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MENU JAKO PRODEJNI SYSTEM

Rozsireny pruvodce pro majitele restauraci. Co se déje v hlavé hosta,
modelové priklady pred a po — a jak kazdé misto zacit opravovat
jesté dnes.

Bez zdrazovani. Bez shanéni novych hosta.
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Host vase menu necte. Skenuje ho.

Lidsky mozek Setfi energii, kde mtze. Kdyz host dostane do ruky menu, necte ho radek po
radku jako knihu. Prelétne ho o¢ima, zachyti se na nékolika mistech — a rozhodne se béhem
chvile. Zbytek ¢asu uz vétSinou jen hleda potvrzeni, Ze vybral dobre.

Psychologie tomuhle rezimu rika rychlé, automatické mysleni. Je to rezim, ve kterém délame
drtivou vétSinu kazdodennich rozhodnuti — véetné toho, co si dame k obédu. A v tomhle
rezimu nerozhoduji argumenty, ale podnéty: co oko potka prvni, co vizualné vy¢niva, co zni
lakavé a co si host dokaze snadno predstavit.

Presné proto neni menu jen cenik. Je to prodejni nastroj — jediny, ktery drzi v ruce kazdy
host, kaZzdou navstévu, po celou dobu rozhodovani. Zadna reklama svéta nema takovy
pristup k zakaznikovi v momenté nakupu.

Nasledujicich pét mist ma jedno spole¢né: menu na nich pracuje proti

prirozenému chovani hosta. Host by klidné utratil vic — menu mu to jen

neumoznuje.

C0 NAJDETE NA KAZDE STRANE

U kazdého z péti mist nejdriv popisu, co se v menu déje. Pak se podivame do hlavy hosta —
proc¢ to tak funguje z pohledu psychologie rozhodovani. Modelovy priklad ukaze, jak vypada
stejna situace pred a po Gpravé. A rychla oprava vam da prvni krok, ktery zvladnete jesté
tento tyden.
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Nejziskovéjsi jidla nejsou vidét

Vétsina menu je serazena podle logiky kuchyné — predkrmy, polévky, hlavni jidla, dezerty,
vSechno hezky poporadé. Jenze pozornost hosta se podle téhle logiky neridi. Vase
nejvydeélecnéjsi jidlo se Casto kréi uprostred dlouhého seznamu, kde ho oko jednoduSe mine.
Vysledek: prodavate to, co je vidét — ne to, co vam nejvic vydélava.

G0 SE DEJE V HLAVE HOSTA

Pozornost neni rozlozena rovnomeérné. Kdyz mozek skenuje seznam, nejvic si v§ima prvnich
a poslednich polozek — efekt poradi, ktery plati u nakupnich seznam stejné jako u menu. A
cokoli, co vizualné vybocuje z rady — ramecek, jiné pozadi, vic volného prostoru okolo —
pritahne oko témér automaticky; tomu se rika efekt izolace. Polozka utopena uprostred
seznamu bez zvyraznéni je z pohledu pozornosti skoro neviditelna, i kdyby byla
gastronomicky nejlepsi.

MODELOVY PRIKLAD
PRED
Kategorie ,Hlavni jidla“ ma devét poloZek. Nejziskovéjsi z nich — burger s trhanym

hovézim a domaci bulkou — je na Sestém misté, stejnym pismem jako vSechno ostatni.

PO
Stejny burger je prvni v kategorii, v jemném ramecku s oznacenim , Tip $éfkuchare. Na

menu se nezmenilo nic jiného — jen si ho oko hosta kone¢né ma Sanci v§imnout.

RYCHLA OPRAVA

Vezmeéte prodejni data z pokladny a najdéte jidla, ktera maji nejvyssi marzi v korunach
(ne v procentech a ne nejvyssi cenu) a zaroven se slusné prodavaji. Ta presurite na
prvni nebo posledni pozici v kategorii a jedno z nich vizualné oddélte — ramecek,
podbarveni, oznaceni. Staci jedno zvyraznéni na kategorii; kdyz vy¢niva vSechno,
nevycniva nic.

INPAMATUJTE S|
Host si nekoupi jidlo, kterého si nevsimne.
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Chybi cenova kotva

Podivejte se na svoje menu: je v kazdé dllezité kategorii jedna polozka, ktera je vyrazné
drazsi nez ostatni? Pokud ne, hostiim chybi méritko. Bez n€j plisobi i bézné ceny ,né¢jak
draze“ — a host pro jistotu sahne po té nejlevnéjsi. Primérna Gtrata vam pak tiSe klesa, aniz
byste kdekoli udélali chybu v cenach samotnych.

C0 SE DEJE V HLAVE HOSTA

Mozek neumi posoudit absolutni hodnotu — umi jen porovnavat. Jestli je 349 K¢ za steak
hodné, nebo malo, pozname jediné podle toho, co je okolo. Prvni vysoka cena, kterou host
uvidi, se stane méritkem pro v§echny ostatni; psychologie tomu rika kotveni. A jesté jedna
véc: kdyz ma host na vybér levnou, stfedni a drahou variantu, nej¢astéji voli stredni —
extrémum se instinktivné vyhybame. Kdo urcuje, co je ,stied, urcuje, kolik host utrati.

MODELOVY PRIKLAD

PRED

Steaky: flank steak 289 K¢, rib-eye 349 KC. Rib-eye je nejdrazsi polozka kategorie, ptusobi
,draze® — vétSina hostl voli flank.

PO
Pribyl vyzraly rib-eye premium s kosti za 549 K¢. Najednou je 349 K¢ rozumny stied — a
pravée tam se presune velka ¢ast objednavek. Prémiovy steak se pritom obc¢as proda taky.

RYCHLA OPRAVA

Do kazdé klicové kategorie zaradte jednu prémiovou kotvu — skutec¢né jidlo, ktere
umite a radi ho prodate, ne ozdobu do poctu. Jeji hlavni tikol neni prodavat se ¢asto;
jeji tkol je, aby ceny vedle ni vypadaly rozumné. Umistéte ji na zacatek kategorie, at ji
host potka jako prvni.

INPAMATUJTE S|
O cené nerozhoduje cislo, ale to, co stoji vedle néj.
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Nazvy jako z uctenky

»Svickova.“ ,Kureci steak.“ ,Gulas.” Takhle vypada menu, které vari skvéle, ale prodava
Spatné. Strohy nazev z ictenky nedava hostovi jediny diivod si priplatit za kvalitu, kterou v
kuchyni odvadite. Jidlo pak soutéZi jen cenou — a to je souboj, ktery nechcete vyhravat.

C0 SE DEJE V HLAVE HOSTA

Chut zac¢ina v hlavé, ne na jazyku. Kdyz host ¢te smyslovy popis — pomalu pecené, na
tymianovém masle, domaci, kiupavé — mozek si jidlo za¢ne predstavovat a v duchu ho
zaplatit. A konkrétnost buduje diivéru: uvedeni ptivodu suroviny nebo zptsobu pripravy
signalizuje, Ze si za jidlem stojite. Anonymni nazev zadnou predstavu nespusti — a mozek
bez predstavy porovnava jediné, co ma: ¢islo vpravo.

MODELOVY PRIKLAD

PRED

»Kureci steak, hranolky — 189 K¢.“ Jedna radka mezi patnacti dalSimi, o cené rozhoduje jen
Cislo.

PO
»Grilovany kureci steak na tymidanovém masle, s krupavymi domacimi hranolky — 189 K¢.*
Stejné jidlo, stejna cena, stejna kuchyné. Jind hodnota v hlavé hosta.

RYGHLA OPRAVA

Neprepisujte celé menu najednou. Vezméte 5-7 nejziskovéjsich jidel a dejte jim nazev,
ktery obsahuje zptsob pripravy, klicovou surovinu nebo pivod — a jeden smyslovy
detail. Drzte to na jednom az dvou radcich; popis ma prodavat, ne unavovat.
Superlativy typu ,nejlepsi“ vynechte, konkrétnost prodava lip nez chvala.

ZAPAMATUJTE SI

Dobry popis je ochutnavka zdarma — prodava driv, nez host zvedne hlavu
od menu.
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Prilis mnoho polozek

Velké menu ptisobi jako sluzba hostovi — kazdy si prece vybere. Ve skutecCnosti je to jedna z
nejdrazsich chyb: dlouhé menu zpomaluje rozhodovani u kazdého stolu, komplikuje sklad,
zvySuje odpis surovin a rozmélnuje kvalitu kuchyné. A co je nejhorsi: zahlceny host nevoli
odvazné, voli bezpecné.

C0 SE DEJE V HLAVE HOSTA

Cim vic moZnosti, tim téZ$i volba — a tim mensi jistota, Ze jsem vybral dobfe. Znamy
experiment s ochutnavkou dzemt ukazal, ze velky vybér prilaka vic lidi ke stanku, ale
nakupuje jich nakonec vyrazné méné nez u malého vybéru. Velky vybér laka, ale paralyzuje.
Pretizeny mozek sahne po tnikové strategii: vybere jidlo, které zna odjinud — a to byva to
obycejnéjsi a levnéjsi. Vase speciality ztistanou nedotéené ne proto, ze by nelakaly, ale proto,
ze se k nim host v zaplavé poloZek viibec nedostal.

MODELOVY PRIKLAD

PRED

Menu ma 58 polozek v sedmi kategoriich. Hosté se rozhoduji dlouho, ¢ast surovin se toci
pomalu a odepisuje, kuchyné drzi Sirokou zasobu ,pro jistotu*.

PO
Menu ma 32 polozek. Kazda kategorie ma jasného tahouna, sklad se zazil, kuchyné jede
plynuleji — a hosté se rozhoduji rychleji a jisté;ji.

RYCHLA OPRAVA

Vytahnéte si prodeje za posledni tfi mésice a rozdélte polozky na Ctyti skupiny:
prodava se + vydelava (nechat a zviditelnit), prodava se + nevydélava (upravit cenu
nebo recepturu), neprodava se + vydélava (zkusit prejmenovat a presunout),
neprodava se + nevydélava (kandidat na vyrazeni). Za¢néte posledni skupinou — tam se
schovava vétsina zbyte¢nych nakladt.

ZNPAMATUJTE S|
Mensi vybér znamena jistéjsi volbu — a jisty host utraci ochotnéji.
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Personal nedostal nastroje

Muzete mit dokonale postavené menu — a presto posledni slovo ma vzdycky obsluha. ,Date
si jeSté néco?“ zni jako nabidka, ale ve skutecnosti je to pozvanka k odmitnuti. Bez jasného
postupu déla kazdy ¢iSnik doporuceni po svém, nebo viibec. Neni to jeho chyba: nikdo mu
nedal nastroje.

C0 SE DEJE V HLAVE HOSTA

Obecna otazka vede mozek k nejjednodussi odpovédi — a tou je ne. Konkrétni doporuceni
funguje Gplné jinak: sundava z hosta namahu rozhodovani (nemusi nic vymyslet, jen
prikyvnout) a pridava socialni diikaz — ,tohle si u nas hosté davaji nejcastéji“ je informace,
které mozek instinktivné veéri, protoze se rad ridi tim, co délaji ostatni. A nabidka se dvéma
konkrétnimi variantami misto ano/ne posouva rozhodovani z ,jestli“ na ,kterou".

MODELOVY PRIKLAD
PRED
,Date si dezert?“ — ,Ne, dékujeme, zaplatime.“

PO
»,Mame dnes Cerstvy jable¢ny Stradl, jesté teply. Date si ho s vanilkovou zmrzlinou, nebo
bez?“ Konkrétni, smyslové, s vybérem ze dvou ano — a najednou se dezerty prodavaji.

RYCHLA OPRAVA

Vyberte 2-3 polozky, které ma obsluha aktivné doporucovat — idealné ziskové a rychlé
na vydej: predkrm, prémiovy napoj, dezert. Ke kazdé dejte personalu jednu hotovou
vétu (konkrétni, smyslovou, s vybérem ze dvou variant) a jeden moment, kdy ji fict.
Jedna nabidka navic u kazdého stolu se pres den secte na tisice.

ZAPAMATUJTE SI
I nejlepsi menu prodava naplno az ve chvili, kdy ho podpori obsluha.
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Pét mist. Jeden systém.

Kazdé z téch péti mist mazete opravit sami — presné proto jsem k nim pridal rychlé opravy.
A kazda z nich pomtze. Nejvétsi rozdil ale nastane, kdyz menu zac¢ne fungovat jako celek:
pozice polozek, cenové kotvy, texty i doporuc¢eni obsluhy tdhnou jednim smérem — k jidltim,
ktera vam vydélavaji.

ILUSTRATIVN PRIKLAD

Restaurace s obratem 1200 000 K¢ mési¢né: zvednuti primérné Gtraty o 7 % znamena +84
000 K¢ mesicne, tedy pres milion korun rocné — bez zdrazeni a bez jediného nového hosta.
(Modelovy priklad, ne garantovany vysledek.)

Chcete védét, kde konkrétné ztraci penize vase menu?

Napiste mi a domluvime si nezavaznou 30minutovou konzultaci vaseho menu.
Projdeme ho spolu, ukazu vam, kde vidim nejvétsi prostor — a odejdete minimalné se
dvéma tremi kroky, které mtizete udé€lat hned. At uz spoluprace vznikne, nebo ne.

Instagram @matous_gastroradce - matous@gastroradce.cz

KDYZ T0 BUDETE CHTIT DOTAHNOUT DO KONCE

Menu Reset™ Skoleni obsluhy
Kompletni prestavba menu jako prodejniho 90minutové skoleni pro vas tym: co
systému — data z vasi pokladny, doporucovat, kdy a jakymi slovy. Hotové
architektura zisku, prepis textu i zaskoleni véty misto poucek, nacvik v rolich —
tymu. Ctyftydenni proces, na jehoz konci obsluha, ktera prodava prirozené a bez
menu prodava za vas. tlaku.
%\SEEO www.gastroradce.cz - Matous Marek



