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E-BOOK - UN GHID HAPPYCHEF

Ghidul complet pentru
meniul si bauturile tale

Meniul este singurul dumneavoastra catalog de
produse, cel mai bun vanzator si motorul de marja
— proiectati-le pe toate trei in mod deliberat.

Thibault Van de Sompele Fondatorul HappyChef
creat Impreuna cu si pentru proprietarii de restaurante
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UN GHID HAPPYCHEF

Ghidul complet pentru meniul si bauturile
tale

U ndeva in meniul dumneavoastra, chiar acum, sta un preparat care va
costa bani de fiecare data cand este comandat. S-ar putea sa fie tocmai
cel de care sunteti cel mai mandru. Oaspetii il fotografiaza, recenziile il
pomenesc — iar diseara va va scurge din nou marja, in liniste. Care
preparat? Daca nu puteti raspunde in zece secunde, meniul ia decizii fara

dumneavoastra.

Un meniu aratd ca o list de preparate. In realitate este un magazin de o
singura paging, in care oaspetele obisnuit petrece 109 secunde — si in
care alegeri marunte muta mii de euro pe an: unde sta un preparat pe
pagina, daca pretul poarta semnul €, ce sopteste descrierea. Acest ghid le
parcurge pe toate in sase capitole, de la matricea cu patru cadrane care
va radiografiaza meniul pana la reacordarea sezoniera care il tine in forma.
La final veti sti exact cat castiga fiecare farfurie — si de ce bestsellerul
dumneavoastra ar putea fi cel mai prost preparat din meniu.

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

Pe scurt

Clasificati trimestrial fiecare preparat in Stele, Cai de povara, Enigme si
Caini, dupa marja x popularitate — apoi actionati diferit pe fiecare cadran.

Calculati retetele la gram un food cost de 28-32% inseamna sanatate in
fine dining; ce nu masurati aluneca spre 38%.

Puneti pret pe experienta, nu pe ingrediente eliminati simbolurile de
moneda, ancorati cu un singur articol premium si lasati structura prix-fixe
sa duca greul.

Bauturile sunt jumatate din motorul de marja vinul la pahar, asocierile
de vinuri si o lista scurta de cocktailuri intrec adesea bucataria la castig pe
minut de munca.

Descrierile vand originea, tehnica si cuvintele de gust cresc masurabil
comenzile unui preparat; balastul sentimental va ingroapa Stelele.
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MATRICEA
Cititi-va meniul ca un inginer: Stele, Cai ce
povara, Enigme, Caini

—— IDEE-CHEIE

Menu engineering — ingineria meniului — plaseaza fiecare preparat pe
doua axe, marja de contributie si popularitatea, rezultand patru cadrane:
Stele (ambele mari), Cai de povara (populari, marja mica), Enigme
(profitabile, ignorate) si Caini (nici una, nici alta). Un ciclu trimestrial de
clasificare urmata de actiune creste de regula marja totala a meniului cu
10-15%.

MATRICEA FIG. 01

Traseaza fiecare fel de mancare: marja x popularitate

Cai pluguri popular, marja scazuta
Puzzle-uri marja mare, vanzari scazute
Caini picurare sau reluare

+10—15°/° sortarea felurilor de mancare in patru cadrane poate creste profitul din meniu cu 10-15%

Nu puteti gestiona un meniu pe care nu I-ati masurat niciodata. Metoda, rafinata din anii
1980 si neintrecuta pana azi, cere o singura dupa-amiaza linistita pe trimestru: exportati
mixul de vanzari, calculati onest costul fiecarui preparat (capitolul 2) si plasati-l pe matrice.

CELE PATRU CADRANE — S| SINGURA MUTARE CORECTA PENTRU FIECARE



Wappy«g\ef

Cadran Profil Mutarea
Stele Marja mare, Protejati: nu le schimbati niciodata in treacat, dati-le cel
popularitate mare mai bun loc din meniu, invatati echipa sa le mentioneze
primele
Caide Populari, dar cu Reproiectati: reduceti portia elementului costisitor,
povara marja subtire renegociati ingredientul-cheie sau ajustati discret pretul
cu 5-10 lei
Enigme Profitabile, dar Promovati: o descriere mai buna, un plasament mai bun, o
ignorate poveste spusa de chelner — sau redenumiti preparatul cu
totul
Caini Marja mica, Eliminati fara sentimentalisme — fiecare Caine fura
comenzi putine atentie unei Stele

Parcursul complet, cu logica foii de calcul pentru costuri, se aflad in menu engineering.

Disciplina care face metoda sa functioneze

Doua moduri de esec ucid majoritatea incercarilor. Primul: costul ,dupa ureche” — ,rata e
probabil pe la 30%" — pe care capitolul 2 il vindeca. Al doilea: sentimentalismul — Cainele
preferat al bucatarului-sef, care supravietuieste fiecarei epurari datorita povestii din spate.
Matricea nu este o critica a gatitului; este un plan de asezare pentru preparate. Chiar si un
meniu cu trei stele Michelin are Cai de povara — maiestria sta in a sti care dintre ei isi merita
locul.

@ FACETI ASTA CHIAR IN SEARA ASTA

Exportati vanzarile pe preparat din ultima luna. Fara sa calculati inca vreun

cost, marcati din instinct Stelele si Cainii. Pastrati lista — dupa capitolul 2 le veti

calcula corect si veti descoperi care instincte v-au costat scump.



https://happychef.cloud/ro/blog/meniu-si-bauturi/inginerie-meniu.html
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SECRETUL BUCATARULUI-$EF

De ce cel mai scump preparat nu trebuie sa fie niciodata cel mai
vandut

Un articol-fanion de lux — serviciul de caviar, calcanul intreg pentru doua
persoane — isi castiga cea mai mare parte a banilor fara sa fie comandat. El
ancoreaza plafonul de pret: langa un platou de 600 de lei, meniul de degustare de
340 de lei pare rezonabil. Inginerii ii spun efectul de momeala. Daca fanionul
ajunge vreodata cel mai vandut preparat, plafonul dumneavoastra e prea jos —
ridicati-l si priviti cum preparatele de sub el se vand mai usor.

MAI IN PROFUNZIME

Ingineria de meniu este arta si stiinta de a-ti concepe meniul astfel incat sa maximizezi
incasarile.

Combina psihologia, designul si datele pentru a ghida subtil ocaspetii spre preparate cu
marje mai mari. In acest ghid complet vei invata tehnicile pe care restaurantele de top le
folosesc pentru a-si creste profitabilitatea fara a compromite calitatea sau experienta
oaspetilor.

Meniul tau este mai mult decat o lista de preparate - este un instrument de vanzare. La fel
cum un magazin online bun isi prezinta produsele strategic, un meniu conceput inteligent
poate ghida oaspetii spre preparate ideale atat pentru ei, cat si pentru tine. Cea mai buna
inginerie de meniu i se pare oaspetelui naturald, in timp ce, in culise, iti imbunatateste
semnificativ profitabilitatea.

Ce este ingineria de meniu?

Ingineria de meniu este o abordare sistematica, bazata pe date, de a-ti analiza si optimiza
meniul. A fost dezvoltata in anii '80 de Michigan State University si a fost rafinata de atunci
de profesionisti din restaurante din intreaga lume. Se invarte in jurul a doua intrebari
esentiale pentru fiecare preparat:

1. Popularitate: Cat de des este comandat in comparatie cu alte preparate?

2. Profitabilitate: Cat castigi din el (marja de contributie = pretul de vanzare minus costul
ingredientelor)?

Plasand fiecare preparat pe aceste doua dimensiuni intr-o matrice, obtii o perspectiva
concreta asupra preparatelor pe care ar trebui sa le promovezi, ale celor care trebuie
mbunatatite si ale celor pe care poate le-ai putea scoate din meniu.

Matricea ingineriei de meniu

Pe baza popularitatii si a profitabilitatii, imparti preparatele in patru categorii:


https://happychef.cloud/ro/blog/experienta-oaspeti/imbunatatire-experienta-oaspeti.html
https://happychef.cloud/ro/blog/experienta-oaspeti/imbunatatire-experienta-oaspeti.html
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Stars (Stele)

Popularitate ridicata + Marja ridicata

- Acestea sunt preparatele tale de exceptie - comandate frecvent si profitabile
- Strategie: Prezinta-le proeminent, nu le schimba
- Plaseaza-le in "hot spot"-urile meniului (centru, dreapta sus)

- Instruieste-ti personalul sa le recomande activ

Puzzles (Puzzle-uri)

Popularitate scazuta + Marja ridicata

- Preparate profitabile, dar subapreciate

- Strategie: Prezinta-le si promoveaza-le mai bine

- Imbunatateste numele si descrierea

- Muta-le intr-o pozitie mai proeminenta

- Adauga o eticheta ,Recomandarea bucatarului-sef”

- lain calcul adaugarea unei fotografii

Plowhorses (Cai de povara)

Popularitate ridicata + Marja scazuta

- Oaspetilor le plac, dar castigi putin din ele

- Strategie: Creste marja fara a pierde popularitatea

- Creste pretul cu prudenta (testeaza in pasi mici)

- Optimizeaza ingredientele fara a sacrifica calitatea

- Analizeaza marimea portiei - poti vinde garniturile separat?

- Muta-le intr-o pozitie mai putin proeminenta

Dogs (Caini)
Popularitate scazuta + Marja scazuta
- Nici populare, nici profitabile
- Strategie: Elimina-le sau reproiecteaza-le drastic
- Unii ,caini” au o functie strategica (meniu pentru copii, vegetarian)

- Daca raman, plaseaza-le discret si nu investi in ele

Analiza meniului: un plan pas cu pas

Pasul 1: Aduna-ti datele de vanzari

Foloseste analizele pentru restaurant pentru a aduna, per preparat:

- Numarul de vanzari (luna/trimestrul precedent)
- Costul (ingredientele)
- Pretul de vanzare

- Marja de contributie (pretul de vanzare - cost)


https://happychef.cloud/ro/blog/personal/personal-restaurant.html
https://happychef.cloud/ro/blog/digital-date/analize-restaurant.html
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INTREBARI FRECVENTE

Ce este ingineria de meniu si cum o aplic in restaurantul meu?

Ingineria de meniu analizeaza preparatele dupa popularitate (cat de des sunt comandate)
si profitabilitate (marja). Clasifici fiecare preparat ca "stea", "cal de povard", "puzzle" sau
"caine" si iti adaptezi designul meniului in consecinta.

Cum folosesc pozitionarea in meniu pentru a castiga mai mult?

Pune stelele in locurile cele mai vizibile (dreapta sus pe fiecare paginad). Repozitioneaza
puzzle-urile sau adauga-le la recomandari. Elimina cainii sau creste-le pretul. Minimizeaza
vizibilitatea cailor de povara.

Cum calculez profitabilitatea fiecarui preparat din meniul meu?

Scade costul total al ingredientelor din pretul de vanzare si imparte la pretul de vanzare
pentru a obtine marja de profit. Tinteste o marja de minimum 65-70% per preparat.
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CONTROLUL COSTURILOR

Controlati costul de sub fiecare farfurie — la

gram

—— IDEE-CHEIE

Controlul food cost-ului inseamna o fisa de reteta cu costuri la gram
pentru fiecare preparat, urmarirea saptamanala a procentului general si
reducerea sistematica a risipei. Fine dining-ul este sanatos la un food cost
de 28-32%; meniurile nemasurate aluneca spre 38% prin portii care cresc
pe furis, inflatia preturilor si pierderile din cosul de gunoi.

CONTROLUL COSTURILOR FIG. 02

Costul alimentelor variaza fara urmarire saptamanala

tinta 28-32%

38% lasat nevizionat, costul alimentelor creste de la 28-32% la 38%

Marja nu se face la casa; se face pe tocator. Trei scurgeri tacute o iau cu ele: cresterea
portiilor (portia de 160 g devenita 180 g pentru ca nimeni nu mai cantareste), deriva
furnizorilor (smantana care s-a scumpit cu 14% de-a lungul a sase facturi pe care nu le-a
comparat nimeni) si cosul de gunoi (resturile de la transare, supraproductia, specialitatea
care nu s-a vandut).

10
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Fisele de reteta sunt contractul

Fiecare preparat primeste o fisa: ingrediente in grame, pretul actual al furnizorului,
randamentul dupa transare, costul-tinta pe farfurie. Nu este birocratie — este singurul mod
in care meniul proiectat in capitolul 1 ramane proiectat. Cand fisa spune ca farfuria de vanat
costa 47 de lei, iar matricea spune ca e o Stea la 170 de lei, aveti un fapt. Fara fisa, aveti o
impresie. Metoda completa se afla in controlul costurilor cu alimentele.

Risipa este marja aruncata la cos

Studiile estimeaza risipa alimentara din restaurante la 4-10% din alimentele cumparate — la
preturile ingredientelor de fine dining, capatul de sus al intervalului inseamna un punct
intreg de marja neta. Contramasurile se cumuleaza: gandirea ,resturile devin

garniturd” (frunzele de fenicul sunt garnitura farfuriei, nu a cosului), fise de mise en place
dimensionate dupa prognoza rezervarilor si un audit saptamanal de cinci minute al cosului

de gunoi. Tacticile aprofundate traiesc in reducerea risipei alimentare.
- Cantariti cele cinci proteine cele mai scumpe la montare, cate o saptamana pe trimestru
— portiile umflate mor la lumina zilei.

- Cereti oferte noi pentru primele zece ingrediente de doua ori pe an; loialitatea fara
comparatie este caritate fata de furnizor.

- Calculati costul mesei personalului — face parte din food cost, iar cifra onesta schimba
comportamente.

@ FACETI ASTA CHIAR iIN SEARA ASTA

Luati preparatul cel mai bine vandut si calculati-I la gram pe facturile din

aceasta saptamana. Daca procentul real va surprinde cu mai mult de doua
puncte, ati gasit prima scurgere — si probabil nu pe cea mai mare.

MAI IN PROFUNZIME

in horeca conteaza fiecare euro, si nicaieri nu este mai vizibil decat la costurile tale
alimentare.

Cu costuri alimentare medii de 28-35% din venituri, ingredientele reprezinta una dintre cele
mai mari categorii de cheltuieli ale restaurantului tau. Diferenta dintre un restaurant
profitabil si unul pe pierdere sta adesea in doar cateva puncte procentuale de economie la
costurile alimentare. In acest articol detaliat impartdsim strategii dovedite pentru a-ti tine
sub control costurile alimentare fara a face compromisuri la calitate sau la experienta
oaspetilor.

Ce este procentul costului alimentelor si de ce este crucial?

Procentul costului alimentelor este cel mai important indicator financiar pentru sanatatea
operatiunilor restaurantului tau. Calculul este simplu:

n


https://happychef.cloud/ro/blog/meniu-si-bauturi/controlul-costurilor-alimentare.html
https://happychef.cloud/ro/blog/meniu-si-bauturi/reducere-risipa-alimentara.html
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(Costurile totale ale ingredientelor / Veniturile totale din alimente) x 100 = Procentul costului
alimentelor

Un procent sanatos se situeaza intre 28-35%, in functie de conceptul tau. Restaurantele fine
dining pot ajunge spre 35-40% din cauza ingredientelor mai scumpe si a volumelor mai
mici, In timp ce conceptele fast casual tintesc 25-30%. Cunoaste-ti propriul reper si
masoara-te consecvent fata de acesta.

De ce este atat de important acest procent? Pentru ca iti determina direct marja de profit.
Daca costul alimentelor creste de la 30% la 35%, pierzi 5 puncte procentuale din venituri ca
profit. La un venit anual de 500.000 de euro, asta inseamna 25.000 de euro mai putin profit,
pur si simplu din cauza unei gestionari ineficiente a costurilor.

Cei patru piloni ai unei gestionari eficiente a costurilor alimentare

O gestionare reusita a costurilor se sprijina pe patru piloni fundamentali care lucreaza
impreuna. O slabiciune intr-un pilon submineaza eforturile din ceilalti.

1. Aprovizionare inteligenta si strategica

Aprovizionarea este punctul de unde incepe gestionarea costurilor. Cat platesti pentru
ingrediente iti determina direct marja, dar este mai mult decat doar a compara preturi:

- Negociaza activ: Cere reduceri la volume mai mari, contracte pe termen lung sau
exclusivitate. Furnizorii ofera cu placere reduceri in schimbul sigurantei. Vezi ghidul
nostru complet despre negocierea cu furnizorii in horeca pentru cele 8 tactici dovedite.

- Compara furnizorii structurat: Cere minimum 3 oferte pentru produsele tale de baza si
revizuieste-le in fiecare trimestru. Preturile fluctueaza, iar loialitatea fara comparatie costa
bani.

- Cumpara sezonier: Produsele de sezon sunt mai ieftine, mai proaspete si au un gust mai
bun. Adapteaza-ti meniul la ce este disponibil, nu invers.

- Cumpara local unde se poate: Mai putin transport inseamna adesea preturi mai mici,
produse mai proaspete si relatii mai bune cu furnizori care pot fi mai flexibili.

- Negociaza posibilitati de retur: Stabileste intelegeri despre ce se intampla cu produsele
care nu indeplinesc cerintele de calitate.

- Comanda inteligent: Comanda mai des in cantitati mai mici pentru a preveni alterarea,
mai ales pentru produsele perisabile.

Construieste relatii personale cu furnizorii tai. Ei te pot informa despre oferte, te pot ajuta in
situatii de urgenta de ultim moment si pot contribui cu idei la economisirea costurilor.

12
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INTREBARI FRECVENTE

Care este procentul ideal al costului alimentelor pentru un restaurant?

Tinteste 25-32% din venituri pentru costul alimentelor. Fine dining-ul se situeaza uneori Mai
sus, din cauza produselor scumpe. Daca costul alimentelor depaseste 35%, optimizarea
imediata este necesara pentru profitabilitate.

Cum calculez procentul costului alimentelor din restaurantul meu?

Procentul costului alimentelor = (stoc initial + achizitii - stoc final) / venituri x 100. Masoara
lunar stocul initial si final si aduna toate achizitiile.

Cum controlez marimea portiilor pentru a tine costul alimentelor sub control?

Lucreaza cu fise de portionare cu gramaje exacte per preparat, foloseste un cantar de
bucatarie pentru ingredientele critice si instruieste-ti echipa de bucatarie pe portii
consecvente. Portiile inconsecvente sunt una dintre cele mai mari cauze ale unor costuri
alimentare necontrolabile.

13
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PRETURI

Puneti pret pe experienta, nu pe ingrediente

—— IDEE-CHEIE

Preturile din meniu functioneaza cand gestioneaza perceptia: eliminati
simbolurile de moned3, evitati coloanele de preturi care invita la scanare,
ancorati cu un singur articol premium si folositi structuri prix-fixe sau de
degustare pentru a muta decizia de la pret-pe-preparat la valoare-pe-
seara. Pretul cost-plus, singur, subevalueaza sistematic fine dining-ul.

PRETURI FIG. 03

Ancoreaza pretul, vinde mijlocul

€34.00 se simte scump

€19,90 se simte ieftin

1,6x numere curate — fara simbol valutar, nu 0,99 — ridicati cecul mediu, aici de la 28 EUR la 44 EUR

Cost » 3 este aritmetica, nu strategie. Oaspetii Nu va traiesc costurile; traiesc o seara — si i
judeca pretul in raport cu ancore pe care le controlati dumneavoastra. Maiestria sta in a fixa

acele ancore deliberat.

Cinci parghii, toate testate
- Renuntati la simbolul monedei. Cercetarile despre preturile din meniu au aratat ca
oaspetii cheltuie semnificativ mai mult cand simbolurile de moneda lipsesc — 170" se
citeste ca un numar; 170,00 lei" se citeste ca o plata.
- Spargeti coloana de preturi. Preturile aliniate ordonat pe coloana din dreapta invitd la o
vanatoare de preturi de sus in jos. Strecurati fiecare pret discret la finalul descrierii.

14
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- Ancorati sus. Un articol cu adevarat premium pe sectiune reseteaza ce inseamna
.Scump” (vedeti secretul capitolului 1).

- Terminatiile ,sarmante” transmit un semnal de clasa: terminatiile in 9 (99,90 lei)
soptesc reducere; numerele rotunde (170) se citesc ca incredere. Fine dining-ul stabileste
preturi in numere rotunde.

- Atentie la plaja de preturi: tineti felurile principale intr-o banda de circa 1,6x — o plaja de
la 130 la 340 de lei Ti face pe oaspeti anxiosi la pret; de la 140 la 220 de lei, alegerea
ramane despre pofta.

Structura bate eticheta

Cea mai puternica mutare de pret din fine dining nu este deloc un numar — este structura.
Un prix-fixe alaturi de a la carte muta decizia de la treizeci de preturi la unul singur, creste
previzibil bonul mediu si linisteste bucataria. La varf, meniul de degustare transforma
pretul in poveste: un singur numMar, o singura calatorie, cu marje proiectate fel cu fel, acolo
unde niciun oaspete nu le poate desface.

@ FACETI ASTA CHIAR IN SEARA ASTA

Tipariti meniul actual si incercuiti fiecare simbol de moneda si fiecare pret
asezat intr-o coloana ordonata pe dreapta. Aceasta este corectura de design de

maine — cost zero, crestere masurabild, si nimeni nu va observa constient ce s-
a schimbat.

MAI IN PROFUNZIME

Putine decizii din restaurantul tau au un efect atat de amplu precum alegerea dintre
prix fixe si a la carte.

Este vorba de mult mai mult decat ,cate optiuni le ofer oaspetilor mei". Este o decizie
despre arhitectura financiara a localului tau: cat de previzibila este cifra ta de afaceri, cata
risipa alimentara generezi, cat de eficient lucreaza bucataria ta si ce fel de oaspete atragi?
In acest articol analizdm sistematic ambele formate, cu o atentie deosebita acordata
gastronomiei rafinate si impactului concret asupra rezultatului tau de business.

Fie ca administrezi un local de fine dining precum cele mai bune restaurante, fie un bistro
care vrea sa se dezvolte — alegerea formatului de meniu iti determina in parte succesul pe
termen lung. Sa incepem cu elementele de baza.

Prix fixe sau a la carte? O alegere strategica cu consecinte majore

Fiecare proprietar de restaurant ajunge mai devreme sau mai tarziu in fata acestei intrebari.
Si totusi, rareori i se raspunde in mod constient: majoritatea localurilor fac ,pur si simplu ce

15
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s-a facut dintotdeauna" in segmentul lor. Este o oportunitate ratata, fiindca alegerea
formatului de meniu are consecinte directe asupra:
- Fluxului de numerar si previzibilitatii cifrei de afaceri: Stii deja luni cat vei castiga
vineri?
- Costurilor de achizitie si risipei alimentare: Comanzi prea mult sau prea putin?
- Planificarii personalului si costurilor cu forta de munca: De cati oameni ai nevoie per
serviciu?
- Logisticii bucatariei si controlului calitatii: Cata variatie trebuie sa gestioneze bucataria
ta?
- Experientei oaspetilor si pozitionarii: Carui public te adresezi?
Ambele formate au puncte forte. Intrebarea este: ce format se potriveste conceptului tau,

publicului tau tinta si ambitiilor tale? Si poate ai putea combina ce e mai bun din ambele
lumi?

Ce este, mai exact, prix fixe?

Prix fixe — literalmente ,pret fix" — este un format de meniu in care oaspetii comanda o
masa completa pentru un singur pret stabilit dinainte. De obicei, acesta cuprinde trei pana
la cinci feluri: un amuse-bouche, un antreu, un fel intermediar, felul principal si desertul.
Uneori, un fel de branzeturi sau o asociere de vinuri (wine pairing) sunt incluse sau
disponibile ca supliment cu plata.

Conceptul are radacini adanci in gastronomia franceza. Marii bucatari ai secolului al XIX-lea
au transformat table d'héte — o masd comuna cu un meniu fix — intr-o adevaratd arta. In
prezent, meniul prix fixe este formatul dominant in gastronomia rafinata. Restaurantele cu
stele Michelin din Romania, precum Kaiamo (Bucuresti), The Artist (Bucuresti) si L'Atelier
(Cluj-Napoca), lucreaza aproape exclusiv cu meniuri fixe. Nu intdmplator: formatul se
potriveste perfect filozofiei lor de experienta completa si nevoilor lor operationale.

Ce face ca prix fixe sa fie structural diferit de a la carte?

- Oaspetii nu aleg fiecare fel in parte, ci accepta o calatorie culinara
- Pretul este clar si transparent inca de la rezervare
- Bucataria stie exact ce trebuie sa pregateasca pentru fiecare serviciu

- Alergiile si preferintele alimentare sunt comunicate din timp prin sistemul de rezervari

Asadar, nu este un simplist ,nu Mai ai de ales" — este o oferta curatoriata constient, care il
poarta pe oaspete printr-o experienta culinara gandita dinainte.
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INTREBARI FRECVENTE

Ce este mai profitabil pentru un restaurant: prix fixe sau a la carte?

Prix fixe este de obicei mai profitabil datorita risipei alimentare mai mici, unei mise-en-
place mai eficiente si unei rotatii mai bune a meselor. A la carte are marje mai mari per fel
de mancare, dar o variabilitate mai mare a costurilor. Cele mai bune restaurante combina
ambele formate.

Cum compun un meniu prix fixe profitabil?

Selecteaza feluri de mancare cu un raport bun al costului alimentelor (maximum 30%),
eficientizeaza mise-en-place-ul (ingrediente care revin in mai multe feluri) si stabileste un
pret la care pastrezi o marja de cel putin 65%.

Cand aleg un meniu de pranz vs. un meniu de seara cu preturi diferite?

Un meniu de pranz mai accesibil atrage oaspeti de business si localnici in orele mai linistite.
Pastreaza prepararea pentru pranz mai simpla decat meniul de seara, ca sa nu iti
suprasoliciti personalul din bucatarie.
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MARIJA LICHIDA

Construiti un program cde bauturi care produce
ca o a doua bucatarie

—— IDEE-CHEIE

Bauturile livreaza in mod curent 20-30% din incasarile unui fine dining, la
marje pe care bucataria nu le poate egala. Motorul are patru piese: o lista
de vinuri construita Tn jurul rotatiei la pahar, asocieri de vinuri vandute ca
produs, o listd scurta de cocktailuri-semnatura si momente de aperitiv/
digestiv regizate in serviciu.

MARIJA LICHIDA FIG. 04

Bauturile castiga ca o a doua bucatarie

Asociere sugerata _ aproximativ 60% spun da

Nimic oferit aproape nici unul
Adaugat la factura aproximativ 2x cheltuielile
20— bauturile ofera 20-30% din venituri — sugereaza o pereche de 14 EUR si majoritatea
o : .
30 /o oaspetilor accepta

Nicio sectiune a meniului nu transforma atentia in marja mai repede decat cea lichida. Un
pahar de vin de 70 de lei cere noudzeci de secunde de munca; o farfurie de 70 de lei cere o
brigada intreaga. Si totusi, majoritatea salilor trateaza lista de vinuri ca pe o biblioteca si
aperitivul ca pe un accident. Tratati-le pe amandoua ca pe niste produse.

Lista de vinuri e facuta sa vanda, nu sa colectioneze

O lista de 400 de pozitii impresioneaza somelieri si ii intimideaza pe oaspeti spre a doua cea
mai ieftina sticla. O lista care lucreaza — descrisa in lista de vinuri & managementul
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bauturilor — este mai stransa: fiecare sticla are o misiune, selectiile la pahar se rotesc odata
cu meniul (si cu ce trebuie vandut), iar costurile de depozitare sunt numarate drept
capitalul de lucru care sunt. Antrenati echipa din sala cu recomandari de vin facute cu
incredere: intrebarea ,sa aleg eu ceva pentru masa dumneavoastra?” este propozitia cu cea
mai mare marja din tot serviciul.

Regizati momentele lichide

Moment Produs De ce functioneaza
Sosirea Aperitivul casei, oferit pe ,Un pahar din cuvée-ul nostru cat cititi
nume meniul?” converteste ~60% cand este oferit,

~0% cand nu

Comanda Asocierea de vinuri ca optiune »,CU sau fara pairing?” o reformuleaza din extra
implicita in alegere

Felul Verificarea celui de-al doilea Sincronizarea reumplerii, nu presiune —

principal pahar exact la secunda vedeti upselling care se simte ca un serviciu
potrivita

Desertul Caruciorul de digestive sau Teatrul vinde ce meniurile nu pot

platoul de branzeturi

O lista scurta de cocktailuri-semnatura — cinci bauturi care apartin conceptului
dumneavoastra — completeaza motorul: marjele cocktailurilor bat vinul, iar o bautura a
casei cu nume propriu devine marketing pe care oaspetii il fotografiaza.

@ FACETI ASTA CHIAR IN SEARA ASTA

Numarati cuvertele din seara asta, apoi numarati cator mese li s-a oferit — nu i

s-a cerut, li s-a oferit — un aperitiv pe nume. Diferenta dintre cele doua

numere, iInmultita cu 55 de lei, inmultita cu 300 de seri, este dimensiunea
produsului pe care inca nu l-ati lansat.
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SECRETUL BUCATARULUI-$EF
Trucul de pairing care dubleaza rata de acceptare

Localurile cu cea mai mare rata de pairing nu il vand niciodata ca supliment.
Meniul tipareste mai intai pretul meniului de degustare cu pairing, apoi pretul
fara — iar chelnerul intreaba ,cu sau fara calatoria prin vinuri?” Arhitectura alegerii
face restul: acceptarea aproximativ se dubleaza fata de ,doriti sa adaugati vinuri?”,
fara nicio presiune si cu 0 masa mai fericita. Pairingul 1i permite somelierului sa
miste la pahar si stocuri care nu s-ar vinde niciodata la sticla.

MAI IN PROFUNZIME

O lista de vinuri bine gandita poate face diferenta intre o seara obisnuita si una
excelenta pentru oaspetii tai, si intre o marja stransa si una sanatoasa pentru afacerea
ta.

Bauturile, si vinul Tn special, formeaza adesea cea mai profitabila categorie din meniul tau.
Totusi, multi proprietari de restaurante se chinuie sa alcatuiasca o lista de vinuri
atragatoare, care sa atraga oaspetii si sa fie totodatd sanatoasa financiar. In acest ghid
complet afli tot ce trebuie sa stii despre construirea unei liste de vinuri de succes si
optimizarea gestionarii bauturilor.

De ce sunt bauturile atat de importante pentru cifra ta de afaceri

Tn majoritatea restaurantelor, marja brutd pe bauturi se situeaza intre 65% Si 80%, in timp ce
cea pe mancare este adesea intre 60% si 70%. Aceasta diferenta transforma bauturile intr-
un factor crucial pentru profitabilitatea ta. Un restaurant care vinde vin de 100.000 € pe an
cu o0 marja de 70% ramane cu 70.000 €. La o marja de 65%, ar fi 65.000 € - o diferenta de
5.000 € pur si simplu printr-o stabilire mai buna a preturilor.

In plus, oferta ta de bauturi influenteaza intreaga experienta a oaspetilor. Un vin bine ales
sporeste placerea unei mese, ceea ce duce la recenzii mai bune si la oaspeti care revin.

Bazele: alcatuirea listei tale de vinuri

Cunoaste-ti publicul tinta

Tnainte de a selecta sticlele, gdndeste-te cine sunt oaspetii tdi si ce cauta ei:

- Casual dining: Vinuri accesibile, soiuri recognoscibile, preturi prietenoase.

- Fine dining: O selectie mai ampl3, optiuni premium, personal instruit care poate oferi
recomandari.

- Bistro/brasserie: Echilibru intre calitate si pret, vinuri ale casei bune.

- Restaurant tematic: Vinuri care se potrivesc bucatariei (italiana? vinuri italiene).
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Dimensiunea potrivita
O lista de vinuri buna nu este neaparat o lista mare. Calitate inainte de cantitate:
- Mica (10-20 de vinuri): Ideald pentru restaurantele casual, usor de gestionat si de instruit
personalul.
- Medie (20-50 de vinuri): Potrivita pentru majoritatea restaurantelor, ofera suficiente
optiuni fara a coplesi.
- Mare (50+ de vinuri): Pentru baruri de vinuri si fine dining, cu somelieri instruiti.
Fiecare vin de pe lista ta trebuie sa fie acolo dintr-un motiv. Un vin care nu se vinde

niciodata blocheaza capital si se poate strica. Analizeaza cu ajutorul analizelor pentru
restaurante care vinuri se vand si care nu.

Echilibru in selectie
Asigura variatie in privinta:
- Tipului: Rosu, alb, rosé, spumant, eventual vinuri de desert.
- Stilului: De la usor la corpolent, de la sec la dulce.
- Pretului: De la entry-level la premium, cu o distributie buna.
- Provenientei: Un amestec de regiuni cunoscute si descoperiri surprinzatoare.

- Soiurilor: Clasice recognoscibile si alternative interesante.
Consideratii privind food pairing
Lista ta de vinuri trebuie sa se potriveasca meniului tau. Cateva indrumari:

- Fructele de mare cer vinuri albe proaspete, minerale, sau rosé-uri usoare.
- Carnea rosie cere vinuri rosii robuste, cu taninuri.

- Preparatele vegetariene sunt adesea versatile - vinurile medium bodied functioneaza
bine.

- Bucatariile picante se combina bine cu vinuri usor dulci sau cu vinuri cu alcool scazut.

Tn cazul unui meniu sezonier, poti face si lista ta de vinuri sezoniera: vinuri racoritoare vara,
mai bogate iarna.

Strategia de pret: Calea de Mijloc
€18-25

Entry-level

€30-45

Cel mai vandut
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INTREBARI FRECVENTE

Cat de mare ar trebui sa fie lista de vinuri a restaurantului meu?

O selectie de 20-40 de vinuri este ideala pentru majoritatea restaurantelor. O lista prea
mica ofera oaspetilor putine optiuni; o lista prea mare creste costurile de stoc si provoaca
oaspetilor stresul alegerii.

Cum imi gestionez stocul de bauturi fara pierderi mari din cauza produselor expirate?

Foloseste FIFO (First In, First Out): asaza stocul nou n spatele celui existent. Verifica lunar
termenul de valabilitate al tuturor bauturilor si valorifica produsele cu rotatie lenta in
cocktailuri sau promotii.

Cum calculez pretul de vanzare corect pentru beri si beri speciale?

Foloseste un factor de 3-4x fata de pretul de achizitie pentru beri. Pentru berile speciale la
sticla acesta poate ajunge pana la 4-5x, avand in vedere volumele mai mici si achizitia mai
scumpa.
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CARDUL PROPRIU-ZIS

Scrieti si concepeti un meniu care vinde
preparatele potrivite

—— IDEE-CHEIE

Oaspetii citesc un meniu sub doua minute, scanand zone previzibile.
Meniurile castigatoare folosesc acea scanare: Stelele pe prima si ultima
pozitie din fiecare sectiune, descrieri construite din origine + tehnica +
gust, fara balast sau eseuri sentimentale, si o claritate la alergeni care
transmite maiestrie, nu doar conformitate.

CARDUL PROPRIU-ZIS FIG. 05

Un card bine conceput vinde mai mult

Card proiectat, descris _ +27% la preparatele evidentiate

Lista simpla fara lift

oaspetii scaneaza un card in mai putin de doua minute - evidentiati 7 articole sau mai

+27%

putine pe sectiune si vanzarile cresc

Tot ce ati proiectat pana acum se livreaza printr-un singur obiect: meniul din mainile
oaspetelui. Doua minute de atentie, petrecute mai ales pe primele si ultimele articole ale
fiecarei sectiuni si pe orice iese vizual in evidenta. Cheltuiti acele secunde deliberat.

Plasamentul este vanzare tacuta

- Primul si ultimul loc din fiecare sectiune primesc disproportionat de multe comenzi —
asezati-va acolo Stelele, niciodata Cainii.

- Maximum o caseta, un chenar sau un semn al bucatarului pe pagina: daca evidentiati
totul, nu evidentiati nimic.
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- Sapte articole pe sectiune este plafonul confortabil; dincolo de el, anxietatea alegerii i
Tmpinge pe oaspeti spre familiar — de obicei un Cal de povara.

Descrierile sunt al doilea vanzator

Formula care creste comenzile, preparat dupa preparat: origine + tehnica + gust. ,Calcan
de Marea Neagra, la gratar cu beurre blanc, [amaie arsa” vinde mai bine decat ,Calcan cu
lamaie”, pentru ca fiecare cuvant isi castiga locul. Cercetarile despre etichetele descriptive
arata ca acestea cresc vanzarile unui preparat cu pana la 27% si imbunatatesc notele de
gust de dupa masa. Renuntati la inflatia de adjective — ,delicios”, ,faimos”, ,apetisant” nu
vand nimic. Tot mestesugul se afla in scrierea descrierilor de meniu.

Alergeni: claritatea este eleganta

Fine dining-ul gestioneaza alergenii prin dialog — ,intrebam fiecare masa despre alergii” —
sustinut de o matrice in bucatarie pentru fiecare preparat. Un meniu sufocat de
paisprezece pictograme arata ca o farmacie; o nota increzatoare (,alergii? spuneti-ne —
aproape totul se poate adapta”) arata ca maiestrie. Si legea, si oaspetele sunt mai bine
serviti de a doua varianta.

@ FACETI ASTA CHIAR iN SEARA ASTA

Rescrieti cele trei Enigme (profitabile, ignorate) cu formula origine + tehnica +
gust si mutati una in capul sectiunii sale. Urmariti-le comenzile doua

saptamani — este cel mai ieftin test A/B din ospitalitate.

MAI IN PROFUNZIME

Meniul tau este cel mai citit document de marketing al restaurantului. Fiecare oaspete
il parcurge, cuvant cu cuvant, in momentul in care decide ce — si cat — va cheltui. Si
totusi este cel mai neglijat instrument de vanzare din toata afacerea.

Proprietarii de restaurante investesc intr-un chef de exceptie, intr-un interior atent gandit,
in aroma painii proaspat scoase din cuptor. Dar cuvintele cu care un preparat este
prezentat — textul care vinde de fapt — sunt adesea tastate in cinci minute pe un colt de
masa. O ocazie ratata, pentru ca efectul limbajului de meniu este masurabil, semnificativ si
ieftin de realizat.

Tn acest articol disecdm psihologia si tehnica descrierilor de meniu: de la celebrul studiu
Cornell care a aratat o crestere a vanzarilor de 27%, la arta subtila a prezentarii preturilor,
storytelling-ul provenientei si limbajul senzorial. Scriem specific pentru restaurantele fine
dining din Romania, unde tensiunea dintre sobrietatea minimalista si seductia
evocatoare este cel mai ascutit simtita.
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De ce cuvintele de pe meniu determina gustul

Cel mai contraintuitiv adevar al gastronomiei: un oaspete nu gusta doar cu limba. Gusta cu
asteptarea sa. lar acea asteptare este modelata in mare masura de meniu, cu mult inainte
ca farfuria sa ajunga pe masa.

Studiul de referinta apartine lui Brian Wansink (Universitatea Cornell). Intr-un experiment
controlat, oaspetilor li s-au servit aceleasi preparate — o data cu o denumire neutra (,fasole
rosie cu orez") si o data cu o denumire descriptiva si sugestiva (,fasole rosie Cajun cu orez
din Louisiana"). Rezultatul:

- Preparatele descriptive s-au vandut cu 27% mai bine;
- Oaspetii au evaluat aceeasi mancare ca mai gustoasa si mai atractiva;
- Au considerat ca reprezinta o valoare mai buna pentru bani — la un pret identic;
- Si au fost mai predispusi sa revina.
Cu alte cuvinte: descrierea nu a schimbat doar ce au ales camenii, ci si cum a gustat

mancarea. Nu este un truc de marketing — este managementul asteptarilor, un mecanism
adanc inradacinat in neurostiinta gustului. Meniul tau este primul curs.

In fine dining acest efect este si mai puternic, deoarece oaspetele alege in mod deliberat sa
ia timp, sa citeasca si sa se lase purtat. Un meniu bine scris construieste anticipare — iar
anticiparea este, asa cum descriem in articolul nostru despre experienta multisenzoriala
fine dining, una dintre cele mai puternice parghii pentru satisfactia oaspetilor.

Cele doua scoli: minimalism versus evocatie

Tnainte de a scrie primul cuvant, trebuie sa faci o alegere fundamentala. In gastronomia
contemporana exista doua stiluri dominante, si se exclud reciproc.

1. Meniul minimalist

Restaurante de top precum Noma, Mirazur si nenumarate localuri cu stele Michelin opteaza
pentru sobrietate radicala: doar ingredientele principale, separate prin virgule. ,Pastrav de
munte, fenicul, marar." Niciun adjectiv, nicio poveste. Filosofia: produsul vorbeste de la sine,
iar echipa de sala completeaza restul la masa.

Acest stil iradiaza incredere si siguranta de sine. Functioneaza — cu conditia ca doua
premise sunt indeplinite: ingredientele sunt cu adevarat exceptionale, iar echipa de sala
este antrenata sa dea viata fiecarui preparat in mod verbal. Meniul devine atunci un punct
de plecare pentru o conversatie, nu un punct final.
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INTREBARI FRECVENTE

Descrierile evocatoare din meniu cresc cu adevarat vanzarile?

Da. Celebrul studiu al Universitatii Cornell (Brian Wansink) a demonstrat ca preparatele cu o
denumire descriptiva si sugestiva s-au vandut cu pana la 27% mai bine decat aceleasi
preparate prezentate cu o denumire neutra. Oaspetii au evaluat mancarea ca fiind mai
gustoasa si ca reprezentand o valoare mai buna pentru bani. Cuvintele de pe meniu
modeleaza perceptia inainte de prima imbucatura.

Trebuie sa elimin simbolul monedei de pe meniu?

In fine dining: de regul&, da. Cercetarile Cornell (Yang, Kimes & Sessarego) au aratat ca

oaspetii cu un meniu fara simbol monetar au cheltuit semnificativ mai mult decat cei cu
preturi Insotite de simbolul leului sau altei valute. Simbolul activeaza ,durerea de a plati".
Scrie preturile ca un numar simplu (138) fara simbol si fara zecimale, si evita o coloana de
preturi In dreapta cu puncte de ghidaj care Ti determina pe oaspeti sa compare preturile.

Cat de lunga trebuie sa fie o descriere de meniu?

Pentru fine dining exista doua scoli. Meniul minimalist mentioneaza doar ingredientele
principale (,Pastrav de munte, fenicul, marar") si lasa restul echipei de sala sa explice.
Meniul evocator foloseste una pana la doua propozitii cu provenienta, tehnica si un detaliu
senzorial. Pastreaza textul sub 20-25 de cuvinte per preparat: mai mult decat atat si
descrierea devine contraproductiva. Alege un stil si aplica-l consecvent pe intregul meniu.

Ce cuvinte vand cel mai bine pe un meniu?

Trei categorii performeaza demonstrabil mai bine: etichete de provenienta (humele
fermierului, regiunea, rasa — de ex. vita maturata din Transilvania, miel de Sibiu, hribi din
padurile Carpatilor), cuvinte senzoriale si de tehnica (,gatit lent", ,catifelat", ,afumat la lemn
de fag") si referinte nostalgice sau autentice (,dupa reteta bunicii", ,de la stana de la
munte"). Evita limbajul de marketing gol, ca ,delicios" sau ,proaspat" — nu adauga nimic.
Lasa ingredientele si tehnica sa vorbeasca.
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RITM

Liasati sezoanele sa reacordeze masinariain
locul dumneavoastra

—— IDEE-CHEIE

Un ciclu sezonier al meniului este programul de mentenanta al menu
engineering-ului: de patru ori pe an, ingredientele devin mai ieftine si mai
bune in acelasi timp, Cainii ies elegant din scena, Enigmele sunt repuse in
luming, iar meniul ramane demn de stiri. Fiecare rotatie este si o reluare,
cu costuri la zi, a fiecarui capitol din acest ghid.

RITM FIG. 06

Reajustati meniul de patru ori pe an

4x pe an

reimprospatati meniul in fiecare sezon — ingrediente mai ieftine, 0 marja mai buna, stele

4%

proaspete

Sezonalitatea este singura forta din ospitalitate care imbunatateste calitatea si marja in
acelasi timp: sparanghelul in sezon costa mai putin si are gust mai bun decat cel din afara

sezonului, cu marketingul inclus. Un meniu sezonier nu este, prin urmare, un rasfat creativ

— este ciclul de mentenanta al intregii masinarii de inginerie.
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Ritualul trimestrial

La fiecare schimbare de meniu, rulati bucla in ordine — cere o dupa-amiaza cu cifrele si o
sesiune de degustare cu brigada:

- Rulati din nou matricea (capitolul 1) pe meniul care iese: ce Stele supravietuiesc
schimbarii de sezon? Ce Caini ies in sfarsit, ascunsi elegant in spatele formulei ,facem loc
noului sezon”?

- Recalculati totul (capitolul 2) la preturile noului sezon — fisele de reteta de trimestrul
trecut sunt deja gresite.

- Reancorati preturile (capitolul 3): noul fanion fixeaza plafonul; verificati ca plaja de
preturi nu a alunecat.

- Rotiti paharele (capitolul 4): lista la pahar si asocierile urmeaza bucataria, iar sticlele care
zac in pivnita primesc iesirea lor la pahar.

- Repuneti cardul in scena (capitolul 5): noile Stele pe pozitiile de putere, descrieri
proaspete, un singur nou element evidentiat.

Apoi lasati schimbarea sa faca zgomot: noul meniu este o campanie gata facuta pentru
sistemul dumneavoastra de marketing, iar datele de vanzari pe care le genereaza hranesc
matricea trimestrului urmator. Bucla se inchide singura — marjele, ca si sosurile, se fac prin
reducere si repetitie.

@ FACETI ASTA CHIAR iN SEARA ASTA

Puneti acum in calendar data urmatoarei schimbari de meniu, cu un bloc de

doua ore ,matrice + costuri” cu o saptamana inainte. Ritualul care ajunge in
calendar este ritualul care chiar se intampla.

MAI IN PROFUNZIME

Lucrul cu ingrediente sezoniere nu este doar o alegere culinara - este o strategie de
afaceri inteligenta care iti intareste restaurantul pe mai multe planuri.

Meniurile sezoniere iti reduc costurile de achizitie, cresc calitatea preparatelor tale, ofera
oaspetilor un motiv sa revina si pozitioneaza restaurantul tau ca un loc care ia in serios
calitatea si maiestria. In acest articol descoperi exact cum implementezi cu succes meniuri
sezoniere in restaurantul tau.

De ce functioneaza meniurile sezoniere
Avantajele lucrului sezonier sunt numeroase si ating toate aspectele afacerii tale de

restaurant. Sa le analizam pe rand.

1. Costuri de achizitie mai mici

Produsele sezoniere sunt disponibile din abundenta si, prin urmare, semnificativ mai ieftine
decat produsele care trebuie aduse de departe sau cultivate in sere. Sparanghelul in mai
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costa o fractiune din ce costa in decembrie. Rosiile Tn august nu sunt doar mai gustoase, ci
si mult mai avantajoase decat in februarie.

Achizitionand inteligent in ritmul sezoanelor, iti poti reduce costul alimentelor cu 10-20% in
timp ce, In acelasi timp, cresti calitatea. Acest lucru iti imbunatateste direct marjele si iti
ofera spatiu pentru a investi in alte aspecte ale restaurantului tau.

2. Calitate si gust mai bune

Produsele aflate la apogeu sunt mai gustoase, mai proaspete si au mai multa valoare
nutritiva. O rosie copata in plin soare are gust de ceva, in timp ce o rosie de iarna din sera
este adesea apoasa si fada. Preparatele tale devin automat mai bune cand lucrezi cu
ingrediente de top.

Aceasta diferenta o gusta oaspetii. Poate ca nu o pot numi, dar simt ca preparatele tale sunt
diferite, mai bune, cu mai multa profunzime si caracter. Acest lucru te diferentiaza de
restaurantele care servesc acelasi lucru tot anul, cu o calitate variabila.

3. Poveste si marketing

Meniurile sezoniere iti ofera continut constant pentru social media si marketing. ,Nou:
meniul nostru de vanat de toamna" este mult mai interesant decat un meniu static care nu
se schimba niciodata. Ai de patru ori pe an un motiv legitim de a cere atentie si de a
impartasi noutati.

In plus, poti spune povestea: de unde provine sparanghelul tau? Care fermier local iti
livreaza dovleacul? Cum isi selecteaza bucatarul-sef cel mai bun vanat? Acestea sunt
povestile care rezoneaza cu oaspetii moderni, care pun pret pe provenienta, calitate si
autenticitate.

4. Oaspetii continua sa revina

O oferta variabila ofera oaspetilor fideli un motiv sa vina mai des. Ei stiu ca exista mereu
ceva nou de descoperit. Daca meniul tau este acelasi tot anul, de ce ar veni oaspetii fideli in
fiecare lund? Cu meniuri sezoniere creezi anticipare: ,in septembrie incepe sezonul
vanatului, trebuie sa mergem acolo!"

Acest mecanism intareste loialitatea clientilor intr-un mod natural. Oaspetii se simt
conectati la restaurantul tau pentru ca se misca odata cu sezoanele si asteapta cu
nerabdare preparatele sezoniere preferate.
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INTREBARI FRECVENTE

Care sunt avantajele unui meniu sezonier pentru restaurantul meu?

Costuri de achizitie mai mici (produsele sezoniere sunt mai ieftine si mai bine disponibile),
calitate mai buna, sustenabilitate sporita si un motiv pentru oaspeti sa revina regulat.

Cum imi comunic eficient meniul sezonier catre oaspeti?

Anunta-| prin social media cu 1-2 saptamani inainte de lansare, trimite un email catre baza
ta de oaspeti si actualizeaza-ti meniul din Google Business Profile. Antreneaza-ti echipa sa il
mentioneze spontan la masa.

Cum imi planific achizitiile pentru un meniu sezonier?

Construieste o relatie cu 2-3 furnizori locali care te informeaza saptamanal despre
disponibilitate. Adapteaza-ti mise-en-place-ul in functie de rezervari pentru a minimiza
risipa.
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E-BOOK

Cat de bine proiectat va este meniul?

Fiecare preparat are o fisa de reteta la gram, cu costuri actuale

Clasificam preparatele in cele patru cadrane cel putin de doua ori pe an

Food cost-ul general este urmarit saptamanal fata de o tinta de 28-32%

Meniul nostru nu are simboluri de moneda si nicio coloana ordonata de preturi

Un articol-ancora premium deschide fiecare sectiune

00 0ggn

Vinul la pahar si asocierile se rotesc la fiecare schimbare de meniu
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GATA DE INCEPUT

Vreti matricea fara foaia de
calcul?

HappyChef va urmareste automat mixul de vanzari, marjele si
tendintele — astfel incat fiecare schimbare de meniu sa porneasca
de la fapte, nu de la impresii.

Gratuit, 30 de minute, fara nicio obligatie
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