako izrac¢unati ROl novog ulaganja u restoran?

ROI = (dodatni prihod ili usteda trodkova godidnje / iznos ulaganja) x 100. Terasa koja kosta
10.000 € i godisnje donosi 5.000 € dodatnog prihoda ima ROl od 50 % i rok povrata od 2
godine.

Koja ulaganja u restoran obi¢no imaju najkraci rok povrata?

Sustavi rezervacija, alati za planiranje osoblja i oprema za ustedu energije imaju najkrace
rokove povrata jer donose izravne ustede troskova.

Kada je leasing bolji od kupnje opreme za restoran?

Leasing je bolji kada zelite sacuvati kapital ili brzo nadograditi opremu kako se tehnologija
razvija. Kupnja je bolja za dugotrajnu opremu kada imate dovoljno vlastitih sredstava.

27



E-KNJIGA

Koliko je vas restoran financijski u formi?

00 0ggn

RDG Citam mjesecno, u postocima prihoda

Pla¢am sebi stvarnu pla¢u unutar linije rada

Prime cost racuna se tjedno i ostaje <60-65%

Fiksni porezni postotak tjedno prelazi na zaseban racun

Klizna 13-tjedna prognoza novca azurira se svaki ponedjeljak

Znam svoju tocku pokric¢a u kuverima po servisu

Wappy«gwef
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SPREMNI ZA POCETAK

Zelite kokpit bez tablica?

HappyChef prati kuvere, prihod i prognoze vodene rezervacijama
iza vaseg novCanog radara — brojke iz ovog vodica, izraCunate dok

vi kuhate.

Besplatno, 30 minuta, bez ikakvih obveza
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https://happychef.fillout.com/t/6NnR2Jc6kgus
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