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V O D N I K  H A P P Y C H E F

Končni vodič za rezervacije in upravljanje
miz

Koliko pogrinjkov ste izgubili prejšnji mesec? Ne govorimo o no-showih

— te si zapomnite, s številko mize vred. Govorimo o drugih: o klicatelju, ki

je ob treh popoldne naletel na odzivnik in rezerviral drugje. O paru, ki je

ob 23h iskal gumb za rezervacijo in obupal. O štirih gostih brez rezervacije,

ki ste jih zavrnili le nekaj minut, preden je miza šest tako ali tako ostala

prazna. Te izgube se ne pokažejo v nobenem poročilu. Preprosto tiho

odidejo.

Polna jedilnica ni sreča in ni šarm — je rezultat sistema s šestimi gibljivimi

deli, večina restavracij pa jih poganja dva. Ta vodič zgradi preostale štiri:

kako rezervacije prihajajo, medtem ko spite, kako jih branite pred no-

showi, ne da bi prestrašili goste, kako se prazen stol sam zapolni s

čakalnega seznama in katere številke vam že danes pokažejo zasedenost

prihodnjega meseca. Vsako poglavje se konča z eno stvarjo, ki jo lahko

naredite še nocoj, po koncu večera. Prva vzame deset minut in ne stane

nič.

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 Sprejemajte rezervacije prek spleta 24/7 več kot 60% rezervacij nastane,
ko vaš telefon molči, večinoma med 20:00 in 23:00.

02 No-showi so problem trenja potrditve z enim dotikom in selektivni
pologi jih zmanjšajo za do 80%.

03 Digitalna čakalna lista spremeni odpovedi v pogrinjke naslednji gost
prejme sporočilo v manj kot minuti, samodejno.

04 Umirite konico z zamaknjenimi termini (15-minutni intervali), da kuhinja
servira krožnike, namesto da gasi požare.

05 Tedensko preglejte tri številke zasedenost po posameznem terminu,
delež no-showov in prihodek na razpoložljivo sedežno uro.
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1
T E M E L J

Zgradite rezervacijski temelj, ki dela, medtem
ko vi spite

T E M E L J FIG. 01

Ko rezervacije dejansko pridejo

60%+ večina večernih naslovnic pristane med 20.00 in 23.00 – ujemite jih med spanjem

Preglejte seznam rezervacij prejšnjega tedna in označite, po kateri poti je prišla vsaka od
njih. Če jih je večina prišla po telefonu, plačujete člana ekipe, da igra rezervacijski sistem
prav v urah, ko ga najbolj potrebujete v strežbi — in za nove posle ste zaprti od trenutka, ko
zaklenete vrata. Večina gostov se odloči, kje bo jedla, po koncu vašega večera: na kavču, ob
22:30, s kozarcem vina in dvema odprtima zavihkoma.

KL JUČNI  UVID

Sodoben rezervacijski temelj pomeni spletni rezervacijski sistem, odprt

24/7, povezan z živim načrtom miz, z realističnimi termini in samodejnimi

potrditvami. Ujame več kot 60% gostov, ki se odločijo po zaprtju, in

odpravi dvojne rezervacije, še preden nastanejo.

20:00 vrh12:00 18:00 23:00
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Tri nastavitve, ki odločijo o vsem
Preden optimizirate karkoli drugega, uredite tole v katerem koli rezervacijskem sistemu
izberete:

Termini: ponudite prihode vsakih 15 minut, ne na polno uro. Dvanajst miz, ki pridejo
točno ob 19:00, je zaseda za vašo kuhinjo; istih dvanajst, razporejenih med 18:45 in 19:45,
je servis.

Živ načrt miz: kapaciteta mora izhajati iz vašega dejanskega tlorisa — katere mize se
združujejo, katere udobno sprejmejo dva in slabo štiri — da sistem nikoli ne proda
sedeža, ki ga nimate.

Rezerve in časi obrata: miza z degustacijskim menijem potrebuje 2,5–3 ure; à la carte
1,75–2. Nastavite po velikosti mize, ne kot eno globalno številko.

Premišljeno izberite model posedanja

PRIMERJAVA TREH MODELOV POSEDANJA

Model Kako deluje Najboljši za Pazite na

Prosti
tok

Gostje rezervirajo
kadarkoli, mize se
obračajo naravno

Bistro, à la carte, velik
delež gostov brez
rezervacije

Nepredvidljiva
obremenitev kuhinje na
konici

Fiksni
termini

Dva ali trije krogi na
večer (npr. 18:30 / 21:00)

Degustacijski meniji,
majhne kuhinje

Deluje togo, če je slabo
komunicirano

Hibrid Zamaknjeni termini z
omejitvami na termin

Večina fine dining
jedilnic

Potrebuje sistem, ki
omeji pogrinjke na 15
min

Fine dining običajno pristane pri hibridnem modelu: eleganca proste izbire za gosta,
predvidljivost fiksnih krogov za brigado.

• 

• 

• 

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Odprite seznam prihodov pretekle sobote. Preštejte, koliko omizij je prišlo v
istih 15 minutah. Če je odgovor večji, kot zmore vaša kuhinja predjedi,
spremenite mrežo terminov še pred vikendom.
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SKRIVNOST ŠEFA KUHINJE

Zakaj vrhunske restavracije nikoli najprej ne ponudijo termina ob
20:00

Rezervacijski vtičniki, ki kot vidno privzeto možnost pokažejo 17:45 ali 21:15,
zapolnijo robne termine, ki bi sicer samevali, medtem ko se 19:30–20:30 zapolni
sam. Gost še vedno izbira svobodno — spremenili ste le, kaj vidi najprej.
Restavracije, ki preuredijo prikaz terminov, poročajo o mirnejši kuhinjski krivulji v
dveh tednih, brez popustov in brez pritožb.

G L O B L J E

Spletni rezervacijski sistem je danes nepogrešljiv za vsako sodobno restavracijo.

Optimizira vaše poslovanje, izboljša izkušnjo gostov in pomaga ustvariti večji prihodek.
Kako tak sistem deluje in katere so prednosti in slabosti? V tem obsežnem vodniku
razložimo vse, kar morate vedeti, da sprejmete pravo odločitev za vašo gostinsko dejavnost.

Čas ročno pisanih rezervacijskih knjig je mimo. Vse več gostov pričakuje, da lahko
rezervirajo spletno, kadar koli med dnem. Dober rezervacijski sistem zato ni več luksuz,
temveč osnovna storitev, ki določa, ali ostajate konkurenčni na današnjem trgu.

Kaj je spletni rezervacijski sistem?

Spletni rezervacijski sistem za gostinstvo je digitalno orodje, ki gostom omogoča
rezervacijo mize 24/7 prek vaše spletne strani, družbenih omrežij ali Googla. Toda počne
veliko več kot le sprejemanje rezervacij. Je celovita rešitev, ki podpira in optimizira različne
vidike poslovanja vaše restavracije:

Samodejno upravlja vašo razpoložljivo zmogljivost na osnovi načrta miz

Pošilja potrditve in opomnike prek e-pošte, SMS ali WhatsApp

Shranjuje podatke in preference gostov v profilih gostov

Optimizira razporeditev miz za največjo zasedenost

Zagotavlja vpoglede prek analitike in poročil

Integrira z drugimi sistemi (POS, spletna stran, Google)

Podpira več lokacij iz enega nadzornega centra

Sodoben rezervacijski sistem deluje kot digitalni gostitelj, ki ne spi nikoli. Odgovarja na
vprašanja o razpoložljivosti, sprejema rezervacije in zagotavlja, da vsak gost prejme prave
informacije – brez da bi vi ali vaše osebje za to porabili čas.

Kako deluje spletni rezervacijski sistem?

Postopek rezervacije z vidika gosta je preprost in intuitivno zasnovan:

Izbira: Gost izbere datum, čas in število oseb prek prijaznega vmesnika

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

1. 
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Razpoložljivost: Sistem prikaže razpoložljive termine na osnovi načrta miz in nastavljenih
pravil

Podatki: Gost vnese kontaktne podatke (ime, e-pošta, telefon) in morebitne posebne
želje

Potrditev: Samodejno potrditveno sporočilo se takoj pošlje z vsemi podrobnostmi

Opomnik: 24–48 ur pred obiskom gost prejme opomnik z možnostjo potrditve ali
odpovedi

V ozadju se dogaja veliko več, kot gost vidi:

Sistem samodejno dodeli optimalno mizo glede na velikost skupine in razpoložljivost

Podatki o gostu se shranijo za prihodnje obiske in personalizirano storitev

Rezervacija se takoj pojavi v vašem nadzornem centru in po potrebi v vašem POS
sistemu

Ob odpovedi se čakalna lista samodejno obvesti

Alergije in prehranske zahteve se samodejno posredujejo kuhinji

Sistem upošteva premore med rezervacijami za čiščenje in pripravo

Integracija z obstoječim delovnim tokom

Dober rezervacijski sistem se brezhibno vključi v vaš obstoječi način dela. Poveže se z vašo 
spletno stranjo, vašim Google poslovnim profilom in vašimi kanali na družbenih omrežjih.
Tako gostje rezervirajo prek kanala, ki jim ustreza, vse rezervacije pa prihajajo na eno
osrednje mesto.

Najpomembnejše prednosti

1. Drastično manj no-showov

Zahvaljujoč samodejnim opomninkom prek e-pošte ali WhatsApp zmanjšate no-showe za
30–50 %. To je najbolj neposredni donos rezervacijskega sistema in pogosto že dovolj, da se
naložba povrne.

Zamislite si: povprečna restavracija ima stopnjo no-showov 10–15 %. Pri restavraciji s 50
kuverti na večer to pomeni 5–8 praznih stolov vsak večer. Pri povprečni porabi 40 € na
osebo izgubite 200–320 € na večer, torej 6.000–9.600 € na mesec izgubljenega prihodka.

Dodatne možnosti za preprečevanje no-showov:

Zahteve za potrditev z enim klikom – gostje enostavno potrdijo prihod

Možnost plačila pologa pri večjih skupinah ali posebnih priložnostih

Garancija kreditne kartice za posebne dni, kot sta Valentinovo ali Božič

Evidenca no-showov na gosta, da prepoznate ponavljajoče se no-showe

Samodejno odpovedovanje, da gostje enostavno prekličejo rezervacijo

2. 

3. 

4. 

5. 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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P O G O STA  VPR A Š A N JA

Katere so najpomembnejše prednosti spletnega rezervacijskega sistema za restavracijo?

Dostopnost 24/7 za goste, samodejne potrditve in opomniki (manj no-showov), centralni
pregled vseh rezervacij in profili gostov za boljšo storitev.

Koliko stane spletni rezervacijski sistem za restavracijo?

Od brezplačnih osnovnih možnosti do 30–80 € na mesec za profesionalne sisteme. Nekateri
sistemi zaračunavajo na rezervacijo (1–3 € provizija). Sistem, ki ustvari 10 dodatnih kuvertov
na mesec, se sam povrne.

Ali moram preiti s telefonskih rezervacij na spletni sistem?

Ni vam treba izbirati: kombinirajte oboje. Spletno rezerviranje deluje 24/7 brez vaše
prisotnosti. Telefonski način ostaja dragocen za večje skupine in posebne zahteve.
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2
O B R A M B A

Naj bodo no-showi izjema, ne strošek
poslovanja

O B R A M B A FIG. 02

Najbolj kosi neprihod

Brez opomina 20% neprihod

Opomnik 12% neprihod

Opomnik + potrditev z
enim dotikom 6% neprihod

Plus majhen depozit 4% neprihod

−80% opomnik, potrditev z enim dotikom in polog zmanjšajo neprihod z 20 % na 4 %

No-show v fine dining restavraciji ni manjša nadloga; je pripravljen mise en place, blokirana
miza, zaradi katere ste zavrnili druge goste, in €150–300 prihodka, ki v tišini izpuhti. Panožne
raziskave postavljajo povprečen delež no-showov med 5% in 20% rezervacij. Pri 40
pogrinjkih na večer in povprečnem računu €95 je že spodnja meja na desettisoče evrov
letno.

Instinkt je jeziti se na goste. Rešitev je postati boljši v sistemih — večina no-showov ni
zlonamernost, ampak pozabljeni načrti plus nerodna odpoved. Nihče ne želi ob 16:00

KL JUČNI  UVID

No-showi dramatično upadejo, ko odstranite trenje in dodate nežno

zavezo: samodejni opomnik 24 ur prej z gumboma za potrditev ali

odpoved z enim dotikom, pologi le za velike skupine in konične datume

ter zgodovina gostov, ki označi ponavljajoče se kršitelje. Skupaj ti ukrepi

zmanjšajo no-showe za do 80%.
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klicati restavracije in se opravičevati; če dobi gumb za odpoved z enim dotikom, ga pritisne,
vi pa dobite mizo nazaj pravočasno, da jo prodate znova.

Lestvica stopnjevanja

PROTIUKREPI,  V VRSTNEM REDU UVEDBE

Ukrep Napor Tipičen učinek

Takojšnja potrditev rezervacije
(e-pošta + WhatsApp)

Nič —
samodejno

Postavi pričakovanje, da je ta miza resnična

Opomnik 24 ur prej z
gumboma potrdi/odpovej

Nič —
samodejno

Največji posamezni učinek; sporočila
WhatsApp dosegajo 95%+ stopnjo
odpiranja

Garancija s kartico ali polog na
tvegane datume

Nizek Velike skupine in prazniki: no-showi skoraj
izginejo

Oznake v profilih gostov za
ponavljajoče se no-showe

Nizek Ponavljajoči se kršitelji rezervirajo samo s
pologom

Celoten priročnik — vključno z natančnim besedilom sporočil — je v 7 preverjenih
strategijah proti no-showom, pravno in psihološko plat zaračunavanja gostom pa pokrivajo
pologi in pravila odpovedi.

Kam pologi sodijo — in kje škodijo
Pavšalni polog na vsako mizo za dva zaduši rezervacije; fine dining gostje ga berejo kot
nezaupanje. Prihranite pologe za tam, kjer se bolečina koncentrira: skupine šestih ali več,
večeri samo z degustacijskim menijem, valentinovo, silvestrovo. Tam jih gostje pričakujejo
— gledališke vstopnice delujejo enako.

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Zapišite svoje dejansko število no-showov zadnjih 14 dni in ga pomnožite s
povprečnim računom. Ta številka je vaš poslovni argument. Če presega
prihodek ene dobre mize, še ta teden vklopite 24-urne opomnike.
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SKRIVNOST ŠEFA KUHINJE

Gumb za odpoved, ki služi denar

Protiintuitivno, a dosledno res: če odpoved naredite lažjo, prihodek zraste. Gost, ki
odpove ob 14:00, vam da šest ur, da mizo prodate znova — no-show vam ne da
ničesar. Restavracije z najmanj praznimi mizami v vsak opomnik vgradijo velik
gumb za odpoved brez občutka krivde, nato pa prepustijo čakalni listi, da mizo
samodejno proda naprej.

G L O B L J E

No-show (neprihod) je ena največjih frustracij za lastnike restavracij.

V povprečju 15–20 % rezerviranih gostov se ne pojavi, ne da bi odpovedali. To stane 
gostinstvo vsako leto milijone eurov v zamujenih prihodkih in zapravlenih virih. V tem
obsežnem vodiču odkrijte učinkovite strategije za reševanje tega problema in zaščito vaših
prihodkov.

Dobra novica je, da no-show ni neizogiben. S pravim pristopom lahko ta delež drastično
znižate, včasih celo za 50 % ali več. Ključ je v kombinaciji tehnologije, komunikacije in
pametnih procesov.

Koliko nas dejansko stane en no-show?

Dejanski stroški no-show (neprihoda) segajo veliko dlje od zgolj zamujenih prihodkov. Da bi
razumeli nujnost ukrepanja, moramo upoštevati vse vidike:

Neposredni stroški

Zamujeni prihodki: Miza za 4 osebe v soboto zvečer hitro ustvari 200 € + prihodkov,
vključno s pijačo in sladicami

Zavržena hrana: Sestavine, ki ste jih posebej nabavili, pripravili ali rezervirali za
pričakovano število gostov

Stroški osebja: Plača delavcev, ki ste jih vpoklicali za te goste — kuharji, natakarji,
pomivalci posode

Energija in zaloge: Plin, elektrika in drugi stroški, ki nastanejo pri pripravi

Posredni stroški

Zavrnjene rezervacije: Potencialni gostje, ki ste jih morali razočarati, ker ste bili "polni" —
medtem ko je miza na koncu ostala prazna

Škoda za ugled: Prazna restavracija je za mimoidoče manj privlačna in lahko vpliva na
vzdušje

Morala: Frustracija pri vaši ekipi, ki se je pripravila na zaseden večer

Načrtovanje: Motena mise-en-place in načrtovanje osebja

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Oportunitetni stroški: Čas in energija, ki ju porabite za sledenje no-show, bi lahko bolje
porabili drugje

Seštejete vse skupaj in en sam no-show vas lahko stane 300–500 € dejanskih stroškov.
Naredimo to konkretno z računskim primerom:

Primer: Restavracija s 50 pokrovi in povprečnim deležem no-show 15 %. Na povprečen
sobotni večer je to 7–8 praznih stolov. Pri povprečni potrošnji 50 € na osebo je to 350–400 €
zamujenih prihodkov na večer, oz. 1.400–1.600 € na vikend, oz. 6.000–7.000 € mesečno
samo ob vikendih.

Uporabite podatke in analitiko za izračun točnega deleža no-show in njegovega vpliva na
vaše prihodke. Samo z merjenjem je mogoče izboljšati.

Zakaj gostje ne pridejo?

Da bi učinkovito obvladali no-show, morate najprej razumeti, zakaj do njih prihaja. Razlogi
so različni in vsak zahteva drugačen pristop:

Pozabljivost: Najpogostejši razlog — gostje so preprosto pozabili, zlasti pri rezervacijah,
narejenih daleč vnaprej

Dvojne rezervacije: Gostje rezervirajo pri več restavracijah in se kasneje odločijo, kam
bodo šli, ne da bi odpovedali ostale

Sprememba načrtov: Zgodi se kaj nepričakovanega (bolezen, delo, družinske okoliščine),
a odpoved se zdi neugodna ali se odklaša

Prelahka rezervacija: Spletno naročanje brez posledic no-show tudi olajša — ni
osebnega stika

Brez osebne povezave: Pri neznanih restavracijah je obveza manj izrazita kot pri vaši
najljubši

Nejasna pravila odpovedi: Gostje ne vedo, kako ali kdaj odpovedati, zato tega preprosto
ne storijo

Vreme in okoliščine: Slabo vreme, prometne težave ali spontane alternative lahko
povzročijo no-show v zadnjem trenutku

Z razumevanjem vzrokov lahko sprejmete ciljne ukrepe. Pozabljivost rešite z opomniki,
dvojne rezervacije s pologi, pomanjkanje osebnega stika pa z boljšo komunikacijo.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kakšen je realen delež no-show za restavracijo?

V povprečju 5–15 % rezervacij se ne pojavi. Z ustreznimi ukrepi (opomniki, polog) to znižate
na 2–5 %. Vsaka zmanjšana odstotna točka predstavlja neposreden dobiček pri prihodkih.

Kako avtomatski opomnik najbolje deluje za zmanjšanje no-show?

Pošljite prvi opomnik 48 ur pred rezervacijo in drugega 2–4 ure na dan rezervacije.
WhatsApp opomniki imajo stopnjo odprtja 90 %+. Dodajte povezavo za odpoved, da gostje
lahko enostavno odpovejo.

Kako uporabim čakalno listo za nadomestitev izgube pri no-show?

Aktivna čakalna lista hitro zapolni sproščene mize. Samodejne obvestila prek WhatsApp, ko
se sprosti miza, so najučinkovitejša. Nastavite odzivni čas (npr. 30 minut), da hitro preklopite
na naslednjega gosta.
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R E Š E V A N J E

Vsako odpoved spremenite v srečen večer
nekoga drugega

R E Š E VA N J E FIG. 03

Čakalna lista spremeni odpovedi v kritje

Brez čakalne vrste približno 4 izgubljene mize

Z digitalnim čakalnim
seznamom okoli 3 okrevali

€900 zapolnitev nekaj odpovedanih miz vsak teden pomeni približno 45.000 € na leto

Drugo poglavje je odpoved naredilo lahko — kar pomeni, da boste dobili več odpovedi, prej.
Odlično. Zdaj zgradite stroj, ki jih ujame. Matematika je preprosta: polno zaseden petek z
10% odpovedi istega dne izgubi štiri mize prihodka. Rešite tri od njih in ste pri fine dining
računih dodali približno €900 na teden — €45.000 na leto, od miz, ki ste jih enkrat že
prodali.

Zakaj čakalne liste iz telefonske dobe odpovedo
Papirnat seznam pomeni, da mora nekdo opaziti odpoved, najti seznam, klicati goste enega
za drugim, dvakrat naleteti na odzivnik in obupati pri tretjem gostu. Miza ostane prazna ne
zato, ker bi povpraševanje izginilo, ampak ker proces reševanja stane več, kot si vaša ekipa
lahko privošči sredi večera. Digitalna čakalna lista to obrne: odpoved sama sproži sporočilo

KL JUČNI  UVID

Digitalna čakalna lista samodejno obvesti naslednjega ustreznega gosta v

trenutku, ko se miza sprosti, in tako v nekaj minutah reši večino odpovedi

istega dne. Brez nje odpoved ob 17:30 običajno postane prazna miza; z njo

postane navdušen gost, ki se mu je proti vsem pričakovanjem uspelo

vriniti.
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vsem ustreznim omizjem — prava velikost skupine, pravo časovno okno — in mizo dobi prvi,
ki potrdi. Brez ene same minute dela osebja. (Točno to avtomatizira HappyChefov modul
čakalnih list.)

Naredite čakalno listo ojačevalec želje
Pri iskanih jedilnicah je čakalna lista tudi marketing. »Polno zasedeno — pridružite se
čakalni listi« spremeni redkost v ujet kontakt namesto izgubljenega: gost, ki se nocoj prijavi
na listo, je najlažja oseba na svetu za rezervacijo v četrtek. Tri pravila:

Čakalno listo vedno ponudite v trenutku razočaranja, kar v rezervacijskem vtičniku.

Vprašajte po velikosti skupine in prožnosti (»samo nocoj« proti »katerikoli dan ta teden«).

Ko se termin sprosti, dajte kratko okno za potrditev (10–15 minut), nato nadaljujte z
naslednjim gostom.

To povežite s pametnim upravljanjem koničnih ur, da rešene mize pristanejo tam, kjer jih
kuhinja lahko prevzame.

G L O B L J E

Polna restavracija je lepa, a hkrati zamujená priložnost, če nimate čakalne liste.

Odpovedi in no-showi so v gostinstvu neizogibni — toda s pametnim sistemom čakalnih
list te izgubljene prihodke nadoknadite in zagotovite, da nobena miza ne ostane po
nepotrebnem prazna. V tem obsežnem vodiču boste izvedeli vse o učinkoviti uporabi
čakalnih list za povečanje zasedenosti.

Koncept je preprost a zmogljiv: namesto da goste pošljete stran, ko ste polni, jim ponudite
možnost, da se vpišejo na seznam. Ko se sprosti mesto, jih samodejno kontaktirate.
Rezultat? Zadovoljnejši gostje in manj izgubljenih prihodkov.

Kaj je čakalna lista?

Čakalna lista je digitalni seznam gostov, ki bi radi rezervirali, ko je vaša restavracija
zasedena. Ko pride do odpovedi ali no-showa, so gostje na čakalni listi samodejno ali ročno
kontaktirani, da zapolnijo prosto mesto.

V nasprotju s tradicionalno rezervacijsko knjigo s papirnatimi listki ob telefonu, moderna
digitalna čakalna lista deluje v realnem času in je večinoma avtomatizirana. To pomeni, da
imate v minutah po odpovedi že nadomestnega gosta, brez da bi vi ali vaše osebje morali
aktivno posredovati.

• 

• 

• 

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Preštejte odpovedi prejšnjega meseca znotraj 24 ur pred terminom. Pomnožite
s povprečnim računom in z 0,7 — to je letni prihodek, ki bi ga čakalna lista
realno rešila. Prinesite to številko na naslednji sestanek ekipe.
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Sistem za vas beleži, kdo je na listi, kdaj so se prijavili, za kateri termin imajo interes in kako
prožni so. Ko se sprosti mesto, so pravi gostje samodejno kontaktirani v pravem vrstnem
redu.

Zakaj so čakalne liste ključne?

1. Povečajte zasedenost in prihodke

Vsaka prazna miza pomeni izgubljene prihodke — prihodke, ki bi jih zaslužili, če bi imeli
čakalno listo. S čakalno listo zapolnite te vrzeli in ohranite prihodkovni potencial.

Konkretiziramo to z računskim primerom: če imate povprečno 3 odpovedi na teden in
vsaka miza ustvari €150 prihodka, govorimo o €23.000 potencialno obnovljivih prihodkov na
leto. In to upošteva samo odpovedi — prištejte še no-showe in znesek je lahko bistveno višji.

Za zasedeno restavracijo z zasedenostjo 90 %+ je učinkovit sistem čakalnih list lahko razlika
med dobičkonosnim mesecem in rdečimi številkami. Kombinirajte to s strategijami za 
povečanje obrata miz za maksimalno izkoriščenost kapacitete.

2. Izboljšajte izkušnjo gostov

Gostje, ki dobijo sporočilo »zasedeno«, a se vseeno lahko vpišejo na čakalno listo, se počutijo
upoštevane. Dobijo priložnost, da kljub vsemu pridejo jest, namesto da razočarani odidejo h
konkurenci. To prispeva k dobri storitvi za stranke in krepi izkušnjo gostov.

Poleg tega ustvarite pozitiven prvi vtis. Gost pomisli: »Ta restavracija je priljubljena, a vseeno
mislijo name, ko me vpišejo na čakalno listo.« To je bistveno boljša izkušnja kot preprosto
»Žal nam je, smo zasedeni.«

3. Zberite dragocene podatke

Stalno polna čakalna lista vam daje pomembne informacije o povpraševanju po vaši
restavraciji:

Povpraševanje presega vašo trenutno kapaciteto — morda je čas za širitev?

Določeni dnevi ali termini so še posebej priljubljeni — ali lahko tam sprostite več
kapacitete?

Morda razmislite o razširitvi odpiralnegačasa — dodaten servis ob prometnih večerih?

Morda je čas za dodatno osebje med konicami

Katere velikosti skupin so najbolj priljubljene — ali morate prilagoditi razpored miz?

Uporabite analitiko restavracije za odkrivanje vzorcev in strateške odločitve, ki omogočajo
rast poslovanja.

• 

• 

• 

• 

• 
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P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kako vzpostavim učinkovito čakalno listo v svoji restavraciji?

Uporabite rezervacijski sistem za vodenje digitalne čakalne liste. Ob prijavi zahtevajte: ime,
število oseb, telefonsko številko in prožnost. Samodejne WhatsApp-obvestila ob sprostitvi
mize povečajo možnosti hitrega zapolnjevanja.

Je čakalna lista ali overbooking boljši za obvladovanje no-showov?

Čakalna lista je varnejša od overbookinga: goste lahko namestite le, ko je dejansko prostora.
Overbooking je bolj tvegan, a je z dobrimi podatki lahko učinkovit. Kombinirajte oba
pristopa za optimalno zaščito.

Ali lahko čakalno listo uporabim kot marketinško orodje?

Da. Dolga čakalna lista kaže priljubljenost, kar lahko sporočate prek družbenih omrežij
(»zasedeno do datuma X«). To pri gostih ustvari občutek ekskluzivnosti in nujnosti, da
zgodaj opravijo rezervacijo.
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R I T E M

Umirite konico, da kuhinja servira, namesto da
panično hiti

R I T E M FIG. 04

Umirite prihode, da bo kuhinja mirna

12–16 pokrovček prispe pri 12–16 pokrovih na 15-minutno režo, da ostane prevleka stabilna

Večina kuhinj se ne zlomi zaradi tega, koliko pogrinjkov naredi; zlomijo se zaradi tega, kdaj ti
pogrinjki pridejo. Šestdeset pogrinjkov, razporejenih čez tri ure, je miren, dobičkonosen
večer. Istih šestdeset v dveh gručah je kričanje, ponovne priprave in sladice na račun hiše.
Razlika se odloči dneve prej, v vaši mreži rezervacij.

Metoda ravne krivulje
Omejite pogrinjke na termin. Poznajte resnično zmogljivost svoje kuhinje (večina fine
dining kuhinj: 12–16 predjedi na 15 minut) in pustite sistemu, da sedemnajsto zavrne.

KL JUČNI  UVID

Uravnavanje konice pomeni omejitev prihodov na 15-minutni termin,

razporejanje velikih omizij stran od naval in čase obrata, načrtovane po

velikosti mize. Cilj je ravna kuhinjska krivulja: enako število predjedi ob

19:15 kot ob 20:30, da kakovost nikoli ne pade, ko je jedilnica polna.

pokrov vsakih 15 min19:00 21:00

• 
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Razporedite velika omizja. Ena velika miza na 30-minutno okno; omizje osmih, ki
naroča skupaj, zadene izdajni pult kot tri mize hkrati. Skupinske rezervacije si zaslužijo
lastna pravila.

Zaščitite drugi krog. Če mora miza ob 18:30 oditi do 21:00, naj to piše v potrditvi — toplo
— ob rezervaciji, ne pri vratih.

Povečevanje obrata miz ne pomeni priganjanja gostov; je tiha obrt jedilnikov, ki gladko
zapuščajo kuhinjo, računov, ki pridejo, ko so zaprošeni, in časov obrata, ki ustrezajo
resničnosti. Petnajst prihranjenih minut na obrat pri dvajsetih mizah je pet dodatnih
pogrinjkov na večer brez enega samega novega stola.

Test ob 19:02
V soboto ob 19:02 se postavite k izdajnemu pultu. Če tiskalnik kriči in je chef tiho, vaš ritem
deluje. Če je tiskalnik tiho in chef kriči, je problem vaša mreža rezervacij — ne vaša brigada.
Podrobne taktike so v upravljanju koničnih ur.

SKRIVNOST ŠEFA KUHINJE

Zakaj najboljši vodje strežbe namerno preknjižijo eno mizo

Letalske družbe preknjižijo, ker poznajo svojo statistiko neprihodov; peščica
restavracij potihem počne enako. Če je vaš petkov delež no-showov že leto dni
stabilen pri 8%, je ena strateška miza ob 19:30 čez nominalno kapaciteto
statistično varnejša, kot se zdi — in tisti redki večer, ko pridejo vsi, kozarec
šampanjca pri baru za 20 minut čakanja stane manj kot prazna miza vsak drugi
teden. To počnite le z letom podatkov in velikodušnim načrtom B.

G L O B L J E

Skupinske rezervacije in zasebne prireditve so za mnoge restavracije pomemben vir
prihodka, ki je pogosto podcenjen.

Poslovna večerja za 30 oseb, rojstnodnevna zabava v zasebni dvorani, mrežni koktajl po
delovnem času: tovrstni dogodki ne prinašajo le neposrednega prihodka, temveč tudi nove
goste, ki se vračajo na redne obiske. V tem obsežnem članku se naučite, kako upravljanje
dogodkov narediti uspešen in dobičkonosen del vašega restavracijskega poslovanja.

• 

• 

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Natisnite jutrišnje rezervacije, razvrščene po času prihoda. Označite vsako 15-
minutno okno z več pogrinjki, kot jih zmore vaša kuhinja. Vsaka oznaka je
prihodnje opravičilo — premaknite, kar lahko, omejite, česar ne morete.
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Zakaj se osredotočiti na prireditve?

Prireditve ponujajo edinstvene prednosti za vašo restavracijo, ki jih redne rezervacije ne
nudijo. To je strateška odločitev, ki stabilizira vaš prihodek in ustvarja nove priložnosti:

Zagotovljeni prihodek: Skupinske rezervacije pomenijo gotovost, zlasti s predplačilom.
Tedne vnaprej veste, da bo prišel določen znesek.

Višja povprečna poraba: Prireditve imajo pogosto višji proračun na osebo. Na
poslovnem dogodku ali prazniku so ljudje pripravljeni porabiti več kot pri navadni večerji.

Mirnejše načrtovanje: Točno veste, koliko gostov prihaja in kaj bodo jedli. To naredi
nabavo, pripravo in načrtovanje urnika osebja veliko učinkovitejšo.

Ustno priporočilo: Uspela prireditev vodi do priporočil. Vsi prisotni so potencialni novi
gostje.

Gradnja odnosov: Podjetja pogosto postanejo redne stranke. Uspešna novoletna zabava
letos pogosto pomeni rezervacijo za naslednje leto.

Zapolnjevanje mirnih trenutkov: Prireditve je mogoče načrtovati v sicer mirnih dneh ali
urah.

Statistike kažejo, da restavracije, ki aktivno vlagajo v trženje prireditev, ustvarijo do 25 % več
prihodka kot restavracije, ki se osredotočajo izključno na naključne obiske in redne
rezervacije.

Vrste prireditev za restavracije

Da strukturirate svojo ponudbo prireditev, je koristno poznati različne kategorije in za vsako
kategorijo razviti ustrezno ponudbo.

Poslovni dogodki

Poslovne stranke so pogosto najvrednejši gostje na prireditvah: imajo proračun, rezervirajo
redno in cenijo profesionalnost. Najpomembnejši poslovni dogodki so:

Poslovne večerje: Timski izleti, novoletne in zaključne proslave, praznovalne večerje po
uspešnih projektih

Mrežni koktajli: Neformalna srečanja s prigrizki in pijačo, pogosto za 20–50 oseb

Sestanki z malico: Delovni sestanek v kombinaciji z obrokom, priljubljen pri lokalnih
podjetjih

Lansiranja izdelkov: Ekskluzivna predstavitev novih izdelkov v edinstvenem okolju

Srečanja s poslovnimi partnerji: Sprejem strank ali partnerjev v slogu, pogosto z
ekskluzivnim jedilnikom

Selekcijski krogi: Ocenjevalne malice ali uvodne večerje za nove zaposlene

Zasebni dogodki in zasebne večerje

Zasebni dogodki se zelo razlikujejo po obsegu in proračunu, a imajo skupno to, da so
čustveno nabiti. Organizator želi, da je vse popolno. Preberite tudi, kako zasebne večerje
profesionalno urediti kot premium storitev:

Rojstni dnevi: Od intimnih večerij do velikih zabav s posebnimi zahtevami za torto in
dekoracijo

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Poroke: Sprejemi, večerje ali polne proslave — rastoč trg za restavracije

Jubileji: Poročni jubileji, poslovni jubileji, pogosto za starejše goste s posebnimi željami

Prve obhajila in krsti: Družinska srečanja z več generacijami

Sloveči obroki: Upokojitev, selitev, nova služba — pogosto čustveni dogodki

Pogrebni obroki: Občutljiva kategorija, ki zahteva taktnost in diskretnost

P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kako učinkovito sprejemati skupinske rezervacije brez dodatne administracije?

Uporabite spletni obrazec za prijavo, ki je specifičen za skupine, z vsemi potrebnimi
informacijami: datum, čas, število oseb, želje glede jedilnika, proračun. To povežite s
predlogo ponudbe, ki jo hitro prilagodite.

Kako se zaščititi kot restavracija pri odpovedi velike skupne?

Vedno zahtevajte predplačilo (20–30 % ocenjenega skupnega računa). Določite jasne
pogoje odpovedi z roki: 100 % povračilo pri odpovedi >30 dni, 50 % pri 15–30 dneh, 0 % pri <15
dneh.

Kako aktivno promovirati svojo restavracijo za poslovne dogodke?

Ustvarite ločeno stran za dogodke na svoji spletni strani, neposredno kontaktirajte lokalna
podjetja in kadrovske menedžerje prek LinkedIna ter se registrirajte na platformah za
organizacijo prireditev.

• 

• 

• 

• 

• 
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P O V P R A Š E V A N J E

Zapolnite tihe ure, ne da bi razvrednotili svojo
znamko

P OV P R A Š E VA N J E FIG. 05

Izpolnite mirne noči brez popustov

Popusti 1× vrednost

Zasebne večerje in
dogodki približno 3x vrednost

3× dogodki in zasebne večerje zaslužijo približno 3 × več kot popust na sobo

Sobota se reši sama. Dobiček vašega leta se odloči v torek in sredo — večeri, ko fiksni stroški
tečejo s polno ceno, jedilnica pa s polovično. Past fine dininga je odgovoriti s popusti, ki
sedeže napolnijo enkrat in trg potihem naučijo, da je vaš torek vreden manj. Struktura
premaga popuste, vedno.

Štiri strukturne polnitve
Zasebne večerje kot produkt. Chef's table, salon z vinsko spremljavo, kuhinjski pult s
šestimi sedeži: zasebne večerje prodajajo ekskluzivnost, ki ima raje tihe večere, po
premijski ceni in ne s popustom.

KL JUČNI  UVID

Tihi večeri se polnijo s strukturo, ne s popusti: zasebne večerje in chef's

table produkti, skupinski in dogodkovni formati, odpiralni časi, prilagojeni

resničnemu povpraševanju, ter povpraševanje s čakalne liste,

preusmerjeno s polnih večerov na prazne. Cenovna integriteta ostane

nedotaknjena; jedilnica v torek zasluži, kar si zasluži v soboto.

• 
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Dogodki s fiksnim formatom. Večerje z vinarji, meniji ene sestavine, večeri z gostujočimi
chefi. Rezervacije dogodkov so vnaprej plačane, načrtovane in že po zasnovi brez no-
showov.

Odpiralni časi, ki sledijo podatkom. Če ponedeljkovo kosilo izgublja denar vsak teden,
ga zaprite in dodajte ure tja, kjer povpraševanje zares živi. Manj, polnejših terminov
premaga več praznejših.

Preusmerite presežno povpraševanje. Vsaka »polno zasedena« sobota proizvede
razočarane goste; vaš rezervacijski tok naj jim v trenutku zavrnitve ponudi četrtek. To je
brezplačen prenos povpraševanja.

Marketing lahko nato ojača, kar je ustvarila struktura — ta strojnica (Googlov profil, e-pošta,
kampanje WhatsApp) ima svoj vodič: končni vodič za marketing restavracije.

G L O B L J E

Trg restavracij se polarizira. Na eni strani so koncepti z visokim obsegom in nizko maržo, ki
tekmujejo s ceno in priročnostjo. Na drugi strani so premium izkušnje, za katere so gostje
pripravljeni bistveno več plačati. Srednji segment — povprečna gastronomska restavracija
brez posebnega koncepta — je pod največjim pritiskom.

Zasebne večerje so eden najučinkovitejših načinov, da svojo restavracijo umestite v
premium segment. Ne gre za dodajanje sobe z zaveso — gre za ustvarjanje lastne
kategorije: ekskluzivne, vredne spomina, dragocene prek samega denarja.

Ta članek vam zagotavlja celovit okvir: od izračuna ROI do ureditve prostora, od
korporativnega trga do chef's table. Vključno s slovenskimi posebnostmi leta 2026.

Kaj so zasebne večerje in zakaj ravno zdaj?

Zasebne večerje so ekskluzivna uporaba prostora ali mize s strani zasebne skupine — s
prilagojeno postrežbo, menijem in izkušnjo. Sega od ločenega prostora za 12 oseb do chef's
table za 4 goste tik ob kuhinji.

Zakaj je to pravi trenutek? Trije trendi se stapljajo:

Ekonomija doživetij: Gostje trošijo več za edinstvene spomine kot za materialne dobrine.
Chef's table za rojstni dan je vrednejši od darila.

Korporativna obuditev: Po letih videokonferenc podjetja znova vlagajo v osebne odnose.
Poslovne večerje so spet aktualne — a zdaj pričakujejo več kot navadna dvorana.

• 

• 

• 

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Odprite koledar naslednjega meseca in izberite en sam najtišji ponavljajoči se
termin. Skicirajte zanj en strukturiran produkt — štirihodni chefov meni pri
pultu, šest sedežev, en krog. Postavite ceno nad svoj povprečni račun, ne pod
njega.

• 

• 
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Družbena omrežja kot gonilo: Ekskluzivna izkušnja zasebne večerje se deli. Vsaka
Instagram objava vašega chef's table je brezplačen marketing za vašo restavracijo.

Prihodek na sedež na večer — 3 scenariji

Navadna dvorana
€65/os.

Zasebna večerja
€110/os.

Chef's table
€200/os.

Chef's table ustvari 3× višji prihodek na sedež kot redna dvorana

ROI zasebnih večerij

Izračun ROI za zasebne večerje je bistveno drugačen kot za redno zasedenost. Osnovno
pravilo: minimalna cena za prostor zasebne večerje je enaka temu, kar ta prostor ustvari pri
redni uporabi.

Primer: Imate prostor za 20 oseb. Na delovni dan bi ta prostor v vaši redni postavitvi ustvaril
20 × 65 € = 1.300 € prihodka. To je vaša izhodiščna cena za zasebno večerjo. Zaračunate
1.500–2.000 € za večer, vključno z menijem po meri. Marža je bistveno višja, ker imate manj
menjav miz, nižje variabilne stroške osebja in meni po meri po premium ceni.

Chef's table: To je najdonosnejša različica. 4–6 gostov za mizo tik pri kuhinji ali v njej, z
neposrednim stikom s kuharjem.

Cena: 150–250 € na osebo (brez vina)

Vinsko dopolnilo: 75–100 € extra

Za 6 gostov: skupni prihodek 900–2.100 € za 6 sedežev

Isti sedeži v redni dvorani: 6 × 65 € = 390 €

ROI chef's table: 2,3- do 5,4-kratna vrednost redne zasedenosti

Koncept chef's table

Chef's table je več kot miza z lepim stolom — je doživetje, pri katerem gost postane del
zgodbe kuhinje.

Kaj ga naredi neustavljivega:

Gledališka izkušnja: Gost vidi, sliši in diši kuhinjo. Plamen pod ponev, vonjave mise-en-
place, komunikacija brigade. Tega ni mogoče ponoviti v nobeni drugi postavitvi.

Ekskluzivnost: Obstaja samo en chef's table. To ga po definiciji naredi redkega — in
redkost spodbuja željo.

Zgodba: Kuhar lahko neposredno pojasni, zakaj je izbral sestavino, od kod prihaja, kako
tehnika deluje. To gostom da zgodbo, ki jo bodo delili.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Meni: Tipično 6–8 hodov, brez natisnjenega menija (kuhar odloča sproti glede na
razpoložljivost), osnovan na sestavinah. Odsotnost menija je sama po sebi luksuzni signal —
»zaupajte kuharju.«

P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kako uvedem ponudbo zasebnih večerij v svoji restavraciji?

Poiščite primeren prostor, določite minimalni prihodek (npr. 500 € za dvorano), pripravite
posebne menujske formule in to promovirajte prek vaše spletne strani, družbenih omrežij
in poslovnih mrež. Zasebne večerje ustvarjajo višje marže kot redna postrežba.

Kako pravilno določim cene za zasebne večerje?

Določite minimalno porabo, ki pokriva vaše stroške in zagotavlja profitno maržo.
Komunicirajte transparentno: gostje zasebnih večerij imajo višji proračun in cenijo jasne
ponudbe, ki vključujejo vse.

Katero pogodbo ali dogovor sklenem za zasebne večerje?

Obvezno navedite vsaj: datum, čas, število gostov, izbrani meni, skupno ceno ali minimalni
prihodek, polog in pravila odpovedi. To pošljite pisno po e-pošti v potrditev.
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6
M E R J E N J E

Berite svoje rezervacijske številke, kot vodja
strežbe bere jedilnico

M E R J E N J E FIG. 06

Tri številke, ki povedo celotno zgodbo

Zasedenost na storitev 85 % ali več

Stopnja neprihoda pod 3 %

Prihodek na sedežno
uro v trendu

3 zasedenost, stopnja neprihoda in prihodek na sedežno uro – spremljajte te tri vsak teden

Jedilnico že berete instinktivno: miza, ki posedi, par, ki želi mir. Vaši rezervacijski podatki si
zaslužijo enak instinkt, treniran tedensko. Ne nadzorne plošče s štiridesetimi gradniki — tri
številke na eni strani, vsak ponedeljek zjutraj, petnajst minut.

PONEDELJKOVA REZERVACIJSKA KARTICA

KL JUČNI  UVID

Tri številke povedo celotno zgodbo o rezervacijah: zasedenost po terminu

(prodani proti razpoložljivim sedežem), delež no-showov in poznih

odpovedi ter prihodek na razpoložljivo sedežno uro (RevPASH). Tedensko

pregledane natančno pokažejo, kje sistem pušča — preden puščanje

postane navada.
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Metrika Kako izračunati Zdrav signal Če zdrsne

Zasedenost po
terminu

Pogrinjki ÷
razpoložljivi sedeži, po
terminu

85%+ vikend,
60%+ med
tednom

Poglavje 5: strukturirajte
tihe termine

Delež no-showov +
poznih odpovedi

(No-showi + odpovedi
<4h) ÷ rezervacije

Pod 3% Poglavje 2: zaostrite
opomnike, razširite
pologe

RevPASH Prihodek ÷ (sedeži ×
ure obratovanja)

Raste iz meseca
v mesec

Poglavji 4–5: ritem in
oblikovanje
povpraševanja

RevPASH je najbolj pošten od treh, ker kaznuje tako prazne sedeže kot počasne obrate. Dve
restavraciji z enakim prihodkom lahko skrivata nasprotna problema: ena je polna, a
počasna, druga hitra, a napol prazna. RevPASH razkrije, katera ste vi.

Sklenite krog
Vsaka številka vas usmeri nazaj v sistem: problemi zasedenosti so problemi povpraševanja
(poglavje 5), problemi no-showov so problemi trenja (poglavje 2), problemi RevPASH so
problemi ritma (poglavje 4). Prav to je razlog, da je to sistem in ne seznam nasvetov — vsak
simptom ima lastnika. Finančna plast pod tem — marže, denarni tok, prag dobička — je
svoja disciplina: končni vodič za finance restavracije.

G L O B L J E

Zasedenost je KPI, ki ga skoraj vsak lastnik restavracije budno spremlja. Pa vendar je to
ena od najbolj zavajajočih številk v gostinstvu. Polna dvorana ne zagotavlja dobrega
prihodka — pol prazna dvorana pa je lahko presenetljivo dobičkonosna. KPI, ki razkrije to
razliko, se imenuje RevPASH: Revenue Per Available Seat Hour (prihodek na razpoložljivo
sedežno uro).

RevPASH je v devetdesetih letih popularizirala gostinska raziskovalka Sheryl Kimes z
Univerze Cornell, delno navdihnjeno s konceptom RevPAR iz hotelske industrije. Danes je za
številne vodilne restavracijske skupine po svetu postala osrednje vodilo. V tem članku

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Enkrat ročno izračunajte RevPASH prejšnjega tedna: skupni prihodek od hrane
in pijače, deljen s (sedeži × ure obratovanja). Napišite ga na kuhinjsko tablo.
Naslednji ponedeljek pod njega napišite novo številko. Trend, ki ste ga pravkar
začeli, je navada.
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postavimo temelje, se naučimo formule in odkrijemo pet konkretnih vzvodov za povišanje
vašega RevPASH — s posebnim poudarkom na slovenskem gastronomskem kontekstu.

Zasedenost je KPI, ki ga skoraj vsak lastnik restavracije spremlja. Toda ali ste vedeli, da polna
dvorana ni garancija za dober prihodek? Spoznajte RevPASH: Revenue Per Available Seat
Hour. Meri, koliko eurov vsak sedež v vaši restavraciji povprečno prinese na uro, ko ste
odprti. Formula je preprosta: skupni prihodek delite s številom sedežev, pomnoženim s
številom ur, ko je restavracija odprta. Polna dvorana z gosti, ki dolgo sedijo in malo porabijo,
lahko presenetljivo prinese manj kot pol polna dvorana s hitrim obratom. RevPASH
povečate z učinkovitim dodeljevanjem miz, podrobnimi analizami posameznih obrokov in
aktivnim inženiringom jedilnika za višjo povprečno porabo. Želite izboljšati vaš RevPASH in
narediti svojo restavracijo bolj dobičkonosno? Odkrijte, kako vam analitika HappyChef
pomaga maksimizirati vsak sedež.

Kaj je RevPASH?

RevPASH pomeni Revenue Per Available Seat Hour, prosto prevedeno: prihodek na
razpoložljivo sedežno uro. Je merilo, ki kaže, koliko eurov vsak sedež v vaši restavraciji
povprečno prinese na uro, ko ste odprti.

Osnovna formula je preprosta:

Obstaja tudi alternativni izračun, ki je intuitivno pregleden:

Ta druga formula takoj pojasni, katera dva vzvoda določata RevPASH: koliko sedežev je
zasedenih in koliko gostje povprečno porabijo. RevPASH lahko povišate z višjo zasedenostjo,
z višjo povprečno porabo ali — najmočnejši scenarij — z obojim hkrati.

Konkreten računski primer

Recimo: vaša restavracija ima 40 sedežev. V petek zvečer ste odprti od 18:00 do 23:00 — to je
5 ur. Skupni prihodek tistega večera znaša €2.400.

RevPASH = €2.400 ÷ (40 × 5) = €2.400 ÷ 200 = €12 na sedežno uro

Z alternativno formulo: recimo, da ste imeli povprečno 28 od 40 sedežev zasedenih
(zasedenost 70 %) in povprečna poraba na gosta je bila €60.

RevPASH = 0,70 × €60 = €42?

Počakajte — to se ne ujema s prvim izračunom. Zakaj? Ker alternativna formula upošteva 
čas bivanja. Če gostje povprečno ostanejo 2,5 ure, je treba porabo preračunati na uro: €60 ÷
2,5 ure = €24 na sedežno uro. Nato: RevPASH = 0,70 × €24 = €16,80. Bližje resničnosti, a še
vedno nekoliko drugačno, ker se zasedenost med večerom spreminja.

To takoj pokaže ključno točko: čas bivanja pri mizi je kritična spremenljivka, ki je sama
zasedenost nikoli ne zajame.
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P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kaj je RevPASH in kako ga izračunam za svojo restavracijo?

RevPASH pomeni Revenue Per Available Seat Hour. Izračunate ga tako, da prihodek v
določenem obdobju delite s številom razpoložljivih sedežnih ur (število sedežev × odpiralni
čas). Tako merite, kako učinkovito izkoriščate svojo kapaciteto.

Kako povišam RevPASH v svoji restavraciji?

S povišanjem povprečne porabe prek upsellinga, optimizacijo hitrosti obrata miz ali
aktiviranjem mirnejših časovnih oken z usmerjenimi promocijami.

Kateri drugi KPI-ji so za lastnika restavracije ključni poleg RevPASH?

Delež stroškov hrane, delež stroškov osebja, povprečna poraba na kovert, zasedenost in
delež no-showov skupaj dajejo popolno sliko finančnega zdravja vašega lokala.
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E - K N J I G A

Kako sistematizirane so vaše rezervacije?

Gostje lahko rezervirajo prek spleta 24/7, na kateri koli napravi

Termini so zamaknjeni (15 min) z omejitvami pogrinjkov na termin

Vsaka rezervacija dobi samodejno potrditev

Opomnik s potrditvijo/odpovedjo z enim dotikom gre ven 24 ur prej

Pologi ali garancije s kartico ščitijo skupine in konične datume

Digitalna čakalna lista samodejno zapolni odpovedi
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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

Pripravljeni nehati poslovati na
srečo?
HappyChef avtomatizira vse iz tega vodiča — rezervacije 24/7,

opomnike WhatsApp, pologe, čakalne liste in tedenske številke —

da sistem dela, medtem ko vi kuhate.

Rezervirajte predstavitev

Brezplačno, 30 minut, brez obveznosti

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