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Končni vodič za jedilnik in
pijačo

Vaš jedilnik je vaš edini katalog izdelkov, vaš
najboljši prodajalec in vaš motor marže — vse troje
oblikujte namerno.

Thibault Van de Sompele Ustanovitelj HappyChefa
ustvarjeno z lastniki restavracij in zanje
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V O D N I K  H A P P Y C H E F

Končni vodič za jedilnik in pijačo

Nekje na vašem jedilniku je prav zdaj jed, ki vas stane denar ob vsakem

naročilu. Prav lahko je tista, na katero ste najbolj ponosni. Gostje jo

fotografirajo, ocene jo omenjajo — in nocoj bo vaši kuhinji spet potiho

odžirala maržo. Katera jed je to? Če ne znate odgovoriti v desetih

sekundah, vaš jedilnik odločitve sprejema brez vas.

Jedilnik je videti kot seznam jedi. V resnici je trgovina na eni strani, v kateri

povprečen gost preživi 109 sekund — in v kateri drobne odločitve

premikajo tisoče evrov na leto: kje na strani stoji jed, ali cena nosi znak €,

kaj šepeta opis. Ta vodič vse to prehodi v šestih poglavjih, od matrike s

štirimi polji, ki vašo karto presvetli kot rentgen, do sezonske uglasitve, ki jo

ohranja ostro. Na koncu boste natančno vedeli, kaj zasluži vsak krožnik —

in zakaj je vaša najbolje prodajana jed morda vaša najslabša.

TV Thibault Van de Sompele Ustanovitelj HappyChefa
ustvarjeno z lastniki restavracij in zanje
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N A  K R A T K O

Na kratko

01 Vsako jed četrtletno razvrstite med zvezde, vlečne konje, uganke in pse
po marži × priljubljenosti — nato pri vsakem kvadrantu ukrepajte drugače.

02 Recepte kalkulirajte na gram natančno 28–32% stroškov hrane je fine
dining zdravje; česar ne merite, zdrsne proti 38%.

03 Cenite izkušnjo, ne sestavin odstranite znake €, sidrajte z enim
premijskim artiklom in pustite, da težko delo opravi struktura prix fixe.

04 Pijača je polovica vašega motorja marže vino na kozarec, vinske
spremljave in kratka koktajl karta na minuto dela pogosto zaslužijo več kot
kuhinja.

05 Opisi prodajajo poreklo, tehnika in besede okusa merljivo dvignejo
naročila jedi; sentimentalna navlaka pokoplje vaše zvezde.
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1
M A T R I K A

Berite svoj jedilnik kot inženir: zvezde, vlečni
konji, uganke, psi

M AT R I KA FIG. 01

Načrtujte vsako jed: marža × priljubljenost

Zvezdice visoka marža + priljubljena

Orači priljubljena, nizka marža

Uganke visoka marža, nizka prodaja

Psi opustite ali predelajte

+10–15% razvrščanje jedi v štiri kvadrante lahko poveča dobiček menija za 10–15 %

Ne morete upravljati jedilnika, ki ga niste nikoli izmerili. Metoda, izpopolnjena od
osemdesetih let in še vedno nepremagana, vzame eno mirno popoldne na četrtletje:
izvozite prodajni miks, pošteno skalkulirajte vsako jed (poglavje 2) in vsako umestite na
matriko.

ŠTIRJE KVADRANTI — IN EDINA PRAVILNA POTEZA ZA VSAKEGA

KL JUČNI  UVID

Inženiring jedilnika postavi vsako jed na dve osi — prispevek k marži in

priljubljenost — kar da štiri kvadrante: zvezde (visoko/visoko), vlečne konje

(priljubljeni, nizka marža), uganke (dobičkonosne, neopažene) in pse (ne

eno ne drugo). En četrtletni cikel razvrsti-in-ukrepaj običajno dvigne

skupno maržo jedilnika za 10–15%.
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Kvadrant Profil Poteza

Zvezde Visoka marža, visoka
priljubljenost

Zaščitite: nikoli jih ne spreminjajte mimogrede, dajte jim
najboljše mesto na karti, naučite osebje, da jih omeni
prve

Vlečni
konji

Priljubljeni, a tanka
marža

Preoblikujte: zmanjšajte porcijo dragega elementa,
znova izpogajajte ključno sestavino ali ceno nežno
dvignite za €1–2

Uganke Dobičkonosne, a
prezrte

Promovirajte: boljši opis, boljša umestitev, zgodba
natakarja — ali jed v celoti preimenujte

Psi Nizka marža, malo
naročil

Odstranite brez sentimentalnosti — vsak pes krade
pozornost zvezdi

Celoten sprehod skozi metodo z logiko kalkulacijske preglednice je v inženiringu jedilnika.

Disciplina, zaradi katere deluje
Večino poskusov ubijeta dva načina odpovedi. Prvi: kalkuliranje na občutek — »raca je
verjetno okoli 30%« — kar pozdravi poglavje 2. Drugi: sentiment — chefov najljubši pes, ki
preživi vsako čistko zaradi zgodbe, ki je pripeta nanj. Matrika ni kritika kuhanja; je sedežni
red za jedi. Tudi jedilnik s tremi Michelinovimi zvezdicami ima vlečne konje — obrt je vedeti,
kateri si zaslužijo svoje mesto.

SKRIVNOST ŠEFA KUHINJE

Zakaj vaša najdražja jed ne sme biti najbolje prodajana

Luksuzna paradna jed — kaviar, cel romb za dva — večino denarja zasluži, ne da bi
bila naročena. Sidra cenovni strop: ob plošči za €120 se degustacijski meni za €68
bere kot razumen. Inženirji temu pravijo učinek vabe. Če paradna jed kdaj postane
vaša najbolje prodajana, je vaš strop prenizek — dvignite ga in glejte, kako se jedi
pod njim prodajajo lažje.

G L O B L J E

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Izvozite prodajo prejšnjega meseca po jedeh. Še preden karkoli skalkulirate, na
občutek označite svoje zvezde in pse. Seznam shranite — po poglavju 2 jih
boste pošteno skalkulirali in odkrili, kateri instinkti so bili dragi.
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Inženiring jedilnika je umetnost in znanost oblikovanja jedilnika z namenom povečanja
prihodkov.

Združuje psihologijo, oblikovanje in podatke, da gostom subtilno priporoča jedi z višjimi
maržami. V tem obsežnem vodiču boste spoznali tehnike, ki jih vrhunske restavracije
uporabljajo za izboljšanje dobičkonosnosti, ne da bi pri tem žrtvovale kakovost ali izkušnjo
gostov.

Vaš jedilnik je več kot zgolj seznam jedi — je prodajno orodje. Enako kot dobra spletna
trgovina strateško predstavlja izdelke, tako lahko premišljeno oblikovan jedilnik goste
usmerja k jedem, ki so idealne tako zanje kot za vas. Najboljši inženiring jedilnika gost doživi
kot naraven, medtem ko v ozadju znatno izboljšuje vašo dobičkonosnost.

Kaj je inženiring jedilnika?

Inženiring jedilnika je sistematičen, podatkovno utemeljen pristop k analizi in optimizaciji
jedilnika. Razvila ga je Univerza Michigan State v 80. letih prejšnjega stoletja, od takrat pa so
ga izpopolnjevali strokovnjaki gostinstva po vsem svetu. Osredotoča se na dve ključni
vprašanji za vsako jed:

Priljubljenost: Kako pogosto se naroča v primerjavi z drugimi jedmi?

Dobičkonosnost: Koliko zaslužite z njo (prispevna marža = prodajna cena minus stroški
sestavin)?

Z vrisovanjem vsake jedi v matriko na podlagi teh dveh dimenzij dobite konkretne
vpoglede o tem, katere jedi promovirati, katere izboljšati in katere morda umakniti z
jedilnika.

Matrika inženiringa jedilnika

Na podlagi priljubljenosti in dobičkonosnosti razvrstite jedi v štiri kategorije:

Zvezde (Stars)

Visoka priljubljenost + Visoka marža

To so vaše paradne jedi — pogosto naročene in dobičkonosne

Strategija: Izpostaviti jih na vidnem mestu in ne spreminjati

Postavite jih na »vroča mesta« jedilnika (sredina, zgoraj desno)

Usposobite osebje, da jih aktivno priporoča

Uganke (Puzzles)

Nizka priljubljenost + Visoka marža

Dobičkonosne jedi, ki so podcenjene

Strategija: Boljša predstavitev in promocija

Izboljšajte ime in opis

Premaknite jih na bolj izstopajoče mesto

Dodajte oznako »Priporočilo kuharja«

Razmislite o dodajanju fotografije

1. 

2. 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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• 

• 
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Delovni konji (Plowhorses)

Visoka priljubljenost + Nizka marža

Gostje jih imajo radi, a z njimi malo zaslužite

Strategija: Zvišajte maržo brez izgube priljubljenosti

Previdno zvišajte ceno (preizkusite v majhnih korakih)

Optimizirajte sestavine brez kompromisov pri kakovosti

Analizirajte velikost porcij — ali lahko priloge prodajate posebej?

Premaknite jih na manj vidno mesto

Psi (Dogs)

Nizka priljubljenost + Nizka marža

Niso niti priljubljeni niti dobičkonosni

Strategija: Umakniti ali korenito preoblikovati

Nekateri »psi« imajo strateško vlogo (otroški jedilnik, vegetariansko)

Če ostanejo, jih postavite neopazno in vanje ne vlagajte

Analiza jedilnika: korak za korakom

Korak 1: Zberite prodajne podatke

Uporabite analitiko restavracije in za vsako jed zberite:

Število prodaj (zadnji mesec/četrtletje)

Nabavno ceno (sestavine)

Prodajno ceno

Prispevno maržo (prodajna cena − nabavna cena)

Korak 2: Izračunajte povprečja

Povprečna priljubljenost: Skupno prodano / število jedi

Povprečna marža: Skupna prispevna marža / število jedi

Korak 3: Kategorizirajte vsako jed

Vsako jed vrisajte v matriko in določite kategorijo.

• 

• 

• 

• 
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• 
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P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kaj je inženiring jedilnika in kako ga uvedem v svoji restavraciji?

Inženiring jedilnika analizira vaše jedi glede na priljubljenost (pogostost naročanja) in
dobičkonosnost (marža). Vsako jed uvrstite v kategorijo »zvezda«, »delovni konj«, »uganka«
ali »pes« ter temu prilagodite oblikovanje jedilnika.

Kako z umestitvijo jedi na jedilniku povečam prihodke?

Zvezde postavite na najbolj vidna mesta (zgoraj desno na vsaki strani). Prerazporedite
uganke ali jih dodajte med priporočila. Odstranite pse ali zvišajte njihovo ceno. Zmanjšajte
vidnost delovnih konjev.

Kako izračunam dobičkonosnost vsake jedi na jedilniku?

Od prodajne cene odštejte celotne stroške sestavin in delite s prodajno ceno za maržo.
Prizadevajte si za vsaj 65–70 % maržo na jed.
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2
N A D Z O R  S T R O Š K O V

Nadzorujte strošek pod vsakim krožnikom — na
gram natančno

N A D Z O R  S T R O Š KOV FIG. 02

Stroški hrane padajo brez tedenskega sledenja

38% če jih ne spremljamo, se stroški hrane z zdravih 28–32 % dvignejo na 38 %.

Marža ne nastane pri blagajni; nastane na rezalni deski. Odnesejo jo tri tihe luknje: rast
porcij (porcija 160 g, ki je postala 180 g, ker nihče več ne tehta), lezenje dobaviteljev
(smetana, ki se je podražila za 14% čez šest računov, ki jih nihče ni primerjal) in koš (obrezki,
prevelika priprava, posebna ponudba, ki se ni prodala).

Recepturne kartice so pogodba
Vsaka jed dobi kartico: sestavine v gramih, trenutna cena dobavitelja, izkoristek po čiščenju,
ciljni strošek krožnika. To ni birokracija — je edini način, da jedilnik, ki ste ga oblikovali v

KL JUČNI  UVID

Nadzor stroškov hrane pomeni recepturno kartico s kalkulacijo na gram

za vsako jed, tedensko spremljanje skupnega odstotka in sistematično

zmanjševanje odpadkov. Fine dining je zdrav pri 28–32% stroškov hrane;

nemerjeni jedilniki zdrsnejo proti 38% zaradi rasti porcij, dviga cen

dobaviteljev in izgub v košu.

cilj 28–32 %28% 32% 38%
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poglavju 1, ostane oblikovan. Ko kartica pravi, da divjačinski krožnik stane €9,40, matrika pa,
da je zvezda pri €34, imate dejstvo. Brez kartice imate razpoloženje. Celotna metoda je v 
obvladovanju stroškov hrane.

Odpadki so marža v košu
Študije postavljajo zavrženo hrano v restavracijah na 4–10% kupljene hrane — pri fine dining
cenah sestavin je vrh tega razpona cela točka neto marže. Protiukrepi se seštevajo:
razmišljanje obrezki-v-okras (koromačevi listi so okras krožnika, ne koša), pripravljalni
seznami po normativih, vodeni z napovedmi rezervacij, in tedenska petminutna revizija
koša. Poglobljene taktike so v zmanjševanju zavržene hrane.

Vsako četrtletje en teden tehtajte pet najdražjih beljakovin pri serviranju — rast porcij
umre na dnevni svetlobi.

Dvakrat na leto znova povprašajte po cenah svojih desetih ključnih sestavin; zvestoba
brez primerjave je dobrodelnost vašemu dobavitelju.

Skalkulirajte obrok za osebje — je del stroškov hrane in poštena številka spremeni
vedenje.

G L O B L J E

V gostinstvu šteje vsak evro, in to je nigje bolj vidno kot pri stroških hrane.

Z povprečnimi stroški hrane med 28 in 35 % prihodkov so sestavine eden od največjih
stroškovnih postavk vaše restavracije. Razlika med dobičkonosno in izgubno restavracijo je
pogosto le v nekaj odstotnih točkah prihrankov pri stroških hrane. V tem obsežnem članku
delimo preizkušene strategije za obvladovanje stroškov hrane brez žrtvovanja kakovosti ali
izkušnje gostov.

Kaj je odstotek stroškov hrane in zakaj je ključen?

Odstotek stroškov hrane je najpomembnejši finančni kazalnik zdravja vaše restavracije.
Izračun je preprost:

(Skupni stroški sestavin / Skupni prihodki od hrane) × 100 = Odstotek stroškov hrane

Zdravo razmerje je med 28 in 35 %, odvisno od vašega koncepta. Fine dining restavracije so
lahko blizu 35–40 % zaradi dražjih sestavin in manjšega obsega, medtem ko se fast casual
koncepti trudijo doseči 25–30 %. Poznajte lastno referenčno vrednost in jo dosledno merite.

• 

• 

• 

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Vzemite svojo najbolje prodajano jed in jo skalkulirajte na gram natančno ob
računih tega tedna. Če vas resnični odstotek preseneti za več kot dve točki, ste
našli prvo luknjo — in verjetno ne največje.
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Zakaj je ta odstotek tako pomemben? Ker neposredno določa vašo profitno maržo. Če
stroški hrane narastejo s 30 % na 35 %, izgubite 5 odstotnih točk prihodkov kot dobiček. Pri
letnem prometu 500.000 evrov je to 25.000 evrov manj dobička — zgolj zaradi
neučinkovitega upravljanja stroškov.

Štirje stebri učinkovitega upravljanja stroškov hrane

Uspešno upravljanje stroškov temelji na štirih temeljnih stebrih, ki delujejo skupaj. Slabost v
enem stebru spodkopava prizadevanja v ostalih.

1. Pametna in strateška nabava

Nabava je tam, kjer se upravljanje stroškov začne. Kar plačate za sestavine, neposredno
določa vašo maržo, a obstaja več kot le primerjava cen:

Aktivno se pogajajte: Prosite za popust pri večjih količinah, dolgoročnih pogodbah ali
ekskluzivnosti. Dobavitelji radi ponudijo popust za gotovost. Oglejte si naš celovit vodič o 
pogajanjih z dobavitelji v gostinstvu za 8 preizkušenih taktik.

Strukturirano primerjajte dobavitelje: Zahtevajte vsaj 3 ponudbe za vaše osnovne
izdelke in jih pregledajte vsako četrtletje. Cene nihajo in zvestoba brez primerjave stane
denar.

Kupujte sezonsko: Sezonski izdelki so cenejši, svežejši in boljšega okusa. Prilagodite
jedilnik temu, kar je na voljo, ne obratno.

Kupujte lokalno, kjer je mogoče: Manj prevoza pogosto pomeni nižje cene, svežejše
izdelke in boljše odnose z dobavitelji, ki so lahko bolj fleksibilni.

Pogajajte se o možnostih vračila: Dogovorite se, kaj se zgodi z izdelki, ki ne ustrezajo
kakovostnim standardom.

Pametno naročajte: Naročajte pogosteje v manjših količinah, da preprečite kvar, zlasti za
hitro pokvarljive izdelke.

Gradite osebne odnose z dobavitelji. Lahko vas opozorijo na ugodne ponudbe, vam
pomagajo pri nujnih primerih v zadnjem trenutku in skupaj z vami razmišljajo o prihrankih.

2. Stroga kontrola zalog

Zaloge so vezani kapital, ki ni na vašem bančnem računu. Bolje ko upravljate zaloge, manj
denarja vežete in manj ga zapravljate:

Dosledno upoštevajte FIFO: First In, First Out mora biti nespremenljivo. Najstarejši
izdelki spredaj, najnovejši zadaj. Vsaka dostava gre na konec.

Tedenski inventar: Točno vedite, kaj imate. Brez inventarizacije ne veste, kaj porabite,
zapravite ali morate dopolniti.

Določite par ravni: Nastavite minimalne in maksimalne zaloge za vsak izdelek glede na
porabo in čas dostave. To preprečuje tako pomanjkanje kot presežke.

Natančno beležite izgube: Merite, kaj vržete stran in zakaj. Gre za kvar? Kuhinjske
napake? Vračila krožnikov? Brez podatkov se ne morete izboljšati.

Organizirajte skladiščne prostore: Urejena hladilnica in shramba preprečujeta, da bi se
izdelki pozabili in pokvarili.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kakšen je idealen odstotek stroškov hrane za restavracijo?

Prizadevajte si za 25–32 % prihodkov za stroške hrane. Fine dining restavracije so včasih višje
zaradi dragih sestavin. Če stroški hrane presežejo 35 %, je neposredna optimizacija nujna za
dobičkonosnost.

Kako izračunam odstotek stroškov hrane v svoji restavraciji?

Odstotek stroškov hrane = (začetne zaloge + nakupi − končne zaloge) / prihodki × 100.
Mesečno merite začetne in končne zaloge ter seštejte vse nakupe.

Kako nadzorovati velikost porcij za obvladovanje stroškov hrane?

Delajte s karticami porcij z natančnimi gramaturami na jed, za kritične sestavine uporabite
kuhinjsko tehtnico in ekipo naučite doslednih porcij. Nedosledne porcije so eden od
najpogostejših vzrokov za neobvladljive stroške hrane.
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C E N E

Cenite izkušnjo, ne sestavin

C E N E FIG. 03

Zasidraj ceno, prodaj sredino

34 bere kot kakovost

€34.00 zdi se drago

€19,90 počuti se poceni

1.6× čiste številke — brez simbola valute, brez .99 — dvignite povprečni ček, tukaj od 28 € do 44 €

Stroški × 3 je aritmetika, ne strategija. Gostje ne doživljajo vaših stroškov; doživljajo večer —
in njegovo ceno presojajo ob sidrih, ki jih nadzorujete vi. Obrt je ta sidra postaviti namerno.

Pet vzvodov, vsi preizkušeni
Opustite znak €. Raziskave cen na jedilnikih so pokazale, da gostje porabijo bistveno
več, kadar simbolov valute ni — »34« se bere kot številka; »€34,00« se bere kot plačilo.

Razbijte cenovni stolpec. Cene, poravnane v urejen desni stolpec, vabijo k primerjanju
cen od vrha do dna. Vsako ceno raje tiho ugnezdite na konec opisa.

KL JUČNI  UVID

Cene na jedilniku delujejo, kadar upravljajo zaznavo: odstranite simbole

valute, izogibajte se cenovnim stolpcem, ki vabijo k primerjanju, sidrajte z

enim premijskim artiklom in uporabite strukture prix fixe ali

degustacijskih menijev, da odločitev premaknete od cene na jed k

vrednosti na večer. Samo pribitek na stroške fine dining sistematično

podcenjuje.

• 

• 
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Sidrajte visoko. En resnično premijski artikel na razdelek na novo definira, kaj pomeni
»drago« (glejte skrivnost poglavja 1).

Končnice imajo razredni signal: devetice (€19,90) šepetajo popust; cela števila (34)
izžarevajo samozavest. Fine dining ceni v celih številih.

Pazite na razpon: glavne jedi držite znotraj približno 1,6× pasu — razpon od €26 do €68
goste cenovno vznemiri; od €28 do €44 ohrani izbiro pri apetitu.

Struktura premaga nalepko
Najmočnejša cenovna poteza v fine diningu sploh ni številka — je struktura. Prix fixe ob à la
carte odločitev premakne s tridesetih cen na eno, predvidljivo dvigne povprečni račun in
pomiri kuhinjo. Na vrhu pa degustacijski meni cene spremeni v pripovedovanje zgodbe:
ena številka, eno potovanje, marže, oblikovane hod za hodom, kjer jih noben gost ne more
razstaviti.

G L O B L J E

Malo odločitev v vaši restavraciji ima tako širok učinek kot izbira med prix fixe in à la
carte.

To gre daleč onkraj vprašanja "koliko izbire dam gostom". Gre za odločitev o finančni
arhitekturi vaše restavracije: kako predvidljiv je vaš promet, koliko zavržene hrane ustvarjate,
kako učinkovito deluje vaša kuhinja in katere goste privabljate? V tem članku sistematično
razčlenimo oba formata s posebnim poudarkom na konkretnem vplivu na vaše poslovne
rezultate.

Ne glede na to, ali vodite restavracijo visoke gastronomije ali bistro, ki želi rasti — izbira
formata jedilnika soodloča o vašem dolgoročnem uspehu. Začnimo pri osnovi.

Prix fixe ali à la carte? Strateška odločitev z velikimi posledicami

Vsak lastnik restavracije se prej ali slej sooči s tem vprašanjem. Pa vendar redko dobi
premišljen odgovor: večina restavracij preprosto dela "tako, kot je vedno bilo" v svojem
segmentu. To je zamujena priložnost, saj ima izbira formata jedilnika neposredne posledice
za:

Denarni tok in predvidljivost prometa: Ali v ponedeljek že veste, koliko boste zaslužili v
petek?

Nabavne stroške in zavrženo hrano: Naročate preveč ali premalo?

Načrtovanje urnika osebja in stroški dela: Koliko ljudi potrebujete na servis?

• 

• 

• 

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Natisnite svoj trenutni jedilnik in obkrožite vsak znak € in vsako ceno, ki sedi v
urejenem desnem stolpcu. To je jutrišnji oblikovalski popravek — brez stroškov,
z merljivim dvigom, in nihče ne bo zavestno opazil, kaj se je spremenilo.

• 

• 

• 
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Kuhinjska logistika in nadzor kakovosti: Koliko raznolikosti mora vaša kuhinja
obvladati?

Izkušnja gostov in pozicioniranje: Katero publiko nagovarjate?

Oba formata imata močne točke. Vprašanje je: kateri format ustreza vašemu konceptu, vaši
ciljni skupini in vašim ambicijam? In ali morda lahko kombinirate najboljše iz obeh svetov?

Kaj je prix fixe?

Prix fixe — dobesedno "fiksna cena" — je format jedilnika, pri katerem gosti naročijo celoten
obrok za eno vnaprej določeno ceno. Praviloma zajema tri do pet hodov: amuse-bouche,
predjed, vmesno jed, glavno jed in sladico. Včasih sta vključeni ali na voljo za doplačilo sirna
karta ali sparitev z vini.

Koncept ima globoke korenine v francoski in slovenski gastronomiji. Veliki kuharji 19.
stoletja so iz table d'hôte — skupne mize s stalnim jedilnikom — naredili umetnost. Danes
je prix fixe jedilnik prevladujoč format v slovenski visoki gastronomiji. Restavracije z
zvezdicami, kot so Hiša Franko (Kobarid), Atelje (Ljubljana) in Dam (Nova Gorica), delajo
skoraj izključno s stalnimi jedilniki. To ni naključje: format se popolnoma ujema z njihovo
filozofijo celostnega doživetja in z njihovimi operativnimi potrebami.

Kaj naredi prix fixe strukturno drugačen od à la carte?

Gosti ne izbirajo po jedi, temveč sprejmejo kulinarično potovanje

Cena je jasna in pregledna že ob rezervaciji

Kuhinja točno ve, kaj mora pripraviti za vsak servis

Alergije in prehranske zahteve so vnaprej sporočene prek rezervacijskega sistema

Torej ne gre za poenostavljeno "ni več izbire" — gre za zavestno kuriran nabor, ki gosta pelje
na vnaprej premišljeno kulinarično izkušnjo.

Finančna logika prix fixe

Recimo: vaša restavracija ima v petkovem večeru trideset couverts. Pri à la carte gost A
naroči samo glavno jed (28 €), gost B predjed in glavno jed (52 €), gost C pa glavno jed brez
sladice (24 €). Povprečna poraba na gosta je 34,67 €.

S prix fixe jedilnikom po 68 € na osebo (3 hodi + amuse-bouche + mignardises) na istih
tridesetih couverts zaslužite 2.040 € namesto povprečnih 1.040 €. To ni teorija — to je
finančna realnost, ki naredi prix fixe privlačen.

Mehanizmi, ki to poganjajo, so jasni:

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kaj je za restavracijo bolj donosno: prix fixe ali à la carte?

Prix fixe je ponavadi bolj donosno zaradi manjše zavržene hrane, učinkovitejšega mise-en-
place in boljšega obrata miz. À la carte ima višje marže na jed, vendar večjo variabilnost
stroškov. Najboljše restavracije kombinirajo oboje.

Kako sestaviti donosen prix fixe jedilnik?

Izberite jedi z dobrim razmerjem stroškov hrane (največ 30 %), optimizirajte mise-en-place
(sestavine, ki se pojavljajo v več jedeh), in določite ceno, pri kateri ohranite vsaj 65 % maržo.

Kdaj se odločiti za kosilo v primerjavi z večernim jedilnikom z različnimi cenami?

Ugodnejši kosilni jedilnik privabi poslovne goste in sosede med mirnejšimi urami. Ohranite
pripravo kosila enostavnejšo od večernega jedilnika, da ne prebremenite kuhinjskega
osebja.

KONČNI  VODIČ ZA JEDILNIK IN  PIJAČO 17



4
T E K O Č A  M A R Ž A

Zgradite program pijač, ki služi kot druga
kuhinja

T E KO Č A  M A R Ž A FIG. 04

Pijača služi kot druga kuhinja

Predlagano združevanje približno 60% jih pravi da

Nič ponujeno skoraj nobenega

Dodano na račun približno 2x poraba

20–
30%

pijače prinesejo 20–30 % prihodka — predlagajte kombinacijo 14 € in večina gostov
sprejme

Noben razdelek jedilnika ne pretvori pozornosti v maržo hitreje kot tekoči. Kozarec vina za
€14 vzame devetdeset sekund dela; krožnik za €14 vzame brigado. Pa vendar večina jedilnic
vinsko karto obravnava kot knjižnico in aperitiv kot naključje. Oboje obravnavajte kot
produkt.

Vinska karta je za prodajo, ne za zbirateljstvo
Karta s 400 etiketami navduši sommelierje in goste prestraši v drugo najcenejšo steklenico.
Delovna karta — profilirana v vinski karti in upravljanju pijač — je ožja: vsaka steklenica ima

KL JUČNI  UVID

Pijača redno prinaša 20–30% fine dining prihodkov z maržami, ki jim

kuhinja ne more slediti. Motor ima štiri dele: vinsko karto, zgrajeno okoli

rotacije vin na kozarec, vinske spremljave, cenjene kot produkt, kratko

karto podpisnih koktajlov ter trenutke aperitiva in digestiva, vgrajene v

strežbo.
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nalogo, izbor na kozarec rotira z jedilnikom (in s tem, kar je treba prodati), stroški
skladiščenja pa se štejejo kot obratni kapital, kar tudi so. Strežbo izurite s samozavestnim
vinskim svetovanjem: vprašanje »smem izbrati nekaj za vašo mizo?« je stavek z najvišjo
maržo v strežbi.

Zrežirajte tekoče trenutke

ŠTIRJE TRENUTKI,  ŠTIRJE PRODUKTI

Trenutek Produkt Zakaj deluje

Prihod Hišni aperitiv, ponujen z
imenom

»Kozarec naše penine, medtem ko prebirate?«
konvertira ~60%, ko je ponujen, in ~0%, ko ni

Naročanje Vinska spremljava kot
privzeta možnost

»S spremljavo ali brez?« jo preokviri iz dodatka v
izbiro

Glavna
jed

Vprašanje o drugem
kozarcu ob pravi sekundi

Tempiranje dolivanja, ne pritisk — glejte 
upselling, ki deluje kot storitev

Sladica Voziček digestivov ali sirni
hod

Gledališče proda, česar jedilniki ne morejo

Kratka karta podpisnih koktajlov — pet pijač, ki pripadajo vašemu konceptu — motor
dopolni: koktajl marže premagajo vino, poimenovana hišna pijača pa postane marketing, ki
ga gostje fotografirajo.

SKRIVNOST ŠEFA KUHINJE

Trik z vinsko spremljavo, ki podvoji prevzem

Hiše z najvišjim deležem prodanih spremljav je nikoli ne prodajajo kot dodatek.
Jedilnik najprej natisne ceno degustacijskega menija z vinsko spremljavo, ceno
brez nje pa drugo — natakar pa vpraša »z vinskim potovanjem ali brez?«.
Arhitektura izbire opravi ostalo: prevzem se približno podvoji v primerjavi z »želite
dodati vina?«, brez pritiska in z bolj zadovoljno mizo. Spremljava poleg tega
sommelierju omogoči, da na kozarec premakne zaloge, ki se po steklenici ne bi
nikoli prodale.

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Preštejte nocojšnje pogrinjke, nato preštejte, kolikim je bil aperitiv ponujen z
imenom — ne na zahtevo, ponujen. Razlika med tema dvema številkama, krat
€11, krat 300 večerov, je velikost produkta, ki ga še niste lansirali.
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G L O B L J E

Premišljena vinska karta lahko naredi razliko med povprečnim in odličnim večerom za
vaše goste ter med skromno in zdravo maržo za vaše podjetje.

Pijače, zlasti vino, so pogosto najbolj donosna kategorija na vašem jedilniku. Vendar se
mnogi lastniki restavracij soočajo z izzivom sestavljanja privlačne vinske karte, ki hkrati
pritegne goste in je finančno vzdržna. V tem obsežnem vodiču izveste vse o izgradnji
uspešne vinske karte in optimizaciji upravljanja pijač.

Zakaj so pijače tako pomembne za vaše prihodke

V večini restavracij je bruto marža na pijačah med 65 % in 80 %, medtem ko je na hrani
pogosto med 60 % in 70 %. Ta razlika naredi pijače ključni dejavnik za vašo dobičkonosnost.
Restavracija, ki letno proda vina za 100.000 €, z maržo 70 % ohrani 70.000 €. Pri marži 65 %
je to 65.000 € — razlika 5.000 € zgolj z boljšim določanjem cen.

Poleg tega vaša ponudba pijač vpliva na celotno izkušnjo gostov. Dobro izbrano vino
poveča uživanje ob obroku, kar vodi do boljših ocen in zvestih gostov.

Osnove: sestavljanje vinske karte

Spoznajte svojo ciljno skupino

Preden izberete steklenice, razmislite, kdo so vaši gostje in kaj iščejo:

Casual dining: Dostopna vina, prepoznavne sorte, prijazne cene.

Fine dining: Globlja izbira, vrhunske možnosti, usposobljeno osebje, ki zna svetovati.

Bistro/brasserie: Ravnotežje med kakovostjo in ceno, dobra hišna vina.

Tematska restavracija: Vina, ki ustrezajo kuhinji (italijanska restavracija? Italijanska vina).

Prava velikost

Dobra vinska karta ni nujno velika vinska karta. Kakovost pred količino:

Majhna (10–20 vin): Idealna za casual restavracije, enostavna za upravljanje in
usposabljanje osebja.

Srednja (20–50 vin): Primerna za večino restavracij, ponuja dovolj izbire brez
preobremenitve.

Velika (50+ vin): Za vinske bare in fine dining z usposobljenimi sommelierji.

Vsako vino na vaši karti mora imeti razlog za prisotnost. Vino, ki se nikoli ne proda, veže
kapital in se lahko pokvari. Analizirajte z analitiko restavracije, katera vina se prodajajo in
katera ne.

Ravnotežje v izboru

Poskrbite za raznolikost v:

Vrsti: Rdeče, belo, rosé, peneče, po možnosti dessertna vina.

Slogu: Lahka do polna, suha do sladka.

Ceni: Od vstopne do vrhunske ravni, z dobro razporejenostjo.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Poreklu: Mešanica znanih regij in presenetljivih odkritij.

Sortah: Prepoznavne klasike in zanimive alternative.

Premisleki o kombiniranju s hrano

Vaša vinska karta mora ustrezati vašemu jedilniku. Nekaj smernic:

Morski sadeži zahtevajo sveža, mineralna bela vina ali lahka rosé vina.

Rdeče meso zahteva polna rdeča vina z tanini.

Vegetarijanske jedi so pogosto vsestranske — srednje polna vina se dobro obnesejo.

Začinjene kuhinje se dobro kombinirajo z rahlo sladkimi vini ali vini z nizko vsebnostjo
alkohola.

Pri sezonskem jedilniku lahko vašo vinsko karto naredite sezonsko: osvežujoča vina poleti,
bogatejša pozimi.

Strategija cen: Zlata sredina

€18–25

Vstopni nivo

€30–45

Najbolj prodajano

€50–80

Premium

€80+

Prestižno

Večina gostov izbere drugo ali tretjo najcenejšo možnost

P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kako obsežna naj bo vinska karta moje restavracije?

Izbor 20–40 vin je za večino restavracij idealen. Premajhna karta daje gostom malo izbire;
prevelika karta povečuje stroške zalog in povzroča gostom stres pri odločanju.

Kako upravljam zalogo pijač brez velikih izgub zaradi pretečenih izdelkov?

Uporabite FIFO (First In, First Out): novo zalogo postavite za obstoječo. Mesečno preverite
rok trajanja vseh pijač in počasne artikle vključite v koktajle ali promocije.

Kako izračunam pravo prodajno ceno za piva in craft piva?

Za piva uporabite faktor 3–4× na nabavno ceno. Za craft piva v steklenicah je to lahko do 4–
5× glede na manjše količine in višjo nabavno ceno.

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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5
S A M A  K A R T A

Napišite in oblikujte karto, ki prodaja prave jedi

S A M A  KA R TA FIG. 05

Dobro oblikovana kartica proda več

Oblikovana, opisana
kartica +27 % na poudarjene jedi

Navaden seznam brez dvigala

+27% gostje skenirajo kartico v manj kot dveh minutah — označite 7 artiklov ali manj na razdelek
in prodaja se poveča

Vse, kar ste doslej zasnovali, se dostavi skozi en artefakt: karto v gostovih rokah. Dve minuti
pozornosti, večinoma porabljeni na prvih in zadnjih jedeh vsakega razdelka in na vsem, kar
je vizualno drugačno. Te sekunde porabite namerno.

Umestitev je tiha prodaja
Prvo in zadnje mesto v vsakem razdelku dobita nesorazmerno več naročil — tja
posedite svoje zvezde, nikoli psov.

Največ en okvir, poudarek ali chefov znak na stran: če poudarite vse, ne poudarite
ničesar.

Sedem jedi na razdelek je udobna zgornja meja; čez to tesnoba izbire goste potisne k
domačemu — običajno k vlečnemu konju.

KL JUČNI  UVID

Gostje jedilnik berejo manj kot dve minuti in preletavajo predvidljiva

območja. Zmagovalne karte ta prelet izkoristijo: zvezde na prvih in zadnjih

mestih vsakega razdelka, opisi iz porekla + tehnike + okusa, brez navlake

in sentimentalnih esejev ter jasnost glede alergenov, ki sporoča obrt

namesto birokracije.

• 

• 

• 
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Opisi so drugi prodajalec
Formula, ki dviga naročila, jed za jedjo: poreklo + tehnika + okus. »Jadranski romb, pečen
na beurre blanc, ožgana limona« proda več kot »Romb z limono«, ker si vsaka beseda
zasluži svoje mesto. Raziskave opisnih poimenovanj kažejo, da prodajo jedi dvignejo za do
27% in izboljšajo ocene okusa po obroku. Izpustite inflacijo pridevnikov — »slastno«,
»znamenito«, »neustavljivo« ne proda ničesar. Celotna obrt je v pisanju opisov jedi.

Alergeni: jasnost je razred
Fine dining alergene ureja v dialogu — »vsako mizo vprašamo po alergijah« — podprtem s
kuhinjsko matriko za vsako jed. Karta, natrpana s štirinajstimi ikonami, se bere kot lekarna;
samozavesten zapis (»alergije? povejte nam — skoraj vse lahko prilagodimo«) se bere kot
obrt. Tako zakonu kot gostu bolje služi drugi.

G L O B L J E

Vaš jedilnik je najbolj brano marketinško gradivo vaše restavracije. Vsak gost ga
prebere, besedo za besedo, v trenutku, ko odloča, kaj — in koliko — bo porabil. Pa je
kljub temu najpogosteje zanemarjen prodajalec v hiši.

Lastniki restavracij vlagajo v odličnega kuharja, premišljeno interiersko zasnovo, prodirljiv
vonj pravkar pečenega kruha. A besede, s katerimi je jed ponujena — dejanski prodajni
tekst — so pogosto natipkane v petih minutah za kuhinjsko mizo. To je zamudjena
priložnost, saj je učinek jezika jedilnika merljiv, znaten in poceni uresničljiv.

V tem članku razčlenjujemo psihologijo in tehniko opisov jedi: od znane Cornellove študije,
ki je pokazala 27-odstotni porast prodaje, do subtilne umetnosti predstavitve cen,
storytellinga o poreklu in senzoričnega jezika. Pišemo posebej za fine dining restavracije,
kjer je napetost med minimalističnim vzdržanjem in evokativno zapeljevostjo najostrejša.

Zakaj besede na jedilniku določajo okus

Najbolj protiintuitvna resnica gastronomije: gost ne okuša samo z jezikom. Okuša s
pričakovanjem. In to pričakovanje je v veliki meri oblikovano z jedilnikom, dolgo preden
krožnik pristane na mizi.

Temeljno raziskavo je opravil Brian Wansink (Univerza Cornell). V nadzorovani študiji so
gostom ponudili iste jedi — enkrat s skopim imenom ("rdeči fižol z rižem") in enkrat z
opisnim, sugestivnim imenom ("Cajun rdeči fižol z rižem iz Louisiane"). Rezultat:

Opisne jedi so se prodajale 27 % bolje;

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Na novo napišite svoje tri uganke (dobičkonosne, prezrte) s formulo poreklo +
tehnika + okus in eno premaknite na vrh njenega razdelka. Dva tedna
spremljajte njihova naročila — to je najcenejši A/B test v gostinstvu.

• 
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Gostje so isto hrano ocenili kot bolj okusno in privlačno;

Menili so tudi, da predstavlja boljšo vrednost za denar — pri enaki ceni;

In bili so bolj nagnjeni k ponovnemu obisku.

Z drugimi besedami: opis ni spremenil le tega, kaj so ljudje izbrali, temveč tudi to, kako je
hrana okusala. To ni tržna zvijača — to je upravljanje pričakovanj, mehanizem, ki je globoko
zakoreninjen v nevroznanosti okusa. Jedilnik je vaša prva jed.

V fine diningu je ta učinek še močnejši, ker gost zavestno izbere čas za branje in se pusti
odnesti. Dobro napisan jedilnik gradi anticipacijo — in anticipacija je, kot opisujemo v
našem članku o multisenzorični izkušnji fine dininga, ena najpomembnejših vzvodov za
zadovoljstvo gostov.

Dve šoli: minimalizem proti evokaciji

Preden napišete eno samo besedo, morate sprejeti temeljno odločitev. V sodobni
gastronomiji obstajata dva prevladujoča sloga in se medsebojno izključujeta.

1. Minimalistični jedilnik

Vrhunske restavracije, kot so Noma, Mirazur in številne restavracije z zvezdicami, izberejo
radikalno skopust: le glavne sestavine, ločene z vejicami. "Jadranska orada, kapre, timijan."
Brez pridevnikov, brez zgodbe. Filozofija: produkt govori sam zase, strežba pa pripoveduje
preostalo ob mizi.

Ta slog izžareva zaupanje in samozavest. Deluje — pod pogojem, da sta izpolnjeni dve
zahtevi: vaše sestavine so resnično izjemne in vaša strežba je usposobljena, da vsako jed
ustno oživi. Jedilnik postane izhodišče za pogovor, ne zaključna točka.

• 

• 

• 
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P O G O STA  VPR A Š A N JA

Ali opisni opisi jedi res povečajo prodajo?

Da. Znana študija Univerze Cornell (Brian Wansink) je pokazala, da so se jedi z opisnim,
sugestivnim imenom prodajale do 27 % bolje kot iste jedi s skopim imenom. Gostje so isto
hrano ocenili kot bolj okusno in kot boljšo vrednost za denar. Besede na vašem jedilniku
usmerjajo zaznavo še pred prvim grižljajem.

Ali naj na jedilniku izpustim znak za evro?

V fine diningu: pogosto da. Cornellova študija (Yang, Kimes & Sessarego) je pokazala, da so
gostje z jedilnikom brez znaka valute porabili bistveno več kot gostje s cenami z znakom za
evro ali dolar. Simbol sproži "bolečino plačila". Cene zapišite kot golo število (38) brez znaka
in brez decimalnih mest, ter se izognite desnostranskim stolpcem cen s točkami, ki goste
spodbudijo k primerjanju cen.

Kako dolg naj bo opis jedi na jedilniku?

Za fine dining obstajata dve šoli. Minimalistični jedilnik navaja le glavne sestavine
("Jadranska orada, kapre, timijan") in prepusti ostalo strežbi. Evokativni jedilnik uporabi eno
do dve povedi s poreklom, tehniko in enim senzoričnim detajlom. Ostanite pod 20 do 25
besedami na jed: več od tega in opis deluje nasprotno. Izberite en slog in ga dosledno
uporabite za celoten jedilnik.

Katere besede se na jedilniku prodajajo najboljše?

Tri kategorije se dokazano obnesejo bolje: oznake porekla (ime kmeta, regija, sorta),
senzorične besede in besede tehnike ("počasi dušen", "žametno mehak", "dimljen na lesu")
ter nostalgične ali pristne reference ("po receptu babice"). Izogibajte se prazni tržni govorici,
kot sta "okusen" ali "svež" — ti ne dodajata ničesar. Pustite, da sestavine in tehnika opravijo
delo.
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6
R I T E M

Naj sezone stroj znova uglasijo namesto vas

R I T E M FIG. 06

Ponovno prilagodite jedilnik štirikrat na leto

4× vsako sezono osvežite meni — cenejše sestavine, boljša marža, sveže zvezdice

Sezonskost je edina sila v gostinstvu, ki hkrati izboljša kakovost in maržo: šparglji v sezoni
stanejo manj in teknejo bolje kot šparglji izven nje, marketing pa je vgrajen. Sezonski
jedilnik torej ni ustvarjalno razvajanje — je vzdrževalni cikel celotnega inženirskega stroja.

Četrtletni ritual
Ob vsaki menjavi jedilnika zaženite zanko po vrsti — vzame eno popoldne s številkami in
eno degustacijo z brigado:

Znova zaženite matriko (poglavje 1) na odhajajoči karti: katere zvezde preživijo menjavo
sezone? Kateri psi končno odidejo, elegantno skriti za »delamo prostor novi sezoni«?

KL JUČNI  UVID

Sezonski cikel jedilnika je vzdrževalni urnik inženiringa jedilnika: štirikrat

na leto sestavine hkrati postanejo cenejše in boljše, psi elegantno odidejo,

uganke dobijo novo uprizoritev, karta pa ostane vredna novic. Vsaka

rotacija je tudi skalkulirana ponovitev vseh poglavij tega vodiča.

4× na letoQ1 Q4

• 
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Vse znova skalkulirajte (poglavje 2) po cenah nove sezone — recepturne kartice
prejšnjega četrtletja so že napačne.

Znova zasidrajte cene (poglavje 3): nova paradna jed postavi strop; preverite, da razpon
ni odplaval.

Zarotirajte kozarce (poglavje 4): izbor na kozarec in spremljave sledijo kuhinji, počasne
etikete v kleti pa dobijo izhod na kozarec.

Karto znova uprizorite (poglavje 5): nove zvezde na močne položaje, sveži opisi, en nov
poudarek.

Nato pustite, da sprememba naredi hrup: nov jedilnik je pripravljena kampanja za vaš 
marketinški sistem, prodajni podatki, ki jih ustvari, pa hranijo matriko naslednjega
četrtletja. Zanka se zapre sama — marže, tako kot omake, nastajajo z redukcijo in
ponavljanjem.

G L O B L J E

Delo s sezonskimi sestavinami ni le kulinarična odločitev – je pametna poslovna
strategija, ki vašo restavracijo krepi na več frontah.

Sezonski jedilniki znižajo stroške nabave, izboljšajo kakovost jedi, gostom dajo razlog, da se
vračajo, in pozicionirajo vašo restavracijo kot kraj, ki kakovost in mojstrstvo jemlje resno. V
tem članku boste izvedeli, kako uspešno uvesti sezonske jedilnike v svoji restavraciji.

Zakaj sezonski jedilniki delujejo

Prednosti sezonskega dela so številne in segajo na vsa področja vašega restavracijskega
poslovanja. Oglejmo si jih eno za drugo.

1. Nižji stroški nabave

Sezonski izdelki so obilno dostopni in zato bistveno cenejši od tistih, ki prihajajo od daleč ali
se gojijo v rastlinjakih. Beluši v maju stanejo drobec tega, kar v decembru. Paradižnik v
avgustu ni le okusnejši, ampak tudi precej cenejši kot v februarju.

S pametno nabavo v ritmu sezon lahko stroške hrane znižate za 10–20 %, medtem ko hkrati
izboljšate kakovost. To neposredno izboljša vaše marže in vam dá prostor za vlaganje v
druge vidike restavracije.

• 

• 

• 

• 

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Datum naslednje menjave jedilnika vpišite v koledar zdaj, z dvournim blokom
»matrika + kalkulacija« en teden prej. Ritual, ki je v koledarju, je ritual, ki se
zgodi.
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2. Boljša kakovost in okus

Izdelki v vrhuncu so okusnejši, sveži in hranilno bogatejši. Paradižnik, ki je zorel na polnem
soncu, ima pravi okus, medtem ko je zimski rastlinjakov paradižnik pogosto vodenast in
brez okusa. Vaše jedi postanejo samodejno boljše, ko delate s prvovrstnimi sestavinami.

To razliko gostje začutijo. Morda je ne znajo opisati, a čutijo, da so vaše jedi drugačne, boljše,
z večjo globino in značajem. To vas loči od restavracij, ki celo leto strežejo enako z različno
kakovostjo.

3. Zgodba in marketing

Sezonski jedilniki vam zagotavljajo stalno vsebino za družbena omrežja in marketing.
"Novo: naš jesenski meni z divjačino" je veliko zanimivejše kot statična karta, ki se nikoli ne
spremeni. Štirikrat letno imate legitimen razlog, da pritegnete pozornost in delite novosti.

Poleg tega lahko pripovedujete zgodbo: od kod prihajajo vaši beluši? Kateri lokalni kmet
dobavlja vašo bučo? Kako kuhar izbira najboljšo divjačino? To so zgodbe, ki odmevajo pri
sodobnih gostih, ki cenijo poreklo, kakovost in pristnost.

4. Gostje se vračajo

Spreminjajoča se ponudba daje zvestim gostom razlog, da pridejo pogosteje. Vedo, da je
vedno kaj novega za odkritje. Če je vaš jedilnik celo leto enak, zakaj bi stalni gostje prihajali
vsak mesec? S sezonskimi jedilniki ustvarjate pričakovanje: "V septembru se začne sezona
divjačine, moramo tja!"

Ta mehanizem naravno krepi zvestobo gostov. Gostje se počutijo povezane z vašo
restavracijo, ker se skupaj z njimi premikate skozi sezone in nestrpno čakajo na priljubljene
sezonske jedi.

5. Trajnost in lokalna vpetost

Sezonska in lokalna nabava drastično zmanjša prevozne kilometre ter podpre lokalne
pridelovalce v vaši regiji. To se sklada s trajnostnimi gostinskimi praksami, ki postajajo vse
pomembnejše za ozaveščene goste.

Gradite tudi odnose z lokalnimi dobavitelji, ki krepijo vašo zgodbo. "Naši beluši prihajajo s
kmetije Zelena njiva, 20 kilometrov stran" je močno sporočilo, ki ga gostje cenijo in si
zapomnijo.

KONČNI  VODIČ ZA JEDILNIK IN  PIJAČO 28

https://happychef.cloud/sl/blog/marketing/druzbena-omrezja-restavracija.html
https://happychef.cloud/sl/blog/marketing/nasveti-za-marketing-restavracije.html
https://happychef.cloud/sl/blog/izkusnja-gostov/zvestoba-gostov-restavracija.html
https://happychef.cloud/sl/blog/digitalno-podatki/trajnost-v-gostinstvu.html


P O G O STA  VPR A Š A N JA

Katere so prednosti sezonskega jedilnika za mojo restavracijo?

Nižji stroški nabave (sezonski izdelki so cenejši in bolje dostopni), višja kakovost, boljša
trajnost in razlog, da se gostje redno vračajo.

Kako gostom učinkovito sporočim spremembo sezonskega jedilnika?

Napovejte ga prek družbenih omrežij 1–2 tedna pred uvedbo, pošljite e-pošto svoji bazi
gostov in posodobite jedilnik v Google Moj posel. Usposobite ekipo, da ga pri mizi spontano
omeni.

Kako načrtujem nabavo pri sezonskem jedilniku?

Vzpostavite odnos z 2–3 lokalnimi dobavitelji, ki vas tedensko obveščajo o razpoložljivosti.
Prilagodite mise-en-place glede na rezervacije, da zmanjšate odpade.
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E - K N J I G A

Kako inženirsko zasnovan je vaš jedilnik?

Vsaka jed ima recepturno kartico na gram natančno s trenutnimi cenami

Jedi vsaj dvakrat na leto razvrstimo v štiri kvadrante

Skupni strošek hrane tedensko spremljamo proti cilju 28–32%

Naša karta nima znakov € in nima urejenega cenovnega stolpca

Vsak razdelek na vrhu sidra en premijski artikel

Vino na kozarec in spremljave rotirajo z vsako menjavo jedilnika
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P R I P R A V L J E N I  N A  Z A Č E T E K

Želite matriko brez preglednice?
HappyChef samodejno spremlja vaš prodajni miks, marže in trende

— da se vsaka menjava jedilnika začne pri dejstvih, ne občutkih.

Rezervirajte predstavitev

Brezplačno, 30 minut, brez obveznosti

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