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E-BOOK - UN GHID HAPPYCHEF

Ghidul complet pentru
finantele restaurantului

Mancarea excelenta a omorat mai multe
restaurante decat mancarea proasta — pentru ca
pasiunea fara cifre ramane fara bani. lata sistemul
financiar, pe limba bucatariei.

Thibault Van de Sompele Fondatorul HappyChef
creat impreuna cu si pentru proprietarii de restaurante
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Wappy«gwef

UN GHID HAPPYCHEF

Ghidul complet pentru finantele
restaurantului

~

I n fiecare iarna, restaurante cu sali pline si registre pe profit se inchid in
liniste. Mancarea n-a fost niciodata problema. Patronul urmarea o singura
cifra — soldul din banca — si se baza pe instinct pentru rest. Amandoua
mint. Intrebarea cu care se deschide acest ghid: cum poate un restaurant
sa castige bani pe hartie si totusi sa nu aiba de chirie in februarie?

Raspunsul tine sase capitole, si niciunul nu va cere sa iubiti tabelele. Veti
invata sa cititi un cont de profit si pierdere asa cum cititi bonurile de la
pass, sa gasiti cifra care prezice supravietuirea mai bine decat incasarile,
sa vedeti de ce cash flow-ul omoara afaceri sanatoase, sa numarati
cuverul exact la care seara dumneavoastra trece de la pierdere la castig,
sa masurati cat valoreaza fiecare ora-loc si sa decideti ce investitii va
merita banii. Finantele, pana la urma, sunt doar sase retete. Prima va arata
unde s-a dus, de fapt, fiecare euro din seara de sambata.

Thibault Van de Sompele Fondatorul HappyChef
creat impreuna cu si pentru proprietarii de restaurante
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PE SCURT

Pe scurt

Cititi-va P&L-ul lunar in procente, nu in lei — incasarile sunt mereu 100%,
iar fiecare linie e un raport de reteta.

Prime cost (mancare + bauturi + personal) este cifra-cheie tineti-o la
sau sub 60% din incasari si restul P&L-ului se cuminteste de obicei singur.

Profitul e o opinie, numerarul e un fapt tineti o prognoza de numerar
rulanta pe 13 saptamani; majoritatea restaurantelor mor din lipsa de
numerar.

Cunoasteti-va pragul de rentabilitate in cuverte pe serviciu ,34 de
cuverte intr-o marti” este o tinta pe care o vede toata echipa.

Masurati RevPASH (incasari per ora-loc disponibila) ca sa gasiti banii
ascunsi in rotatiile lente si in orele de margine goale.
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HARTA

Cititi P&L-ul ca pe o reteta: fiecare linie e un
raport

—— |IDEE-CHEIE

Contul de profit si pierdere al unui restaurant devine lizibil in clipa in care
transformati fiecare linie intr-un procent din incasari: food cost 28-32%,
personal 30-35%, chirie si utilitati sub 10%, restul 8-12%, iar la final ramane
0 marja neta de 3-9%. Cititi-l lunar, in procente, si problemele se anunta

singure.

HARTA FIG. 01

Cititi P&L-ul dvs. ca procente

Costul alimentelor 28-32%
Munca 30-35%
Cheltuieli generale 16-22%

Profit net . 3-9%

100% convertiti fiecare linie de P&L intr-o cota din venit - ceea ce ramane este 3-9% net

Leii Ti mint pe restauratori — o luna de 190.000 de lei suna altfel in iulie decat in ianuarie, iar
costurile deriva nevazute in interiorul unor incasari in crestere. Procentele nu mint.
Disciplina care schimba totul e de o simplitate aproape jenanta: in fiecare luna, impartiti
fiecare linie de cost la incasari si comparati atat cu luna trecuta, cat si cu reperele de mai

jos.

P&L-UL FINE DINING, CA RAPOARTE DIN INCASARI
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Interval

Unde se gestioneaza

sanatos

Incasari 100% Rezervari & marketing
Cost mancare & bauturi 28-32% Menu engineering
Personal (inclusiv 30-35% Planificare & retentie
dumneavoastra)

Spatiu (chirie, utilitati) 6-10% Negocierea chiriei, energia
Costuri operationale (restul) 8-12% Abonamente, mentenanta,

comisioane

Marja neta 3-9% Tot ce e mai sus, cumulat

Doua obiceiuri fac lectura onesta. Primul: platiti-va un salariu real in linia de personal —
un restaurant care e profitabil doar cand proprietarul munceste pe gratis nu e profitabil. Al
doilea: construiti lectura pe un buget adevarat: prognozati fiecare linie pentru tot anul, apoi
comparati lunar cu cifrele reale. Bugetul nu e o cuscg; e fisa de reteta a afacerii insesi.

Ritualul lunar de cincisprezece minute

Aceeasi cafea, aceeasi dimineats, in fiecare luna: imprimati P&L-ul, scrieti cele cinci
procente pe margine, incercuiti tot ce s-a miscat cu mai mult de un punct si intrebati cu
voce tare ,de ce?”. Acest ritual — nu o diploma Tn contabilitate — este chipul unui proprietar
educat financiar.

@ FACETI ASTA CHIAR IN SEARA ASTA

Luati P&L-ul lunii trecute si scrieti procentul langa fiecare linie (fiecare +

incasari). Incercuiti-l pe cel mai indepartat de tabelul de mai sus. Cercul acela e

proiectul dumneavoastra pentru luna viitoare — si probabil valoreaza mai mult
decat o sambata record.

MAI IN PROFUNZIME

Un buget nu este un exercitiu contabil pe care il faci o data pe an si apoi il uiti intr-un
sertar. Este busola ta financiara: un set de asteptari fata de care iti raportezi realitatea in
fiecare saptamana. Restaurantele care lucreaza cu un buget viu vad problemele venind cat
inca mai este timp sa corecteze.


https://happychef.cloud/ro/blog/rezervari/ghid-complet.html
https://happychef.cloud/ro/blog/marketing/ghid-complet.html
https://happychef.cloud/ro/blog/meniu-si-bauturi/ghid-complet.html
https://happychef.cloud/ro/blog/personal/ghid-complet.html
https://happychef.cloud/ro/blog/finante/buget-restaurant.html
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Tn acest ghid construim pas cu pas un buget anual realist, cu cifre orientative valabile
pentru horeca din Romania. Nu ai nevoie de software complicat — o foaie de calcul si
ipoteze oneste sunt suficiente pentru a incepe.

Porneste de la o prognoza onesta a cifrei de afaceri

Bugetul tau sta sau cade in functie de prognoza cifrei de afaceri. Nu o construi de sus in jos

("vreau sa fac 3.000.000 lei") ci de jos in sus: numar de couverts x cheltuiala medie x numar

de zile de serviciu. Tine cont de tiparele sezoniere — ianuarie si februarie sunt structural mai
linistite Tn Romania, iar toamna si decembrie mai aglomerate.

- Foloseste propriul istoric ca baza; corecteaza pentru valori extreme
- Imparte pe serviciu (pranz/cina) si pe zi — o luni nu este o sambats

- Fii prudent cu ipotezele de crestere: 5-10% este ambitios, nu 30%

Leaga-ti prognoza de indicatori clari de gestiune, precum RevPASH si analiza pragului de
rentabilitate, ca sa stii cat trebuie sa faci cu adevarat pentru a-ti acoperi costurile.

Marile blocuri de costuri: prime cost

Doua blocuri iti determina profitul: costul alimentelor (foodcost) si costul cu personalul
(loonkost) — impreung, "prime cost"-ul tau. Regula de baza pentru un local horeca sanatos
din Romania: tine-ti prime cost-ul sub 65% din cifra de afaceri.

- Foodcost (inclusiv bauturi): tinteste 28-35% din cifra de afaceri. Monitorizeaza acest
lucru prin gestionarea fluxului de numerar si o aprovizionare stransa.

- Costul cu personalul: tinteste 28-35%, puternic dependent de conceptul tau (fine dining
este mai intensiv in munca decat un bistro).

Un singur procent in plus la prime cost este adesea diferenta dintre profit si pierdere. De
aceea nu bugetezi aceste blocuri ca o suma fixa, ci ca un procent din cifra de afaceri, astfel
incat sa se miste impreuna cu lunile aglomerate si cele linistite. Un singur punct procentual
de prime cost face adesea diferenta dintre profit si pierdere — pentru a intelege in
profunzime formula, benchmarkurile reale ale fine dining-ului si cele 7 parghii de reducere,
consulta ghidul nostru complet despre prime cost in restaurant.

Nu uita de costurile fixe si de rezerva

Dupa prime cost vin costurile fixe: chiria (tinteste max. 8-10% din cifra de afaceri), energia,
asigurarile, amortizarile, marketingul si intretinerea. Adauga la acestea o rubrica realista de
"imprevizibile" — echipamentele se strica, un geam spart, o reparatie neasteptata. Rubrica
energiei este mai controlabila decat cred majoritatea proprietarilor: ghidul nostru despre
economisirea costurilor cu energia in restaurant iti arata cum poti face acea linie din
buget cu pana la 20% mai usoara.

Greseala pe care o fac majoritatea celor care incep: bugeteaza pana la ultimul leu la pragul
de rentabilitate si nu pastreaza nicio rezerva. Planifica structural o marja neta de 5-10% si
construieste o rezerva de numerar echivalenta cu doua luni de costuri fixe. Lichiditatea, nu
profitul, decide daca supravietuiesti unui eveniment neprevazut.


https://happychef.cloud/ro/blog/finante/prime-cost-restaurant.html
https://happychef.cloud/ro/blog/finante/reducere-costuri-energie-restaurant.html
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INTREBARI FRECVENTE

De unde incep cand intocmesc pentru prima data un buget de restaurant?

Incepe cu cifra de afaceri estimata pe lunad. Apoi imparte costurile pe categorii:
aprovizionare (25-35%), personal (30-35%), chirie (10-15%) si alte costuri fixe. Totalul poate fi
de maximum 90% din cifra de afaceri pentru a fi profitabil.

Ce procent maxim din cifra de afaceri pot aloca pentru personal?

Ca regula generala, 30-35% din cifra de afaceri pentru costurile cu personalul, inclusiv
contributiile sociale. Daca depaseste 40%, risti sa intri pe pierdere.

Cum planific cheltuielile neprevazute in bugetul restaurantului?

Rezerva 3-5% din cifra de afaceri ca tampon pentru cheltuieli neprevazute: echipamente
defecte, reparatii de urgenta sau cresteri bruste de pret la furnizori.
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CIFRA

Prime cost: cifra care va prezice supravietuirea

—— IDEE-CHEIE

Prime cost inseamna costul mancarii si al bauturilor plus costul total cu
personalul, exprimat ca pondere din incasari. La 60% sau mai putin, un
restaurant cu servire completa poate de regula sa prospere; la 65%
supravietuieste; peste 70% moare cu incetinitorul, oricat de plin ar parea.
Urmariti-l saptamanal, nu lunar.

CIFRA FIG. 02

Costul principal prezice supravietuirea

La sau sub 60% - sanatos

Aproximativ 65% sub tensiune

70% sau mai mult in necaz

560% mentine mancarea, bautura si forta de munca combinate la sau sub 60% din venituri

Daca urmariti o singura cifra in viata dumneavoastra, alegeti-o pe aceasta. Prime cost
combina cele doua costuri pe care chiar le puteti gestiona de la o saptamana la alta —ce
cumparati si pe cine programati — si se misca suficient de repede Incat sa puteti actiona.
Chiria e o negociere anualgd; prime cost e o decizie de marti.

De ce saptamanal bate lunar

Un prime cost lunar de 63% va spune ca ceva a mers prost, in medie, acum cateva
saptamani. O citire saptamanala va spune in care saptamana — proteina comandata in
exces, perioada linistita cu prea multi oameni in grafic — cat timp cauza e inca in incapere.
Calculul dureaza zece minute odata ce rutina exista: achizitiile saptamanii (din facturi) plus
personalul saptamanii (din graficul de lucru), impartite la incasarile saptamanii.
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Mutarea

Sub
55%

55-60%

60-65%

Peste
65%

Exceptional — verificati ca nu
subinvestiti in calitate sau Tn oameni

Fine dining sanatos

Supravietuieste, nu acumuleaza

Problema structurala

Ganditi-va sa ridicati calitatea, nu doar
marja

Tineti linia; ajustati cu sezoanele
Un punct din mancare (menu
engineering), unul din personal (grafic pe

prognoza)

Reganditi meniul si graficul luna aceasta,
Nnu trimestrul acesta

Cele doua parghii au ghidurile lor: partea de mancare traieste in menu engineering (calcul
de cost, risipa, preturi), partea de personal in ghidul de personal (grafice pe baza de
prognoza). Furnizorii sunt a treia parghie, cea tacuta: recotarea celor zece ingrediente
principale de doua ori pe an, asa cum arata negocierea cu furnizorii, recupereaza de regula
un punct intreg.

@ FACETI ASTA CHIAR iN SEARA ASTA

Calculati prime cost-ul saptamanii trecute din facturi, grafic de lucru si incasari

— o Cifra, zece minute. Puneti-o pe aceeasi tabla cu gradul de ocupare. Cele
doua cifre impreuna inseamna 80% din managementul unui restaurant.

SECRETUL BUCATARULUI-SEF

Sambata care pierde bani

Calculati o singura data prime cost-ul pe serviciu si o veti gasi: 0 sambata arhiplina
care castiga mai putin decat o joi linistita. Meniuri de degustare oferite din casa cu
generozitate, un runner in plus ,ca doar e sasmbata”, proteine premium pregatite

pentru walk-in-uri care n-au mai venit — aglomerat si profitabil sunt axe diferite.

Casele care isi stiu prime cost-ul pe serviciu programeaza si pregatesc dupa curba
rezervarilor, iar joia lor linistita castiga, discret, mai mult decat sasmbata galagioasa
a vecinului.

MAI IN PROFUNZIME
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66% dintre antreprenorii din HoReCa numesc cresterea costurilor de aprovizionare
drept una dintre cele mai mari provocari — totusi majoritatea nu negociaza niciodata
preturile furnizorilor. Accepta cresterile anuale de pret fara sa intrebe, in timp ce marjele lor
devin tot mai subtiri.

Un restaurant mediu cheltuieste 150.000 € pe an pe alimente si bauturi. O economie de
10% =15.000 € pe an direct la profitul tau. Asta este mai mult decat aduc majoritatea
campaniilor de marketing pentru restaurante.

In acest articol inveti cele 8 tactici de negociere care functioneaza in HoReCa, cand sa le
aplici si cum sa-ti reduci structural costurile de aprovizionare.

De ce 66% dintre antreprenorii din HoReCa platesc prea mult

Conform datelor FSIN, 66% dintre antreprenorii din HoReCa resimt cresterea costurilor de
aprovizionare drept o provocare majora. Dar ironia este ca cei mai multi nu fac nimic in
privinta asta. De ce nu?

- Lipsa timpului: Negocierea cere timp pe care nu il ai in haosul operational zilnic

- Reticenta fata de relatie: ,Lucrez de ani de zile cu acest furnizor, nu vreau sa stric relatia”

- Lipsa cunoasterii pietei: Nu stiu care este pretul pietei, deci nu stiu cand platesc prea
mult

- Teama de un ,,nu”: Le este teama ca furnizorul va incheia colaborarea
Realitatea: furnizorii se asteapta ca un cumparator profesionist sa negocieze. Un furnizor

care nu este niciodata provocat pe pret isi creste marja an de an. Asta nu este o colaborare
— este un flux de valoare unidirectional.

Vezi si ghidul nostru detaliat despre controlul costului alimentelor ca o completare la
negociere.

Momentele de aur pentru a negocia
Momentul este totul in negocierile cu furnizorii. Cele mai eficiente momente:
- lanuarie: Furnizorii au noi obiective anuale si vor sa fixeze angajamente de volum. Sunt
cei mai dispusi la concesii in schimbul certitudinii pentru acel an.

- lulie: Evaluarea semestriala. Furnizorii ramasi in urma cu obiectivele vor sa recupereze
volume pentru a doua jumatate a anului.

- Septembrie: Noul sezon de recolta pentru vin si produse — apar liste noi de preturi.
Moment ideal pentru a negocia tarife noi inainte sa fie fixate.

Evita luna decembrie (toata lumea este ocupatd), perioadele de vacanta si momentele in
care esti disperat. Regula de aur a negocierii: negociaza dintr-o pozitie de forta, niciodata
din disperare.

Pregatirea: pozitia castigatoare

Un negociator bine pregétit castigd intotdeauna. Inainte s3 ridici telefonul:

1. Aduna toate contractele actuale si listele de preturi pe categorii

n


https://happychef.cloud/ro/blog/meniu-si-bauturi/controlul-costurilor-alimentare.html
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2. Cunoaste-ti volumele: ,Cheltuim X €/luna pe categoria Y" — cifrele concrete oferd
credibilitate

2. Obtine 2-3 oferte de la alternative inainte de a negocia — nu trebuie sa le folosesti, dar ai
parghie (leverage)

4. Cunoaste situatia furnizorului tau: sunt in crestere? Sunt sub presiune? Asta determina
disponibilitatea lor la concesii

5. Stabileste-ti limita minima: care este avantajul minim de care ai nevoie? Sa stii cand te
retragi

INTREBARI FRECVENTE

Cum ma pregatesc pentru o negociere cu un furnizor din HoReCa?

Cunoaste-ti propriile cifre: ce comanzi lunar, cat platesti acum, care este pretul pietei in alta
parte? Cere oferte de la cel putin doi concurenti. Nu negocia niciodata fara o alternativa la
indemana.

Ce reduceri pot astepta in mod realist de la furnizori?

Reducerile de volum de 3-8% sunt obisnuite in relatiile de lunga durata. Reduceri pentru
plata anticipatad de 1-2% la plata in termen de 10 zile. Intreaba intotdeauna explicit ce
optiuni de reducere sunt disponibile.

Trebuie sa aleg intotdeauna cel mai ieftin furnizor?

Nu neaparat. Pretul este un singur factor; fiabilitatea livrarii, constanta calitatii si serviciile
sunt cel putin la fel de importante. Un furnizor putin mai scump care livreaza mereu la timp
valoreaza mai mult decat cel mai ieftin cu servicii slabe.

12
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OXIGENUL

Cash flow: de ce mor si restaurantele
profitabile

—— IDEE-CHEIE

Restaurantele se prabusesc din goluri de numerar, nu doar din pierderi:
trimestrele de TVA, termenele de plata ale furnizorilor, avansurile din
decembrie care ascund seceta din ianuarie. Apararea este o prognoza
rulanta de numerar pe 13 saptamani, un cont de taxe neatins niciodata si
o luna de costuri fixe drept tampon — plictisitor si salvator de vieti.

OXIGENUL FIG. 03

De ce restaurantele profitabile inca se usuca

punctul de jos

13 o prognoza de numerar pe 13 saptamani evidentiaza decalajul inainte ca acesta sa devina o

Wk criza

Profitul e o opinie produsa o data pe luna; numerarul e faptul care plateste salariile de
vineri. Cimitirul restaurantelor e plin de case profitabile pe hartie si moarte la banca — ucise
de un trimestru de TVA picat in aceeasi saptamana cu asigurarea anuala si cu un februarie
slab. Niciunul dintre aceste evenimente nu era o surpriza; toate erau neprogramate.

13
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Radarul pe 13 saptamani

Un singur tabel, treisprezece coloane, actualizat in fiecare luni in zece minute: banii
asteptati sa intre (prognoza de incasari pe baza rezervarilor, evenimente, vanzari de carduri
cadou), banii asteptati sa iasa (salarii, chirie, furnizori, trimestrul de TVA, asigurarea anuala),
soldul curent pe ultimul rand. Singura misiune a radarului este sa faca o problema din
saptamana 22 vizibila in saptamana 9, cat timp solutiile sunt inca ieftine — mutarea unei
plati catre furnizor, amanarea unui eveniment, prevanzarea unei cine cu vinuri. Metoda
completd e in gestionarea cash flow-ului restaurantului.

Mutari de numerar specifice restaurantelor

- Contul de taxe intangibil: un procent fix din incasarile fiecarei saptamani se muta
automat intr-un cont separat pentru TVA si taxele salariale. Cel mai eficient obicei din tot
acest ghid.

- Avansurile si meniurile preplatite (capitolul 2 din ghidul de rezervari) transforma
rezervarile viitoare in numerar prezent — si zero no-show-uri.

- Cardurile cadou sunt un imprumut fara dobanda din decembrie catre groapa din
ianuarie-februarie. Vindeti-le deliberat.

- Termenele furnizorilor se negociaza — mutarea celor doi furnizori principali de la 14 la
30 de zile adauga permanent o jumatate de luna de aer.

@ FACETI ASTA CHIAR iN SEARA ASTA

Deschideti un cont de economii numit TAXE si setati un transfer automat
saptamanal cu procentul de TVA plus taxe salariale. Douazeci de minute de

administrare in seara asta elimina cea mai frecventa experienta la limita mortii

din aceasta industrie.

MAI IN PROFUNZIME

Dintre toate provocarile cu care se confrunta proprietarii de restaurante, fluxul de
numerar este cel mai subestimat. Nu gatitul, nu serviciul, nici macar marketingul — ci
simplul fapt ca banii intra zilnic, in timp ce costurile se platesc lunar sau chiar trimestrial.
Acest decalaj de sincronizare este cauza directa a multor falimente de restaurante.

Marjele din horeca sunt stranse. Datele din piata din Romania arata marje operationale de
3-9% pentru majoritatea restaurantelor. Asta inseamna ca pentru fiecare leu din cifra de
afaceri iti rAman doar 3 pana la 9 bani dupa toate costurile. Intr-un astfel de mediu, fluxul de
numerar nu este un detaliu financiar — este vena vitala a afacerii tale.

Acest articol iti ofera instrumentele pentru a gestiona proactiv fluxul de numerar, a evita
capcanele cunoscute si a haviga reglementarile specifice din Romania pentru 2026.

14


https://happychef.cloud/ro/vouchere-cadou.html
https://happychef.cloud/ro/vouchere-cadou.html
https://happychef.cloud/ro/blog/finante/gestionare-cash-flow.html
https://happychef.cloud/ro/blog/rezervari/ghid-complet.html

Wappy«aef

De ce fluxul de numerar in horeca este atat de dificil

Horeca are o serie de caracteristici structurale care fac fluxul de numerar si mai complex:

- Venituri zilnice vs costuri fixe lunare: Cifra de afaceri intra in fiecare seard, dar chiria,
salariile si furnizorii se platesc lunar. O saptamana slaba la cifra de afaceri te loveste direct
in buzunar.

- Costuri fixe ridicate: Personalul (25-35% din cifra de afaceri), chiria (8-15% din cifra de
afaceri) si energia sunt practic inelastice. Le platesti indiferent de cate couverts servesti.

- Sezonalitate: Verile pot fi excelente; ianuarie este aproape intotdeauna dramatic. Dar
costurile fixe nu se schimba.

- Risipa alimentara ca scurgere de numerar: Fiecare produs stricat nu este doar o
problema de cost al alimentelor — sunt bani pe care i-ai cheltuit in numerar si pe care nu
ii recuperezi.

Tipar tipic al fluxului de numerar — restaurant din Romania

Foloseste varful din decembrie pentru a prefinanta valea din ianuarie

Scaderea din ianuarie: cea mai grea luna pentru restaurantele din Romania

Decembrie este de obicei cea mai buna luna a anului pentru restaurante — cine de afaceri,
petreceri de familie, meniuri de sarbatori. Cifra de afaceri poate fi cu 40-60% mai mare
decat intr-o luna obisnuita. Si apoi vine ianuarie.

Scaderea din ianuarie este reala si previzibila. Dupa perioada sarbatorilor, consumatorii
strang cureaua. Rezolutiile de dieta fac restaurantele mai putin atractive. Vremea proasta
descurajeaza iesirile. Majoritatea restaurantelor din Romania isi vad cifra de afaceri scazand
cu 30-40% in ianuarie fata de decembirie.

Dar adevarata paguba a scaderii din ianuarie urmeaza abia in februarie si martie. Atunci
cand costurile fixe din ianuarie — pe care le-ai platit in timp ce cifra de afaceri era scazuta —
incep sa se reflecte in soldul bancar. Multe falimente de restaurante sunt anuntate iarna,
dar sunt de fapt consecinta unei pregatiri insuficiente in toamna.

Cum prefinantezi scaderea din ianuarie:

- Vinde vouchere cadou in octombrie/noiembrie: Voucherele cadou sunt avansuri de
flux de numerar. Primesti plata in decembrie, dar ,costul” (mancarea) apare abia
primavara. Fiecare voucher cadou vandut este un imprumut fara dobanda de la client
catre tine.

- Evenimente si pachete plitite in avans: incheie evenimentele de sfarsit de an cu un
avans de 50% in noiembrie. Banii sunt deja in cont inainte sa inceapa ianuarie.

- Construieste o rezerva de lichiditate: in lunile de varf septembrie-decembrie, rezerva
8-10% din cifra de afaceri special ca tampon pentru ianuarie-februarie.
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INTREBARI FRECVENTE

De ce este fluxul de numerar mai important decat profitul pentru un restaurant?

Poti avea profit pe hartie si totusi sa Intampini probleme de plata daca faci cheltuieli mari
chiar inainte de perioada aglomerata. Fluxul de numerar determina daca iti poti plati zilnic
furnizorii si personalul.

Cum supravietuiesc ca restaurant lunilor linistite din punct de vedere al fluxului de
numerar?

Construieste rezerve in perioadele aglomerate, negociaza termene de plata esalonate cu
furnizorii si creeaza venituri suplimentare prin vouchere cadou sau evenimente.

Cum ma ajuta voucherele cadou sa imi imbunatatesc fluxul de numerar?

Voucherele cadou aduc imediat numerar, in timp ce serviciul este livrat abia mai tarziu.
Astfel iti finantezi luna linistita ianuarie cu vanzarile din decembrie.
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INTERSECTIA

Pragul de rentabilitate: cuvertele de la care
incepeti sa castigati

—— |IDEE-CHEIE

Pragul de rentabilitate in cuverte = costuri fixe lunare + contributia pe
cuvert (bonul mediu minus costul sau variabil). Exprimat pe serviciu — ,34
de cuverte intr-o marti” — transforma intregul P&L intr-o tinta pe care
toata echipa o poate vedea, numara si depasi in timp real.

INTERSECTIA FIG. 04

Copertele de unde incepi sa castigi

pragul de rentabilitate

in primul rand, inchideti pragul de rentabilitate — costuri fixe + profit pe acoperire — apoi fiecare

34 acoperire suplimentara este profit

Undeva, in seara asta, exista un numar de cuverte — poate 31, poate 47 — de la care
restaurantul dumneavoastra nu mai plateste chiria si incepe sa va plateasca pe
dumneavoastra. Cei mai multi proprietari nu |-au calculat niciodata, ceea ce inseamna ca
fiecare serviciu se joaca fara tabela de scor. Analiza pragului de rentabilitate dureaza
douazeci de minute si schimba felul in care toata echipa vede o marti.
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Reteta

- Costuri fixe pe luna: chirie, salariile fixe, asigurari, abonamente — tot ce vine indiferent
daca intra vreun oaspete sau nu.

- Contributia pe cuvert: bonul mediu minus costul sau variabil (ingredientele acelui bon,
aproximativ procentul dumneavoastra de food cost — plus personalul platit cu ora, daca
scalati echipa pe serviciu).

- Cuverte la prag = fixe + contributie. Impartiti pe serviciile lunii si obtineti tabela de scor
pe seara.

Exemplu calculat: 155.000 de lei costuri fixe lunare, bon mediu de 475 de lei, 30% cost
variabil » contributie de 332,50 lei pe cuvert » 466 de cuverte pe luna, adica aproximativ 19
pe serviciu la 24 de servicii. Dintr-odata, miercurea pe jumatate goala, cu 16 cuverte, nu mai
e ,un pic linistita” — e la trei cuverte de prag, iar impulsul din lista de asteptare din capitolul
3 al ghidului de rezervari valoreaza exact 997,50 lei.

Ce va invata pragul despre preturi

Refaceti formula cu un bon mediu mai mare cu 20 de lei (un aperitiv, capitolul 4 din ghidul
de meniu): pragul scade cu ~28 de cuverte pe luna. Refaceti-o cu un food cost mai mic cu
2%: similar. Pragul de rentabilitate e locul unde munca din toate celelalte ghiduri devine
vizibila ca mai putine cuverte necesare ca sa fiti in siguranta — de aceea ii e locul pe
peretele biroului, recalculat in fiecare sezon.

@ FACETI ASTA CHIAR IN SEARA ASTA

Calculati-va pragul de rentabilitate in cuverte pe serviciu cu reteta acestui

capitol — douazeci de minute, trei cifre pe care le aveti deja. Apoi spuneti

echipei, la briefing, cifra de maine si priviti cat de diferit se joaca o ,seara
linistita”.

MAI IN PROFUNZIME

Peste 60% dintre restaurante nu supravietuiesc primilor cinci ani. Cauza cea mai
frecventa nu este calitatea mancarii, amplasamentul sau concurenta — este lipsa de
intelegere financiara.

lar In centrul acestei intelegeri se afla un concept pe care fiecare proprietar de restaurant
trebuie sa-| stapaneasca: analiza break-even. Nu ca exercitiu anual pentru contabilul tau, ci
ca instrument operational zilnic care iti spune: ,Am realizat deja astazi suficienta cifra de
afaceri pentru a-mi acoperi toate costurile?”

In acest articol nu vei invata doar formula, ci si cum sa folosesti break-even-ul ca pe o
busola in fiecare decizie operationald — de la luarea in calcul a unei terase pana la
angajarea unui bucatar suplimentar.
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De ce majoritatea proprietarilor de restaurante nu isi cunosc break-even-ul
(si catii costa)

Intreaba la intAmplare zece proprietari de restaurante catj cifra de afaceri le trebuie exact
ca sa iasa pe zero luna aceasta. Cei mai multi vor spune o cifra vaga sau, mai rau: vor
recunoaste ca nu stiu. Nu e o rusine — este o problema sistemica in formarea din domeniul
restaurantelor.

Consecintele sunt insa concrete si costisitoare:
- Investitii prea timpurii: Deschizi o terasa in timp ce inca nu iti acoperi costurile fixe ale
salii
- Personal gresit dimensionat: Planifici cinci oameni intr-o miercuri care nu atinge
niciodata suficiente cuverte pentru a acoperi acel cost salarial

- Promatii care te costa bani: Oferi 20% reducere in timpul unei actiuni promotionale fara
sa-ti dai seama ca astfel cobori sub break-even

- Semnale tardive: Observi abia in contabilitatea lunii trecute ca ai lucrat pe pierdere, in
loc sa o vezi in timp real

Proprietarul care isi cunoaste break-even-ul se uita la pranz, la ora 12, pe raportul de casa si
gandeste: ,Suntem la 680 €, avem nevoie de 1.183 € pentru ziua de azi. Cum mai facem rost
de cei 500 €?" Aceasta este schimbarea de mentalitate pe care acest articol vrea sa o
produca.

Vrei sa citesti mai mult despre contextul mai larg al controlului costului alimentelor? Este
un material complementar esential. lar pentru latura analitica: vezi analizele de restaurant
ca instrument de decizie.

Formula break-even explicata: simpla, dar puternica

Formula in sine este surprinzator de simpla:
Pentru aceasta ai nevoie de doua componente:

Marja de contributie

Marja de contributie este ceea ce ramane din fiecare euro de cifra de afaceri dupa ce ai
platit costurile variabile:

Daca restaurantul tau face o cifra de afaceri de 100 € si cheltuieste 38 € pe alimente,
bauturi si forta de munca variabild, atunci marja ta de contributie este de 62 €.

Rata marjei de contributie

Rata exprima marja de contributie ca procent din cifra de afaceri:

Tn exemplul nostru: 62 € <100 € x 100% = 62%. Pentru fiecare euro de cifra de afaceri iti
raman 0,62 € dupa costurile variabile, pentru a acoperi costurile fixe si a obtine profit.
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INTREBARI FRECVENTE

Cum calculez pragul de rentabilitate (break-even) al restaurantului meu?

Imparte costurile fixe totale (chirie, salarii, asigurari) la marja de contributie per cuvert
(consumul mediu minus costurile variabile). Rezultatul este numarul de cuverte de care ai
nevoie lunar pentru a iesi pe zero.

Cum imi reduc pragul de rentabilitate (break-even) ca proprietar de restaurant?

Creste consumul mediu per cuvert prin upselling, redu-ti costurile fixe negociind chiria sau
contractele, ori optimizeaza-ti procentul costului alimentelor. Fiecare euro economisit iti
reduce direct break-even-ul.

Care este un procent sanatos al costului alimentelor pentru un restaurant?

De obicei urmaresti 25-35% din cifra de afaceri pentru costul alimentelor. Fine dining-ul
poate fi mai sus, din cauza produselor mai scumpe. Daca depaseste 35%, optimizarea
devine necesara.
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INDICATORUL

RevPASH: indicatorul care vede ce ascunde
gradul de ocupare

—— IDEE-CHEIE

RevPASH — incasari per ora-loc disponibila — imparte incasarile la locuri x
ore de functionare si pune un pret pe fiecare ora-loc pe care o detineti.
Scoate la lumina ce ascunde gradul de ocupare: rotatii lente, ore de
margine slabe, varfuri subevaluate. Salile fine dining ruleaza de regula 75-
200 de lei; trendul conteaza mai mult decat nivelul.

INDICATORUL FIG. 05

Fiecare ora de scaun are un pret

2000 (ora de vrf D o

18:00 12 € /ora de loc

12:00 (pranz) 10 €/ ora de loc

3x+ RevPASH arata ca orele prime de scaun castiga de 3 ori sau mai mult decat fac cei linistiti

Gradul de ocupare spune ca sala a fost plina. RevPASH pune intrebarea mai ascutita: plina
cu ce? O masa de doi care leneveste trei ore la o singura sticla si o masa de patru care
parcurge un meniu de degustare in doua ore conteaza amandoua drept ,,ocupate” — dar
nu sunt aceeasi afacere. Imprumutat din managementul veniturilor hoteliere, RevPASH
este cel mai onest indicator de productivitate al unui restaurant, pentru ca numitorul lui e
singurul lucru pe care il vindeti cu adevarat: ore-loc.
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Cum il folositi fara doctorat in tabele

Tncasari + (locuri x ore de functionare), pe serviciu. O sala de 50 de locuri, deschisa 4 ore, cu
19.000 de lei incasati vineri seara: RevPASH 95 de lei. Mutarea castigatoare e sa va comparati
propriile servicii intre ele:

Tipar Diagnostic Parghie

Ocupare mare, Rotatii lente sau bon Arta timpului de rotatie, momentele de
RevPASH mic mediu moale aperitiv & pairing

20:00 puternic, Ore de margine Produse de inceput de seara: meniu pre-
18:00 mort nevandute teatru, locuri la tejghea

Vineri > marti (3x+) Concentrarea cererii Evenimente & private dining pe partea

linistita (ghidul de rezervari, cap. 5)

Plat peste tot Preturi prea timide la Experiente premium la orele de varf;
varf ancorarea din ghidul de meniu

Tabloul de analiza il poate calcula automat pe serviciu; revedeti-l lunar langa prime cost. O
cifra pentru ce intra per ora-loc, una pentru ce iese — impreuna formeaza carlinga.

@ FACETI ASTA CHIAR iN SEARA ASTA

Calculati RevPASH pentru cel mai bun si cel mai slab serviciu de saptamana

trecuta. Notati ambele cifre si raportul dintre ele. Daca depaseste 3x, capitolul 5

din ghidul de rezervari e cea mai bine platita lectura a lunii.

MAI IN PROFUNZIME

Gradul de ocupare este indicatorul KPI pe care aproape orice proprietar de restaurant il
urmareste. Si totusi, este una dintre cele mai inselatoare cifre din horeca. O sala plina nu
garanteaza venituri bune — iar o sala pe jumatate goala poate fi surprinzator de profitabila.
Indicatorul KPI care scoate la iveala aceasta diferenta se numeste RevPASH: Revenue Per
Available Seat Hour.

RevPASH a fost popularizat in anii nouadzeci de cercetatoarea din domeniul horeca Sheryl
Kimes de la Cornell University, inspirandu-se partial din conceptul RevPAR din industria
hoteliera. Astazi, a devenit pentru multe grupuri de restaurante de top din intreaga lume
principalul indicator de gestiune. In acest articol inveti bazele, formula si descoperi cinci
parghii concrete pentru a-ti creste RevPASH — cu o atentie speciala pentru contextul
gastronomic din Romania.
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Gradul de ocupare este indicatorul KPI pe care aproape orice proprietar de restaurant il
urmareste. Dar stiai ca o sala plina nu este o garantie pentru venituri bune? Fa cunostinta
cu RevPASH: Revenue Per Available Seat Hour. Acesta masoara cati euro aduce, in medie,
fiecare loc din restaurantul tau pe ora de functionare. Formula este simpla: imparte
veniturile totale la numarul de locuri inmultit cu orele in care restaurantul tau este deschis.
O sala plina cu oaspeti care stau mult si consuma putin poate aduce, surprinzator, mai
putin decat o sald pe jumatate plind cu o rotatie rapida. Iti cresti RevPASH prin alocarea
inteligenta a meselor, analize detaliate pe intervale ale zilei si o inginerie de meniu activa
pentru consumuri mai mari. Vrei sa-ti imbunatatesti RevPASH si sa-ti faci restaurantul mai
profitabil? Descopera cum analizele HappyChef te ajuta sa maximizezi fiecare loc.

Ce este RevPASH?

RevPASH inseamna Revenue Per Available Seat Hour, tradus liber: venitul per ora-loc
disponibila. Este un indicator care arata cati euro aduce, in medie, fiecare loc din
restaurantul tau pe ora de functionare.

Formula de baza este simpla:
Exista si un calcul alternativ, intuitiv si usor de inteles:

Aceasta a doua formula arata imediat care sunt cele doua parghii ce determina RevPASH:
cate locuri sunt ocupate si cat consuma oaspetii in medie. Iti poti creste RevPASH prin
cresterea gradului de ocupare, prin cresterea cheltuielii medii sau — scenariul cel mai
puternic — prin imbunatatirea ambelor simultan.

Un exemplu concret de calcul
Sa presupunem: restaurantul tau are 40 de locuri. Intr-o vineri seara esti deschis de la 18:00
pana la 23:00 — adica 5 ore. Veniturile totale din acea seara se ridica la 2.400 €.

ReVvPASH =2.400 € + (40 x 5) = 2.400 € + 200 =12 € per ora-loc

Cu formula alternativa: sa presupunem ca ai avut ocupate in medie 28 din cele 40 de locuri
(grad de ocupare 70%) si cheltuiala medie per oaspete este de 60 €.

RevPASH = 0,70 x 60 € = 42 €?

Stai — asta nu se potriveste cu primul calcul. De ce? Pentru ca formula alternativa
corecteaza in functie de durata sederii. Daca oaspetii stau in medie 2,5 ore, trebuie sa
calculezi cheltuiala pe ora: 60 € + 2,5 ore = 24 € per ora-loc. Atunci: RevPASH = 0,70 x 24 € =
16,80 €. Mai aproape de realitate, dar tot usor diferit, deoarece gradul de ocupare
fluctueaza pe parcursul serii.
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INTREBARI FRECVENTE

Ce este RevPASH si cum il calculez pentru restaurantul meu?

RevPASH inseamn& Revenue Per Available Seat Hour. 1l calculezi impartind veniturile dintr-
0 perioada la numarul de ore-loc disponibile (numarul de locuri x orele de functionare).
Astfel masori cat de eficient iti folosesti capacitatea.

Cum imi cresc RevPASH in restaurant?

Prin cresterea cheltuielii medii prin upselling, optimizarea rotatiei meselor sau activarea
intervalelor orare mai linistite prin promotii bine directionate.

Ce alti indicatori KPI sunt esentiali pe langa RevPASH pentru un proprietar de restaurant?

Procentul costului alimentelor, procentul costurilor de personal, cheltuiala medie per
couvert, gradul de ocupare si procentul de neprezentari (no-show) ofera impreuna o
imagine completa a sanatatii financiare a localului tau.
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ACUMULAREA

Investiti ca un proprietar: fiecare leu trebuie sa-
si castige locul

—— IDEE-CHEIE

Investitiile din restaurant — terasa, renovare, echipamente, software —
merita acelasi calcul de cost ca un preparat: perioada de recuperare
(investitie + castig lunar) si un ROl anual simplu. Sub 18 luni de recuperare
e un da convingator; peste 36 are nevoie de o justificare strategica, nu
financiara.

ACUMULAREA FIG. 06

Faceti ca fiecare euro sa-si castige pastrarea

Se ramburseaza in <18
luni 2t

18-36 luni limita
36+ luni prea lent
:5 judeca fiecare investitie in functie de perioada de rambursare —12.000 EUR care adauga

mo 2.200 EUR pe luna se ramburseaza in aproximativ 5

Primele cinci capitole apara banii; acesta Ti iInmulteste. Restaurantele sangereaza capital pe
entuziasm — renovarea de 200.000 de lei care ,a sunat bine”, cuptorul combi folosit la
jumatate de capacitate — si infometeaza investitiile plictisitoare care acumuleaza. Leacul
este un calcul cat un plic, inainte de fiecare ,da": aceeasi gandire de ROI pe care o aplicati

acum preparatelor.
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Metoda plicului

- Perioada de recuperare = investitie + contributie lunara suplimentara. O terasa de
60.000 de lei care adauga 90 de cuverte pe luna la 125 de lei contributie se amortizeaza
in putin peste cinci luni — un da rasunator.

- Numarati costurile cinstit: pretul cuptorului include instalarea, instruirea si serviciul pe
care il perturba; terasa include mobilierul, autorizatiile si depozitarea pe iarna.

- Numarati castigurile conservator: folositi 70% din estimarea optimista. Daca tot trece
de 18 luni, mergeti mai departe.

Unde se ascunde ROI-ul plictisitor

Investitiile cu cel mai mare randament din aceasta industrie sunt rareori vizibile pentru
oaspeti: un sistem de rezervari care recupereaza no-show-urile (adesea o amortizare
masurata in saptamani), refrigerare eficienta energetic care roade o linie de utilitati,
instruirea care coboara fluctuatia cu o treapta (capitolul 5 din ghidul de personal i-a pus
pret), stratul de automatizare care returneaza zece ore de munca pe saptamana.
Stralucirea imbatraneste; acumularea nu.

lar cand investitia este cresterea insasi — o0 a doua salgd, o chirie mai mare — regula se
intareste: modelati-o mai intai pe pragul de rentabilitate din capitolul 4 si pe radarul de
numerar din capitolul 3. Cresterea care o ia Inaintea numerarului este felul in care
restaurantele bune mor ambitioase.

@ FACETI ASTA CHIAR iIN SEARA ASTA

Faceti lista ultimelor trei investitii semnificative si calculati-le amortizarea real3,

cu cifre reale. Fara judecata — calibrare. Urmatoarea decizie de investitie

tocmai a devenit mai inteligenta decat ultimele trei.

SECRETUL BUCATARULUI-SEF

Cel mai ieftin capital din ospitalitate

Nu e un credit bancar — e cererea prevanduta. O cina cu un viticultor vanduta
integral cu sase saptamani inainte, avansuri pe grupurile din decembrie, carduri
cadou cumparate in saptamana 50 si folosite in saptamana 7: toate inseamna
oaspeti care va finanteaza cash flow-ul cu dobanda 0% si fara niciun risc de no-
show atasat. Casele care prevand sistematic 10-15% din incasarile trimestrului
urmator au rareori nevoie de descoperitul de cont — lista de oaspeti este linia de
credit.

MAI IN PROFUNZIME
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Fiecare euro pe care il investesti in afacerea ta concureaza cu fiecare alt euro. Un nou
cuptor combi, o extindere a terasei, 0 hota mai buna sau un sistem de rezervari — toate
promit randament. Intrebarea nu este daca aduc ceva, ci care aduce cel mai repede si cel
mai mult.

In acest articol vei invata doud metode simple de calcul pe care le poti folosi pentru orice
decizie de investitie, plus greselile de gandire care ii costa cel mai des bani pe proprietarii
de restaurante.

Payback: cat de repede iti recuperezi banii?

Cel mai simplu indicator este perioada de recuperare: investitia + profitul suplimentar anual
(sau economia). © masina de spalat vase de 6.000 € care economiseste 3.000 € pe an la
salarii si apa are un payback de 2 ani.

Regula practica in restaurante: investitiile operationale cu un payback sub 2-3 ani sunt de
regula justificabile. Dureaza mai mult decat durata de viata a echipamentului? Atunci pierzi
bani. Calculeaza intotdeauna cu venituri prudente — nu cu cele din brosura frumoasa, ci cu
cele realiste.

ROI: cat aduce procentual?

Payback-ul ignora ce se intampla dupa perioada de recuperare. De aceea te uiti si la ROI:
(venit anual + investitie) x 100. Masina noastra de spalat vase: (3.000 € + 6.000 €) x 100 = 50%
ROI pe an — excelent.

Compara investitiile intotdeauna in acelasi mod. Uneori, o interventie ieftina cu 80% ROI (de
exemplu un iluminat mai bun deasupra farfuriilor sau un sistem care iti iImbunatateste
analiza pragului de rentabilitate) este mai inteligenta decat o renovare prestigioasa cu 12%
ROI.

Nu uita costurile ascunse

Pretul de achizitie este rareori costul total. Adauga instalarea, instruirea, mentenanta,
costurile de finantare si timpul in care localul este (partial) inchis. O terasa pare profit pur,
dar necesita autorizatie, mobilier, incalzire, personal suplimentar si risc meteo.

la Tn calcul si impactul asupra lichiditatii: o investitie care iti goleste rezerva de numerar te
poate face vulnerabil intr-o luna mai slaba. Citeste de ce in ghidul nostru de gestionare a
fluxului de numerar. O investitie este buna doar daca este rentabila si, in acelasi timp, iti
mentine lichiditatea sanatoasa.

Prioritizeaza: nu totul deodata

Fa o lista cu toate investitiile dorite, calculeaza pentru fiecare payback-ul si ROI-ul si
ordoneaza-le. Incepe cu interventiile care elibereaza bani cel mai repede — acestea
finanteaza apoi proiectele mai scumpe. Asa creste afacerea ta din forte proprii, nu din
datorii.

Leaga-ti planul de investitii de RevPASH: investitiile care iti cresc venitul pe scaun disponibil
pe ora (serviciu mai rapid, rotatie mai mare, consum mai ridicat) ating esenta
randamentului tau.
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INTREBARI FRECVENTE

Cum calculez ROI-ul unei investitii noi in restaurantul meu?

ROI = (venitul suplimentar sau economia de costuri pe an / suma investitd) x 100. O terasa
de 10.000 € care genereaza anual 5.000 € venit suplimentar are un ROl de 50% si o
perioada de recuperare de 2 ani.

Care investitii in restaurant au de obicei cea mai buna perioada de recuperare?

Sistemele de rezervari, instrumentele de planificare a personalului si echipamentele
eficiente energetic au cele mai scurte perioade de recuperare, pentru ca economisesc
costuri directe.

Cand este leasingul mai bun decat cumpararea echipamentelor pentru restaurant?

Leasingul este mai bun daca vrei sa-ti pastrezi capitalul sau sa faci upgrade rapid pe
masura ce tehnologia evolueaza. Cumpararea este mai buna la o durata lunga de utilizare si
fonduri proprii suficiente.
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E-BOOK

Cat de in forma e financiar restaurantul
dumneavoastra?

Tmi citesc P&L-ul lunar, in procente din incasari

Tmi platesc un salariu real in linia de personal

Prime cost se calculeaza saptamanal si ramane <60-65%

Un procent fix de taxe se muta saptamanal intr-un cont separat

O prognoza rulanta de numerar pe 13 saptamani se actualizeaza in fiecare luni

00 00ggn

Tmi cunosc pragul de rentabilitate in cuverte pe serviciu
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GATA DE INCEPUT

Vreti carlinga fara tabelele de
calcul?

HappyChef urmareste cuvertele, incasarile si prognozele pe baza de

rezervari din spatele radarului dumneavoastra de numerar — cifrele

din acest ghid, calculate in timp ce dumneavoastra gatiti.

Gratuit, 30 de minute, fara nicio obligatie

Wappyagwef


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