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САМОЕ ЯРКОЕ СОБЫТИЕ
ЭТОГО ЛЕТА

Для участников
делового клуба журнала
«РесторановедЪ»
скидка 35%
до конца апреля! 

24-25 августа 2017 года

НЕ ПРОПУСТИТЕ

БУДЕТ ЯРКО!
Лучшие спикеры! Актуальные темы! 

Незабываемая программа! 
MEGA-RESTOROUND!!!!
Большой бизнес-тур

по лучшим ресторанам
Северной столицы!

Вся подробная информация
по телефонам: 
(812) 493-33-73
(812) 493-44-04
моб. 8 921-957-14-43
 E-mail:  pr@mediavibor.ru
www.welcome-forum.ru
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РЕСТОРАНОВЕД
БИЗНЕС-ФОРУМ &ЯРКО*

*Ярмарка ресторанных концепций 
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Стою на асфальте, в лыжи обутый...

Однажды оказался на концерте своего друга-музыканта. Пло-
щадка была самой что ни на есть классической — камерный зал 
капеллы, и репертуар соответствующий.

Впереди меня сидела пара за 30. Он в свитере и джинсах, она 
в элегантном коротком платье, больше похожем на дорогую ночную 
рубашку.

Вспомнил эту историю в разговоре с приятелем. А тот в ответ 
рассказал свою, очень похожую, но уже из знаменитого на весь мир 
Мариинского театра, куда на балет пришли люди… в горнолыжных 
костюмах.

Казалось бы, какое отношение имеют эти ситуации к солидным 
мероприятиям, которые проводятся для элиты ресторанного 
бизнеса?

Как выяснилось, увы, самое прямое. Не так давно один из москов-
ских друзей, посетивших церемонию вручения профессиональной 
премии, вопрошал в FB: «Почему рестораторы, которые приходят 
на премию портала, которая им нужна, раз приходят и орут во все 
горло название своего ресторана, позволяют себе так неуважитель-
но относиться к этой премии и появляться в таком виде, когда 
дресс-код заявлен и вполне уместен для такого мероприятия?»

К слову, дресс-код был вполне традиционный для подобных слу-
чаев: костюм и бабочка.

Некоторое время назад я тоже оказался среди рестораторов 
на солидном мероприятии с дресс-кодом, которому в полной мере 
соответствовало… процентов десять уважаемой аудитории. 
Остальные пришли в джинсах, свитерах, кедах. Особенно отличи-
лась мужская часть публики…

Весь вечер не мог отделаться от навязчивой фразы «Стою на ас-
фальте, в лыжи обутый, то ли лыжи не едут…». Продолжение вы 
знаете.

Алексей Журавлев,
главный редактор
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Успешный петербургский ресторатор 
Игорь Пращенко рассказывает о своем 
пути в индустрии гостеприимства, делится 
рецептом успеха и объясняет, как можно 
решить кадровую проблему в отрасли 
собственными силами. 

Ее бизнес начался с аккаунта в социальной 
сети. А спустя некоторое время все замыслы 
удалось воплотить в реальной жизни, 
открыв кондитерскую, которая моментально 
стала популярной в Таганроге. О том, как 
виртуальный мир помогает преуспеть в 
материале от первого лица. 

Российские рестораторы с момента 
введения санкций решают вопрос с 
поставкой продовольствия. Одной из 
ключевых позиций, вне зависимости от 
текущей  ситуации на рынке, был и остается 
сыр. Запуск в Петербурге производства 
полного цикла позволит хотя бы отчасти 
решить вопрос с его поставками в сектор 
HoReCa. 
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Как построить по-настоящему 
профессиональную кухню в ресторанном 
проекте? На что нужно обратить внимание 
в первую очередь? В чем главная ошибка 
начинающих предпринимателей? Где 
скрыты ресурсы для успешного развития 
проекта? Ответ на эти и многие другие 
вопросы в эксклюзивном комментарии 
нашего эксперта Романа Лазарева, 
совладельца митерии CHUCK.   
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ФАКТЫ . ЦИФРЫ . ЦИТАТЫ

Рестораторы Аркадий Новиков и Уи-
ллиам Ламберти запустили первый со-
вместный проект — ресторан марокканской 
кухни Nofar (дословно с фарси «Лотос»). По их 
мнению, именно такой кухни не хватает 
столичной гастрономии. В кухне нового ре-
сторана марокканские, восточные и среди-
земноморские блюда. Местом расположения 
нового проекта была выбрана территория 
Бадаевского пивоваренного завода, где и ра-
ботали над воспроизведением духа Марокко.
Еще одно открытие холдинга Novikov 

Group состоится в «Башне на набережной» 
в «Москва-Сити». Здесь в планах компании 
открыть первый крабовый ресторан новой 
сети — сообщила пресс-служба Collires, вы-
ступающая консультантом по сделке арен-
дуемого помещения.
Сам Аркадий Новиков в социальной сети 

Инстаграм оповестил подписчиков о недав-
нем открытии на улице Бронной в Москве 
BRO&N Pizzeria, кухней в которой заведует 
Мирко Дзаго — шеф-повар, занятый и в дру-
гих проектах Novikov Group. В дальнейшем 
будет развиваться и мясное направление 
BRO&N Meat.

7 июня в России отметили день 
ресторатора. Именно в  этот день 
в 1893  году было обнародовано «По-
ложение о трактирном промысле», ко-
торое заменило все существовавшие 
ранее разрозненные документы и упо-
рядочило деятельность заведений об-
щепита. В документе были прописаны 
главные нормативы — время работы 
заведений, порядок торговли, установ-
ки цен. Можно отметить, что именно 
7 июня 1893 года ресторанный бизнес 
стал серьезным и цивилизованным 
едлом.

176  ресторанов KFC в 36-и странах 
открыла компания Yum! Brands за пер-
вые три месяца текущего года. В России за 
первый квартал 2017 года сеть увеличила 
выручку на 27% по сравнению с показа-
телем прошлого года. В арсенале же Yum! 
Brands, главный офис которой находится 
в городе Луисвилл, штате Кентукки, более 
43,5 ресторанов в более чем 135 странах 
мира.

ре
к

ререеееееееее
ла
м
а

R_2017_03 n 1.indd   4R_2017_03 n 1.indd   4 09.06.2017   20:35:5709.06.2017   20:35:57



55

«РЕСТОРАНОВЕД»   № 3 (77) | 2017  |  www.restoranoved.ru

ре
кл

ам
а

R_2017_03 n 1.indd   5R_2017_03 n 1.indd   5 09.06.2017   20:35:5809.06.2017   20:35:58



66

«РЕСТОРАНОВЕД»   № 3 (77) | 2017      

6 СОБЫТИЕ 

В середине мая на четыре дня всесезонный курорт сочинский курорт 
Горки-город стал центром российского ресторанного бизнеса. Сюда, 
на ставшее уже традиционным мероприятие, Gastreet Restaurant Show, 
съехались более 3000 представителей индустрии гостеприимства — 
владельцы и топ-менеджеры ресторанов, шеф-повара и бармены, 
маркетологи и известные эксперты-консультанты не только из разных 
городов страны, но и из ближнего зарубежья.

Рестораторов поразил 
Gastreet 2017
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В этом году организаторы события предусмо-
трели практически всё — благо уже есть успеш-
ный опыт проведения двух предыдущих меро-
приятий. Единственной структурой, с которой 
не  удалось договориться, осталась небесная 
канцелярия. Дождь лил чаще, чем появлялось 
солнце.

Однако ,  как  выяснилось ,  даже  холод-
ный, почти  тропический  ливень не  помеха 
для тех, кто приехал порой за тысячи кило-
метров  за  опытом, знаниями  и  полезными 

профессиональными контактами. А все этого 
на Gastreet  International Restaurant Show ока-
залось, как всегда, в избытке.

Продуманная программа лекций, семинаров, 
конференций в очередной раз удивила своим 
разнообразием, глубиной и широтой охвата. 
Вопросы маркетинга и продвижения ресторан-
ного проекта, кадровая политика, построение 
бизнес-процессов в  заведении, финансовые 
и юридические аспекты его деятельности, ра-
бота кухни — это лишь основные направления, 
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каждое  из  которых  объединяло  различные 
темы.

Примечательно, что организаторам в очеред-
ной раз удалось собрать не просто внушитель-
ную аудиторию слушателей, но и пригласить 
авторитетных спикеров и экспертов, делив-
шихся своим практическим опытом.

На главной площадке мероприятия высту-
пали, например, Аркадий Новиков, Александр 
Раппопорт, Константин Ивлев. Лекции читали 

Олег Назаров, Ирина Авруцкая, Сергей Миро-
нов, Екатерина Стародубцева и многие другие 
известные эксперты и рестораторы, которые, 
как говорится, в представлении не нуждаются 

И все это, в том числе общение с признанны-
ми авторитетами ресторанного бизнеса, прохо-
дило в непринужденной дружеской атмосфере. 
Так обычно случается, когда вместе собираются 
настоящие профессионалы. И в такие моменты 
все регалии и прежние заслуги уходят на второй 

СОБЫТИЕ / GASTREET 2017
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план. Куда важнее становится пообщаться, пого-
ворить на профессиональные темы, да и просто 
за жизнь, которая у российских рестораторов 
не так проста и безоблачна, как это может ко-
му-то показаться со стороны.

Однако даже в не самые легкие для отрасли 
времена, ни что не мешает строить амбициозные 
планы, обмениваться с коллегами опытом и про-
сто вместе отдыхать, весело проводя время. Орга-
низаторы Gastreet International Restaurant Show 

по традиции предусмотрели и такую во змож-
ность, составив для участников и гостей запоми-
нающуюся развлекательную программу с участи-
ем известных музыкантов и исполнителей.

Можно сказать, что мероприятие удалось 
во  всех  смыслах, показав  масштабы  ресто-
ранного бизнеса, его широчайшую географию 
и перспективы дальнейшего развития. А глав-
ное стало ясно — у отрасли есть будущее. И оно 
вполне себе светлое.
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Вот уже 28 лет повара со всех 
уголков земного шара сорев-
нуются в приготовлении блюд 
и демонстрируют свои таланты.

Победа в конкурсе не толь-
ко открывает многообещаю-
щие перспективы, но и под-
нимает общий культурный 
престиж страны, привлекая 
внимание к ее национальной 
кухне, уровню развития сферы 
гастрономии.

В этом году с 23 по 24 июня 
российский отборочный тур 
конкурса Bocuse d’Or Russia 
пройдет на площадке знаме-
нитого фестиваля ресторанов 
Taste of Moscow в Лужниках. 
Ставки высоки — финалист 
конкурса будет представлять 
Россию на Bocuse d’Or Europe 
в Турине в 2018 году и состя-
заться с шефами из других 
европейских стран. В случае 
успешного выступления в по-
луфинале российский участник 
сможет оказаться среди 24 фи-
налистов. Участие и победа в ев-
ропейском туре предоставляет 
возможность проявившим себя 
кандидатам принять участие 
в мировом финале конкурса 
в Лионе в 2019 году!

В этом году восьми россий-
ским кандидатам предстоит 

конкурировать друг с другом 
в интенсивном состязании, 
которое длится 5 часов 35 ми-
нут. За это время конкурсанты 
должны будут представить 
жюри тематические блюда 
по двум рецептам: на подносе 
из мяса перепелки с гарни-
рами; и впервые для подачи 
на тарелках участники должны 
будут приготовить вегетариан-
ское блюдо, на 100% состоящее 
из ингредиентов растительного 
происхождения, обязательными 
продуктами для вегетариан-
ского блюда выбраны молодые 
кабачки и цветная капуста.

В соревновательную борьбу 
вступят Павел Васильев (ресто-
ран «Монте Кристо», Москва), 
Артур Овчинников (кулинарная 
школа Chefshows by Novikov, 
Москва), Ольга Суздалкина 
(кулинарные проекты Holybean.
ru, Eat Vegan, Москва), Виктор 
Белей (ресторан Modus, Москва), 
Евгений Мещеряков (ресторан 
I like grill, Москва), Владимир 
Олькиницкий (ресторан «26/28», 
Екатеринбург), Андрей Матюха 
(рестораны «The Печь», «Уг-
ли-Угли», Краснодар) и Констан-
тин Викторов (группа рестора-
нов «Паратовъ», Архангельск).

В состав судейской коллегии 

российского отборочного тура 
Bocuse d'Or вошли Дмитрий Ха-
люков (CRU, Таллин, Эстония), 
Адриан Кетглас (AQ Kitchen, 
AQ Chicken, Adri BBQ, Москва, 
Россия; Adrian Quetglas, Palma 
de Mallorca), Карло Греку («Кар-
лсон», Москва, Россия), Сергей 
Березуцкий (Twins, Wine and 
Crab, Москва, Россия), Нино Гра-
циано («Семифреддо», Москва, 
Россия), Игорь Сусь (I–CHEF, 
Москва, Россия), Мишель Ленц 
(Cristal Room Baccarat, Москва, 
Россия). Режис Тригель (Sixty, 
Москва, Россия). Президент 
российского отборочного тура 
международного конкурса 
Bocuse d'Or — Сергей Ерошенко 
(«Честная кухня», «Федя, дичь!», 
Москва, Россия). Вице-прези-
дент Андрей Шмаков (SAVVA, 
Москва, Россия). 

Генеральный партнер кон-
курса — компания «МЕТРО Кэш 
энд Керри».

Организатором конкурса 
Bocuse d'Or является компания 
GL events Exhibitions (Франция). 
В Москве организация осущест-
вляется совместно с компанией 
«Асти Групп» (Россия).

Подробная информация 
на сайте: www.bocusedor.ru.

«Золотой Бокюз» или 
Bocuse d’Or — это 
Олимпиада и «Оскар» 
для поваров, главный 
конкурс для мастеров 
высокой кухни, на-
званный в честь его 
знаменитого создате-
ля Поля Бокюза (Paul 
Bocuse).

В Москве пройдет отборочный тур 
конкурса Bocuse d’Or 

СОБЫТИЕ 
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Игорь Пращенко:  
«Ресторанный 
проект — это не 
игрушка, а бизнес!»
О ресторанном бизнесе 
в России

— Игорь, скажите, каково, 
на ваш взгляд, сейчас положе-
ние дел в российском ресто-
ранном бизнесе?

 Отрасль находится в состо-
янии развития, а не упад-

ка, несмотря на текущую ситуа-
цию, что уже хорошо. В бизнесе 
появляются профессионалы. 
Правда, и  непрофессионалы, 
к сожалению, еще остались. Ду-
маю, что они будут всегда, но, 
надеюсь, со временем их ста-
нет меньше. Ведь они до  сих 
пор подходят к этому бизнесу 
по принципу «хочу игрушку». 
А вот понимания, что такое ре-
сторан, как он создается, у та-
ких людей нет. Им кажется, что 
все будет гладко и легко.

Вообще когда знакомые го-
ворят: «Хочу  ресторан. Сто-
ит  ли  ввязываться?»   — От-
вечаю: «Ни  в  коем  случае!» 
Всегда пытаюсь их отговорить 
от этой затеи.

— Почему?

 Потому что помимо ви-
димого  успеха  в  ресто-

ранном бизнесе есть и другая 
сторона, с которой приходится 
сталкиваться, когда дело ка-
сается новых заведений. Как 
показывает мой  опыт, чаще 
события развиваются по сле-
дующему сценарию: в проект 
вкладываются немалые день-
ги и  силы, а  он не  работает. 
Начинаешь разбираться, что 
могло стать причиной неуда-
чи, и невольно задаешься во-
просом: а что заставило людей, 
не имеющих даже малейшего 
представления о ресторанном 
бизнесе, в него влезть? Ана-
лизируешь ситуацию и видишь 
ошибки, которые повторяются 
из раза в раз! Почему? Пото-
му, что предприниматели за-
бывают одну простую вещь: 
в ресторанном бизнесе масса 
нюансов, которые невозмож-
но предвидеть и предугадать, 
не обладая практическим опы-
том в данной сфере.

Да, сейчас отрасль меняется, 
она стала более цивилизован-
ной, мы уже чувствуем другое 
отношение к себе со стороны 
гостей. Реже встречаются пер-
соны, которые ведут себя неа-
декватно, требуя, чтобы вокруг 
них все плясали только потому, 
что они снизошли до посеще-
ния твоего ресторана.

Конечно, российская ресто-
ранная  культура  еще  не  та, 
что есть в Европе и США, где 
визит в кафе или ресторан — 
норма жизни. Но положитель-
ная динамика заметна. Ресто-
ранный  рынок  развивается, 
появляются заведения разных 
форматов. Далеко не  каждое 
лично мне по душе, но это нор-
мально. Не может нравиться 
все. На мой взгляд, если у ре-
сторанного проекта есть своя 
аудитория , он  имеет право 
на существование.

Безусловно, будет обидно, 
если в какой-то момент наши 
дети перестанут понимать, что 
такое ресторан. Не секрет, что 

За двадцать с лишним лет в сфере гостеприимства он прошел весь путь 
от мойщика посуды до управляющего партнера компании White Group.

Однако почивать на лаврах нашему сегодняшнему собеседнику 
некогда, да и не привык он так жить. Игорю Пращенко как настоящему 
предпринимателю с творческой жилкой гораздо интереснее находиться 
в гуще событий ресторанного рынка, искать и находить новые пути к 
успеху в бизнесе.

РЕСТОРАТОР
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1414 РЕСТОРАТОР / ИГОРЬ ПРАЩЕНКО (WHITE GROUP)

все происходящее диктуется 
экономикой. Но уже появилась 
молодежь, которая не  сидит 
дома, а  куда-то  ходит, чему 
я рад. У молодого поколения 
есть свои заведения. И, навер-
ное, это здорово.

Но в  то  же время сегодня, 
к сожалению, очень много за-
ведений с  не  очень хорошей 
кухней. И меньше их не  ста-
новится. Вероятно, такое поло-
жение дел обусловлено, в пер-
вую очередь, экономической 
ситуацией в стране. Допускаю 
также, что уровень культуры 
молодого поколения опреде-
ляет его предпочтения. Ведь 
многие ничего слаще морковки 
не пробовали. Нынешней мо-
лодежи зачастую важно поесть 
сытно, много и недорого. Этим, 
собственно, и объясняется по-
пулярность бургерных.

В целом я бы все молодое по-
коление условно разделил на две 
группы: приверженцы фаст-фу-
да и почитатели гастробаров.

Кстати, на  мой взгляд, га-
стробары — это круто. У них, 
конечно , есть  свои  плюсы 
и минусы. К достоинствам я бы 
отнес то, что их создают твор-
ческие люди с нетривиальным 
подходом  к  кухне. Они  вос-
питывают и  развивают вкус. 
Прежде всего, в себе самих. И, 
по-моему, замечательно, что 
они это делают.

Недостаток подобных про-
ектов состоит в том, что го-
стям, увы, приходится опла-
чивать  гастрономические 
эксперименты , которые  да-
леко  не  всегда  удаются. По-
чему? По разным причинам: 
одни  рестораторы  занима-
ются творческими поисками 
в области технологий, другие 
пытаются  совместить несо-
вместимое, сочетать несочета-
емые продукты. Но это опыт. 
И не исключаю, из таких на-
чинающих новаторов что-то 
со временем вырастет. Одна-
ко повторюсь: надо понимать 

одну простую вещь: ресторан 
не игрушка, а бизнес!

Об отношении к делу 
и ошибках

— Что, на ваш взгляд, делает 
ресторан бизнесом в правиль-
ном понимании?

 Профессиональное отно-
шение к проекту со сто-

роны владельца и управляю-
щего. Когда мы хотим, чтобы 
ресторан  жил  долго, разви-
вался  и  приносил  стабиль-
ный доход, он априори пре-
вращается в бизнес. Не нужно 
открывать заведение только 
потому, что появились деньги 
или захотелось подарить ко-
му-то дорогостоящую игруш-
ку. В таком случае получится 
нечто, требующее постоянного 
вложения средств, но не при-
носящее  прибыли .  Чтобы 
сделать ресторан именно биз-
несом, им  надо  заниматься. 

Моя биография
В ресторанном бизнесе я оказался 
совершенно случайно, а по-другому и быть не 
могло, ведь все происходило в середине 90-х, 
когда ресторанного бизнеса как такового 
в России еще и не существовало. Именно 
тогда я и оказался во втором по величине 
на тот момент ресторане Петербурга. 
Причем исключительно благодаря 
стечению обстоятельств: открыл раздел 
«Рестораны» телефонного справочника 
«Желтые страницы» и наугад выбрал 
заведение. Более того, позвонив, сказал, 
что хочу быть директором (улыбается). 
Меня выслушали и предложили для начала 
должность. . . мойщика посуды. Надо сказать, 
что достаточно быстро, спустя буквально 
три недели, я пошел на повышение, став 

официантом, а спустя какое-то время —  
администратором, и в конце концов занял 
руководящую должность — стал заместителем 
директора. Так что путь от посудомоечной 
машины до собственного кабинета занял у 
меня пять лет.

Как удалось совершить такую карьеру? 
Мне просто нравилось то, чем я занимаюсь. 
Плюс с самого детства во мне воспитывали 
чувство ответственности. А еще, может 
быть, время было такое, оно во многом 
способствовало развитию. Вообще, многое 
тогда происходило на уровне интуиции, 
по наитию. Все время шел, как бы сейчас 
сказали, творческий поиск: постоянно думал 
о том, как получить дополнительные знания, 
повысить свой профессиональный уровень 
и усовершенствовать бизнес-процессы в 
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Зал оформлен в соответствии с 
концепцией проекта: ресторан 
для семейного отдыха.

Что такое настоящий бизнес? 
Прежде всего, тяжелая рабо-
та. Конечно, не без творческой 
составляющей, которая  есть 
в каждом деле. Допускаю, что 
в ресторанн ой отрасли твор-
чества немного больше, чем 
в других сферах. Ведь нетри-
виальный подход необходим 

во всем — в оформлении, в еде, 
в  цветовой гамме интерьера 
и  т. д. Без  этого  нельзя, по-
скольку именно такие детали 
создают общее  впечатление 
от заведения. Мы вкладываем 
в  ресторан свою душу. И  это 
чистая правда, а  не  громкие 
слова. Именно так создается 

атмосфера гостеприимства.
Знаю , что  иногда  гостей 

называют  клиентами ,  что 
неправильно, на мой взгляд. 
Ведь когда гость оплачивает 
счет — это его благодарность 
за гостеприимство. И это нор-
мально. Ведь когда вы идете 
в гости, то приносите с собой 

ресторане. В результате постепенно многое 
стало получаться, втянулся, что называется.

Думаю, во многом благодаря тому, что 
мне тогда, честно говоря, просто заняться 
было нечем. Конечно, нравилась работа, 
люди, которые приходили в ресторан, сама 
атмосфера индустрии гостеприимства. 
Чувствовал себя в ней очень комфортно, 
получал удовольствие от общения с гостями. 
Кстати, так у меня появилось немало друзей, 
завел полезные знакомства. С некоторыми 
людьми общаюсь до сих пор.

Я много работал, и настал момент, когда 
понял, что накопленный опыт и навыки, 
которыми обладаю, предполагают 
управление собственным проектом. Путь к 
принятию такого решения был тернистым. 
Достаточно сказать, что еще до прихода в 

команду White Group я был совладельцем 
ресторанного бизнеса. Оказавшись в этой 
компании и поработав в ней два года, 
осознал: маловато королевство. Предложил 
своим партнерам открыть новое заведение. 
Стали искать варианты, в итоге нашли 
помещение на Финляндском пр. , 1, где 
сейчас находится ресторан FermA. Помню 
собственные ощущения, когда впервые 
увидел это Богом забытое, совершенно 
убитое место. Честно говоря, пришел в ужас. 
Возникло стойкое ощущение, что ничего 
здесь открывать нельзя, проект попросту 
не выживет. Партнеры меня переубедили, 
за что им благодарен по сей день. У нас 
все получилось, и тогда появилось желание 
сделать еще один проект. В результате 
родилась идея ресторана LeBoat, в котором 
уже выступал в качестве партнера.
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букет цветов, бутылку вина. 
Так принято!

— Игорь, вы уже упомянули 
о том, что начинающие ре-
стораторы повторяют, как 
правило, одни и те же ошиб-
ки. Какие именно?

 Есть фундаментальные 
проблемы .  Например , 

планирование ресторана, ко-
торое по неопытности проис-
ходит методом тыка. К тому же 
реализацией проекта порой за-
нимаются непрофессионалы. 
В таких случаях можно сказать, 

что еще до открытия ресторан 
родился мертвым.

Добавьте неумение планиро-
вать бюджет заведения, управ-
лять персоналом, создавать 
правильную, здоровую атмос-
феру в коллективе. Плюс экспе-
рименты с поварами на кухне, 
что приводит к ситуации, когда 
гость заказывает одно блюдо, 
а  ему  приносят совершенно 
другое, не то, что он ожидал 
увидеть. А ведь за него нужно 
заплатить!

Об инвестициях 
и рецепте успеха

— Существуют разные точки 
зрения по поводу того, на ка-
кие средства открывать ре-
сторан — на собственные или 
заемные, на деньги инвестора, 
например…

 Лучше, конечно, на свои, 
если они есть. Ведь в этом 

случае  ты  вкладываешь сам 
в  себя . Правда , здесь глав-
ное  не  заблудиться. Бывают 

White Group

Проекты: рестораны FermA, «Новая FermA» и «Чай-
ка». Кондитерия FermA.
Дата открытия: 2009 год; 2016 год; 2015 год; 
2012 год.
Количество посадочных мест: 180; 160; 160; 45.
Общая площадь: 750 кв. м; 735 кв. м; 535 кв. м;
160 кв. м.
Количество залов: 2; 1; 3; 2.
Концепция: семейные рестораны.
Средний чек: 1500 рублей; 1500 рублей;
1500 рублей; 600 рублей.
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ситуации, когда, открываясь 
на личные деньги, человек те-
ряет чувство реальности, оши-
бочно полагая, что он все знает 
и умеет и у него особый, только 
ему известный путь к успеху. 
Однако, входя в ресторанный 
бизнес, нужно иметь холодную 
голову.

— Какова цена входа в бизнес?

 Все зависит от концепта. 
Знаю, что можно, напри-

мер, открыть ресторан  «под 
ключ» на 80 посадочных мест 

за 12 млн рублей. И это совсем 
не много.

— Рискнете  назвать  сро-
ки окупаемости ресторан-
ного проекта в Петербурге, 
если , конечно , все  сделано 
правильно?

 Кто-то считает, что это 
полгода-год. Но, поверь-

те, если за полгода в проекте 
не видно положительной ди-
намики , маловероятно , что 
удастся  коренным  образом 
исправить ситуацию в рамках 

существующей  концепции 
и формата. В тех редких слу-
чаях, когда что-то подобное 
происходит, велика  заслу-
га  управляющего , который 
нашел  правильный  выход 
из ситуации.

Опираясь на  собственный 
опыт, могу  сказать:  окупа-
емость  проекта  составля-
ет три-четыре  года. На  мой 
взгляд, это тот срок, за кото-
рый можно вернуть инвести-
ции, составляющие  порядка 
2,5   млн  евро . Да , конечно , 

В барной карте ресторана пред-
ставлена интересная линейка 
белых и красных вин.
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бывает, что требуется и боль-
ше времени. Ведь есть проек-
ты, созданные главным обра-
зом для имиджа их владельца. 
В них вложены порой сумас-
шедшие деньги, куплены до-
рогущие  люстры, авторская 
мебель. Да, такие заведения 
работают в плюс, но незначи-
тельный, что в принципе всех 
устраивает.

— Когда ресторан можно счи-
тать успешным?

 С того самого момента, 
когда  он  открыл  свои 

двери. По  крайней  мере, он 
должен стать таковым. Иначе 
с ним неинтересно работать. 
И реанимировать его не всегда 
реально.

Приведу  пример  из  соб-
ственной практики. В свое вре-
мя, мы реализовали красивую 
идею — ресторан LeBoat. Нель-
зя сказать, что он был неуспеш-
ным. Совсем наоборот. У нас 
получилось создать заведе-
ние с уникальной атмосферой 

и интерьером, воплощенным 
в жизнь дизайнером, специ-
ально приглашенным из  Ев-
ропы. Да, его первоначальную 
задумку немного адаптирова-
ли под восприятие российской 
публики.

Меню  разработали  с  уче-
том современных тенденций, 
сезонности .  Оно  регуляр-
но обновлялось. В итоге, как 
показал анализ, все позиции 
пользовались  одинаковым , 
устойчивым спросом. Ни еди-
ного  блюда  не  вывели . Как 
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известно, обычно это проис-
ходит по двум причинам: либо 
себестоимость высокая, либо 
маржинальность низкая. В на-
шем случае все новое появля-
лось только в силу сезонности. 
И даже на подобный шаг шли 
вынужденно, поскольку нельзя 
было искусственно раздувать 
меню.

Вот  такой  получился  ре-
сторан. Кстати, наши москов-
ские гости до сих пор уверя-
ют: появись данный  проект 
в столице, он пользовался бы 

популярностью. Возможно, мы 
действительно  открыли  его 
не в том месте (улыбается).

— Выходит, LeBoat как мини-
мум оставался на плаву. По-
чему же вы его закрыли?

 Потому что, на наш взгляд, 
данный проект с  эконо-

мической точки зрения себя 
не оправдал, в чем я никогда 
не боялся признаться. Проще 
говоря, ресторан оказался тя-
желоват в  плане экономики. 
Нам потребовалось два года, 
чтобы это понять. Не могу ска-
зать, что все было настолько 
плохо. Просто однажды я срав-
нил  два  ресторана — FermA 
и LeBoat. Так вот, оказалось: 
по затратам они примерно по-
хожи, а рентабельность разная. 
У первого данный показатель 
был заметно лучше. А посколь-
ку мы подходим к ресторану 
как к бизнесу, то решили риск-
нуть и вместо LeBoat открыть 
проект «Новая FermA», пола-
гая, что  его  рентабельность 
будет значительно выше. Да, 
смена  концепции  потребо-
вала  дополнительных  инве-
стиций. Пошли на это. Время 
показало — не ошиблись.

— Игорь, в чем тогда, по ва-
шему мнению, залог успеха 
любого ресторана?

 В  сочетании  ряда  фак-
торов .  Команда  заве-

дения , его  локация  и  кон-
цепция, включающая  в  себя 
и меню, и особую атмосферу. 
А все это объединяется одним 

понятием — профессиональ-
ный  подход  к  реализации 
проекта.

Однако есть масса непред-
сказуемых ситуаций, причем 
они  возникают даже  у  при-
знанных рестораторов, круп-
ных  игроков  ресторанного 
рынка, когда проект не идет. 
Такое тоже случается. Подоб-
ные риски существуют всегда 
и везде.

— Коль скоро речь зашла о ри-
сках, насколько они на сегод-
няшний день велики в ресто-
ранном бизнесе? Имеет  ли 
смысл им заниматься?

 Отвечу так: в  ресторан-
ный бизнес можно идти, 

когда у тебя есть профессио-
нальные  управленцы . Если 
инвестор хочет войти в ресто-
ранный бизнес, ему для этого 
нужны специалисты. Надо по-
нимать, что ресторан — биз-
нес с очень высокой степенью 
рисков.

О концепции проекта 
и санкциях 

— Обязательно корректиро-
вать или менять концепцию 
спустя несколько лет?

 Полагаю, нет, если  она 
стабильна  и  доказала 

свою  состоятельность , как 
например, наш семейный ре-
сторан FermA. Задумывая его, 
мы  изначально  планирова-
ли, что он будет жить долго, 
исходя из  этого, создавалась 

В просторном зале официанты 
работают эффективнее
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соответствующая атмосфера.
С  другой  стороны , суще-

ствуют проекты, концепция 
которых выстраивается на ка-
ком-то одном продукте, есть 
заведения , открывающиеся 
на модной гастрономической 
волне. В подобных случаях риск 
неизбежен. Ведь не исключено, 
что мода пройдет и все забудут 
о таком ресторане.

— Как  отразились  санкции 
на отрасли?

 Как  бы кто ни  лукавил, 
но  надо  признать: они 

не  прошли  незамеченными, 
оказав  негативное  влияние. 
Можно , конечно , говорить 
о локальных продуктах, но я их 
не знаю. Да, и морковка где-то 
растет, и картошка. Но того же 
мяса у нас, считаю, нет. А все, 
что  есть… Достаточно  ока-
заться  где-нибудь в  Европе 
или Америке, и сразу поймете, 
какое у нас мясо. Хвалебные 
отзывы? Они вызваны, на мой 
взгляд, тем, что просто больше 
не с кем дружить, а отношения 

портить не  хочется. Да, есть 
альтернативные  варианты . 
Но в случае с небольшими хо-
зяйствами возникают пробле-
мы, связанные, прежде всего, 
с объемами регулярных поста-
вок определенных вырубов.

О кадровых проблемах 
и их решении 

— Не менее актуальный во-
прос в  отрасли — люди. Где 
найти правильных и создать 
из них команду?

 Могу  констатировать 
факт: с кадрами в ресто-

ранном бизнесе плохо. Не знаю 
ни одного владельца заведе-
ния или топ-мененджера, ко-
торый бы сказал, что с персо-
налом все круто. По крайней 
мере, я таких еще не встречал. 
Причем ситуация характерна 
не только для России, но и для 
других стран. Надо понимать, 
что у нас не механическая ра-
бота, не конвейер. В индустрии 
гостеприимства нужно быть 
еще  немного  и  творческим 

человеком, чувствовать гостей 
и к каждому из них найти под-
ход, что и правда сложно. Это 
если мы говорим, например, 
об официантах и барменах.

В  свою  очередь ,  повара 
в силу специфики профессии, 
как правило, очень амбициоз-
ны. Они привыкли отстаивать 
собственные  взгляды , даже 
не  имея  соответствующего 
практического опыта. Таки-
ми людьми управлять тяжело. 
А они еще и  ставят экспери-
менты на гостях, что зачастую 
заканчивается плохо для ре-
стораторов. Однако в любом 
случае среди поваров нужно 
найти того, кто тебя услышит 
и будет готов идти к постав-
ленной тобой цели и реализо-
вывать твой концепт, что очень 
важно.

— Где вы видите первоисточ-
ник проблем с персоналом?

 В  системе  образования 
и подготовки кадров. Те, 

кто преподает, пытаются дать 
максимум знаний студентам, 

Блиц о личном
 

— Игорь , какую музыку 
слушаете?

 Предпочитаю класси-
ку — произведения Ви-

вальди, Баха, Чайковского, 
Моцарта, Шуберта. А из со-
временного — Фредди Мер-
кьюри и Depechмe Mode.

— Ваш главный принцип 
в бизнесе и в жизни?

 Быть честным с собой 
и  людьми, быть до-

брым и справедливым. Слы-
шать людей.

— Как  проводите  сво -
бодное время, когда оно 
появляется?

 Люблю театр, оперу, 
выезжаю на  природу 

и путешествую с семьей.

— Основное качество ха-
рактера Игоря Пращенко?

 Трудолюбие.

— Какие подарки пред-
почитаете получать?

 Получать люблю лю-
бые. Главное, чтобы они 

были подарены от  души. 
Но больше люблю дарить 
подарки сам.

— Что такое счастье?

 Когда  ты  находишь-
ся в гармонии с собой 

и окружающим миром. Са-
мое главное — что у меня 
есть семья, которой я очень 

дорожу! А еще счастье — это 
когда получаешь удовлетво-
рение от того, что делаешь 
и можешь результатом по-
делиться с другими.
Важно ,  что  со   мной 

р а б о т ают  г р амот ны е 
единомышленники!
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которые к ним приходят. Од-
нако пока у  нас не  сложатся 
взаимоотношения между ра-
ботодателем и учебным учре-
ждением, ситуация не изме-
нится, все по-прежнему будет 
хромать, причем на обе ноги.

Да, ребята получают теорию, 
что тоже хорошо. Но этого недо-
статочно. Нужно окунуться в ре-
альную жизнь ресторана, по-
щупать ее, почувствовать. Вот 
почему с  удовольствием беру 
студентов на практику, пытаюсь 
заразить их азартом профессии, 
который составляет 80% мое-
го бытия. Честно говоря, меня 
родные дома толком не видят, 
потому что я все время работаю.

— Что  прикажете  делать 
в такой ситуации?

 Сотрудников можно ис-
кать , просеивать , как 

золотоносный песок, их нуж-
но  выращивать, как  цветок. 
Удобрять  появившийся  по-
бег.  Вкладывать в него душу, 
чтобы в конечном итоге полу-
чить именно то, что тебе необ-
ходимо. Если человек с тобой 
одной крови, важно не только 
его воспитать, но и дать воз-
можность развиваться дальше. 
И в этом смысле хорошо, если 
у компании не один ресторан, 
а  несколько, как, например, 
у  нас. Достойных  сотрудни-
ков  мы  переводим  на  более 
высокие должности в  новых 
проектах, обеспечивая людям 
хороший карьерный рост, тем 
самым давая им дополнитель-
ную мотивацию в работе.

О настоящем и будущем 

— Игорь, какие кадровые во-
просы  находятся  в  вашей 
компетенции?

 Иногда  захожу  к  мой-
щицам посуды и расска-

зываю им, опираясь на  соб-
ственный практический опыт, 
полученный  за  три-четыре 
недели в начале своего пути 
в  ресторанном  бизнесе, что 

значит чистая тарелка и как ее 
сделать таковой (улыбается).

А если серьезно, то  посто-
янно смотрю за работой тех, 
кто общается с гостями в зале. 
Оцениваю работу официантов, 
например. Если вижу ошибки, 
объясняю, что именно не так. 
Естественно, менеджеров сред-
него звена отбираю лично.

— Как относитесь к делегиро-
ванию полномочий?

 Я, безусловно, за  него . 
Если  бы  я  этого  не  де-

лал, то не смог бы заниматься 
всеми проектами, за которые 
отвечаю, а  это  три  рестора-
на — FermA, «Новая  FermA» 
и «Чайка» — и две кондитерии 
FermA.

— Кстати, о кондитериях. За-
чем они известной ресторан-
ной группе?

 Ответ на  поверхности: 
есть потребители и есть 

спрос, что, естественно, под-
толкнуло . Если  честно , от-
крыл бы много точек, да только 
пока  не  хватает профессио-
нального ресурса, нет персона-
ла в нужном количестве. Если 
реализовывать такой проект, 
необходимо, чтобы кондитер-
ские были в  разных районах 
города, а еще для этого нужна 
производственная база, кото-
рая позволит придерживаться 
единых стандартов концепта 
с точки зрения предлагаемого 
ассортимента продукции и ее 
качества. Для создания соб-
ственного производства важно 
иметь уверенный сбыт.

— Каково ближайшее будущее 
отрасли?

 Сложно сказать. По край-
ней мере, мы планируем 

жить, работать и развиваться 
дальше. Поэтому  и  выбрали 
для себя стабильный концепт, 
ориентированный на разные 
поколения. Наша целевая ау-
дитория — средний класс, ко-
торый, к счастью, молодеет.

Беседовал Алексей Журавлев 
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22 СОБЫТИЕ

ТЕМА НОМЕРА  

Открываем
успешный ресторан

 Стр. 23-59
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Николай Белоусов:  
«Наш бизнес — это 
фан, в который нужно 
уйти с головой»
Выбор концепции 

На самом деле ни для кого 
не секрет, что в первую очередь 
необходима концепция. Это от-
правная точка для рождения ре-
сторанного проекта.

Сейчас  рынок  достаточно 
емкий. Все больше и  больше 
появляется новых заведений, 
и их успешность обуславлива-
ется четким видением концепта 
и формата.

Так, мы в июле 2016 года от-
крыли  проект паназиатской 
вьетнамской кухни Joly Woo — 
четко  выверенный  концепт, 
в  определенных рамках, рас-
считанный на  определенный 
вектор, нацеленный на опреде-
ленный класс людей.

По формату это стритфуд-ка-
фе, в  котором можно поесть 
быстро, просто, вкусно, недоро-
го. Понятные блюда готовятся 
из свежих, экологически чистых 
продуктов.

Надо сказать, паназиатская 
кухня достаточно обширна и бо-
гата. И все, что мы под ней пони-
маем, — это тысячи наименова-
ний: и лапша, и разнообразные 
супы, и морепродукты, и другие 
блюда национальной кухни.

Однако при всей своей кажу-
щейся простоте паназиатская 
кухня достаточно сложна, и та-
кую еду еще нужно правильно 
готовить. Причем, в  Joly Woo 
представлен лишь кусочек па-
назиатской кухни. Мы не делали 
меню на десять листов. Готовим 
пять блюд, но идеально. То есть 

их можно есть всегда, каждый 
день, и они не надоедают.

Словом, первое, что необхо-
димо для успеха заведения, — 
концепция. Вокруг нее уже все 
выстраивается.

А еще я  считаю, что нужно 
предложить качественный про-
дукт и сделать на него акцент. 
Тот же маркетинг играет сегод-
ня достаточно весомую роль. 
Но если у тебя не будет каче-
ственного, хорошего продукта — 
а  это сочетание сбалансиро-
ванного меню, сервиса, подачи 
блюд и т. д., то удачи не видать.

Причем сначала выбирается 
концепция, а потом приходит 
понимание, где это хотелось бы 
открыть.

Выбор помещения 
Следующий этап — поиск по-

мещения, подходящего по фи-
нансам и другим параметрам, 
в том числе техническим: боль-
шие окна, широкий тротуар, до-
ступные киловатты и т. д.

Если оно нравится, начинаешь 
задумываться и  понимаешь: 
нужно еще вложить от 500 ты-
сяч до миллиона рублей на за-
купку электричества, потому 
что арендодатель этого делать 
не будет. В лучшем случае вы 
договоритесь разделить расхо-
ды. А бывает, что канализация 
проходит выше уровня пола, 
надо ставить гидрозатворы, на-
сосы и так далее. В итоге полу-
чается: у помещения два плю-
са — большие окна и широкий 

Николай Белоусов,
совладелец сети ирландских 
пабов Finnegan's и сети 
стритфуд-кафе вьетнамской 
кухни Joly Woo.
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тротуар — и пять минусов. Взве-
сив за  и  против, понимаешь: 
надо искать другое место. И так 
до тех пор, пока не найдешь то, 
что подходит.

Выбор помещения и локации, 
опять же, зависит от концепта 
заведения. Концепт — стритфуд, 
гастробар, ресторан высокой 
кухни и т. д. — в свою очередь, 
определяет спектр дизайнер-
ских решений, качество инте-
рьеров, отделочных материалов, 
мебели…

Если речь о новом проекте, 
то он, как правило, встраива-
ется в  помещение площадью 
до 200 кв. метров, где оборуду-
ется бар, кухня и зал. У такого 
заведения  небольшое  меню 
и карта напитков. Количество 
сотрудников минимальное.

Выбор формата 
С точки зрения разработки 

концепции и меню, введения 
стандартов сервиса, в  плане 
осуществления закупок иметь 
сеть проще. Все идет по отра-
ботанной схеме. Если владеешь 
проектами разных концепций 
и форматов, можно легко где-
то что-то потерять, в том числе 
и капитализацию бизнеса. Ко-
нечно, рынок большой, и доста-
точно всяких вариантов и реше-
ний. Универсального рецепта 
нет.

Локация 
Думаю, локация — достаточно 

весомый момент. Допустим, та-
кой проект как стритфуд должен 
находиться в проходном месте. 

Согласен с теми, кто говорит, 
что даже если место не качает, 
но ты делаешь все правильно, 
заведение принесет деньги. Есть 
ряд достаточно успешных ре-
сторанных проектов, которые 
не имеют какой-то мегакрутой 
локации.

Допустим, тот  же Аркадий 
Новиков в Москве открыл сы-
роварню где-то на набережной, 
на территории бывшего завода. 
Въезд под шлагбаум, если нет 
места, надо заезжать за  500, 
за  1000  рублей… И  при всем 
этом заведение битком. Хотя 
понятно, что это Новиков.

А можно наоборот найти иде-
альную локацию, сидеть и уны-
ло смотреть на нулевые счета.

Но в принципе, по-моему, за-
ведение может быть успешным 
в любой точке. Единственно, чем 
понятнее локация, тем вероят-
нее положительный результат.

Безусловно, риск проиграть 
или не  получить ожидаемо-
го эффекта от  проекта, кото-
рый находится на окраине или 

в какой-нибудь производствен-
ной зоне, выше.

Инвестиции и окупаемость 
Если мы говорим о пабе, то, 

чтобы сделать паб, который бы 
нормально работал, нужно вло-
жить от 25  млн рублей. С  хо-
рошей отделкой, с  большим 
количеством латуни и дерева 
в интерьере, стенами и потол-
ком, отделанными дубом, и пло-
щадью около двухсот квадра-
тов. Но тогда возникает вопрос, 
а нужно ли это затевать, потому 
что эти 25 млн будут окупаться 
очень долго. Если раньше речь 
шла о двух-трех годах, то сей-
час сроки окупаемости выросли 
до пяти лет.

Сейчас такие консервативные 
проекты, как ирландский паб, 
например, на мой взгляд, ста-
новятся менее рентабельными. 
Вложения большие, а окупается 
подобное заведение достаточ-
но долго. Почему? Потому что 
появляется очень много дру-
гих направлений — гастробары, 
бельгийские и крафтовые пив-
ные заведения, которые пере-
тягивают на себя целевую ауди-
торию ирландских пабов. При 
этом у них дешевле интерьер, 
да и в целом вложения в реали-
зацию концепта меньше.

Понятно, что чем больше вло-
жил, тем больше срок окупаемо-
сти. Поэтому если есть возмож-
ность вложить меньшие деньги 
и получить более высокую рен-
табельность бизнеса, конечно, 
нужно идти по пути наимень-
шего сопротивления.

Если владеешь проектами разных концепций и 
форматов, можно легко где-то что-то потерять, в том 
числе и капитализацию бизнеса.

Сейчас такие консервативные проекты, как ирланд-
ский паб, например, на мой взгляд, становятся менее 
рентабельными.
Вложения большие, а окупается подобное заведе-
ние достаточно долго. 
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Приведу пример нашего про-
екта Joly Woo. На его реализа-
цию мы потратили в пять раз 
меньше денег, чем потребо-
вал бы ирландский паб, и уже 
практически их вернули. Про-
шло меньше года с момента от-
крытия, но, думаю, пройдет со-
всем немного времени и проект 
полностью окупится.

Что касается финансовой по-
душки безопасности, то, начи-
ная новый ресторанный проект, 
ее, безусловно, нужно заклады-
вать. Но она у всех разная. В сво-
их проектах мы рассчитываем 
выйти в ноль и на окупаемость 
уже на второй месяц.

Абсолютно точно могу ска-
зать: если в течение полугода, 
а лучше на третий-четвертый 
месяц, заведение не показывает 
положительной динамики, его 
нужно закрывать или менять 
формат. В  противном случае 
оно высосет всю финансовую 
подушку, вытащит все сбереже-
ния и заначки, приготовленные 
на черный день. Это факт!

Возникает вопрос: откры-
ваться на  свои или на  чужие 
деньги? Отвечу так: если по-
лучается вести бизнес и пока-
зывать окупаемость и маржи-
нальность, то нет разницы, кто 
инвестирует в проект. С другой 
стороны, если можно привлечь 
средства частного лица или бан-
ка и ты посчитал, что они воз-
вратятся и на этом еще можно 
заработать, почему бы не вос-
пользоваться такой возможно-
стью? Это нормальная практи-
ка. И по такому пути идут 80% 
предпринимателей, вовлечен-
ных в ресторанный бизнес.

Безусловно, своими деньгами 
рисковать тяжелее. Хотя сколько 
людей, столько мнений.

Ошибки рестораторов 
В  какой-то  момент, когда 

у тебя все хорошо и проект ра-
ботает, качает, нужно время 
от  времени останавливаться 
и смотреть на  заведение све-
жим взглядом. Другой вопрос, 
что зачастую сделать это нере-
ально. Потому что прет. И как 

раз когда начинается ажиотаж, 
на  кураже  можно  наломать 
дров. Например, неправильно 
посчитать бюджет, переоце-
нить локацию. А надо просто 
посозерцать. И даже если один 
проект выстрелил, не спешить 
открывать второй уже через 
полгода. Правильнее подождать, 
тщательнее проработать техно-
логию, лучше подготовить пер-
сонал, подобрать оптимальные 
продукты, чтобы максимально 
обезопасить себя на будущее, 
и запуститься через 10 месяцев 
или через год. Можно подко-
пить денег, создать финансовую 
подушку. Потому что к согла-
сованному бюджету по итогам 
стройки надо приплюсовать еще 
от 10 до 20%. Что называется, 
к гадалке не ходи.

Реклама и маркетинг 
Сейчас все уходит в Интер-

нет, в социальные сети. Сегод-
ня больше уделяется внимания 
прокачке сайтов, на которые 
устанавливаются индикаторы, 
на сайтах же публикуются раз-
ные заманухи. Например, раз-
мещается информация: «Хо-
чешь получить гренки и бокал 
пива бесплатно или со  скид-
кой — оставь свои контактные 
данные». И это то, что работает 
лучше всего. Если человек уже 
пришел на твой сайт, проявив 
таким  образом  лояльность 
к проекту, ему ничего не стоит 
заполнить небольшую анкету. 
И в результате заведение по-
лучает не просто информацию, 

а своего гостя, который попа-
дает в  базу контактов. С ней 
можно работать дальше. А вот 
опросники  в  традиционной 
форме уже давно в прошлом.

Совет рестораторам 
Согласен с теми, кто реко-

мендует не заниматься ресто-
ранным  бизнесом . Почему? 
Потому что, несмотря на всю 
его привлекательность и  ка-
жущуюся легкость получения 
дивидендов, это не источник 
баснословной прибыли, а фан, 
в  который нужно уйти с  го-
ловой. Постоянная движуха. 
Встречи, переговоры, обсуж-
дения, тренинги… И при этом 
нереально сложный. И те, кто 
отговаривает начинающих ре-
стораторов от прихода в биз-
нес , знают, о  чем  говорят, 
поскольку сами испытали труд-
ности, понимают, что значит 
создать проект. Предостерегая 
новичков, опытные предпри-
ниматели хотят обезопасить их 
от возможных ошибок, потерь 
и разочарований. Ведь можно 
наломать дров и остаться без 
штанов, в прямом смысле сло-
ва. Но если желание заняться 
ресторанным делом сильнее, 
необходимо  максимально 
в него погрузиться. Быть по-
стоянно внутри проекта и все 
контролировать в  нем. Кон-
троль имеет огромное значе-
ние. Для этого необходим опыт. 
Но именно так он и накаплива-
ется, методом проб и ошибок, 
через набитые шишки.

В какой-то момент, когда у тебя все хорошо, и про-
ект работает, качает, нужно время от времени оста-
навливаться на заведение свежим взглядом.
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Евгений Хитьков:  
«Новый проект нужно 
почувствовать»
С чего начать 

Есть традиционные схемы, 
и можно пойти проторенной до-
рожкой, использовать накоплен-
ный опыт. По такому пути идут 
многие известные ресторанные 
холдинги. Но самое сложное — 
это понять, что может быть 
интересно другим людям и на-
сколько то, что хочешь ты, нужно 
публике, целевой аудитории.

Всем почему-то кажется, что 
собственное заведение открыть 
просто. Достаточно взять име-
нитого шеф-повара, найти удач-
ное место, пригласить опытного 
управляющего. Однако мы часто 
видим, что даже при хорошей 
локации и наличии именито-
го шефа в заведение все равно 
никто не ходит. Оно пустует.

Считаю, что для создания 
успешного ресторанного про-
екта важно внутреннее чутье, 
необходима привычка активно 
путешествовать, дегустировать 
различные блюда и напитки.

И тогда это сочетание ощу-
щений, воспоминаний и опыта 
посещения других заведений 
позволяет создать собственный 
ресторанный проект.

Выбор концепции 
Мы часто видим, как мод-

ные заведения стоят особняком 
и не похожи на другие. Да, ко-
нечно, можно взять и скопиро-
вать успешный проект. И допу-
скаю, что он будет коммерчески 
успешным. Но с точки зрения 
эстетики он наверняка серьезно 
уступит прототипу, и професси-
оналы это заметят.

Приведу пример: концепция 

русской гастрономии, которую 
мы воплотили в «Гамлет&Jacks», 
очень тяжелая в плане реализа-
ции. В городе всего несколько 
подобных заведений. Они чуть 
лучше или чуть хуже нас. Дело 
в том, что это направление еще 
не сформировано и почитателей 
у него не так много. К тому же, 
гораздо проще пойти и съесть 
пиццу. Это блюдо более знакомо 
и понятно, нежели то, что пред-
лагаем мы.

Поэтому, возможно, делая 
первые шаги в  ресторанном 
бизнесе, имеет смысл начать 
с реализации какой-нибудь про-
веренной истории, той же пиц-
церии, как вариант. И примеров 
того, что такой подход работает, 
немало.

Можно сделать акцент на еде, 
можно сосредоточиться на соз-
дании особой атмосферы. На са-
мом деле выбор пути напрямую 
зависит от поставленных целей 
и задач. Важно понять для себя, 
зачем создается проект. Если для 
зарабатывания денег, тогда луч-
ше взять концепцию, уже дока-
завшую свою состоятельность, 
а если это желание реализовать 
собственные задумки и  что-
то доказать себе, тогда нужно 
доверять собственному чутью. 
Но только в том случае, когда 

Евгений Хитьков,
основатель и совладелец 
гастробара «Винный шкаф», 
ресторана «Гамлет+Jacks», 
магазина и бара «На вина!», 
кафе-бара «Скотный двор»

Выбирая концепцию, нужно отдавать себе отчет в 
том, что реально можно сделать. Предпочтительнее 
концепция, проверенная интуицией.

ТЕМА НОМЕРА / УСПЕШНЫЙ ПРОЕКТ 
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вы готовы совершать ошибки 
и в случае чего пережить закры-
тие ресторана со всеми вытека-
ющими отсюда последствиями, 
в том числе потерей вложенных 
в него денег. Если понимаете, 
что не готовы к такому развитию 
событий, тогда стоит подумать 
о каком-то классическом проек-
те. Просто потому что с класси-
кой тяжело промахнуться.

А вот для того чтобы понять, 
что такое русская гастрономия, 
потребуется куда больше вре-
мени. Тем более что таких заве-
дений не так много даже в Пе-
тербурге и Москве.

Другое дело — те же бургер-
ные. Их множество. Самых раз-
ных. Причем публика не  так 
придирчиво к ним относится. 
Значит, можно сделать «серед-
нячок» и  спокойно работать, 
ведь никто не ожидает феерии.

Для чего нужно путешество-
вать? Для того чтобы подмечать 
что-то интересное, собирать 
свою коллекцию впечатлений, 
а потом лучшее из увиденного 
соединить и адаптировать к рос-
сийским реалиям.

Ведь вполне возможно, что 
там  заведение  процветает, 
в  частности, потому, что, на-
пример, устриц привозят не раз 
в неделю, а каждый день с утра. 
И они только что выловлены. 
Понятно, в  Петербурге такое 
нереально…

Словом, выбирая концепцию, 
нужно отдавать себе отчет в том, 
что реально можно сделать. 
Предпочтительнее концепция, 
проверенная интуицией. Правда, 
даже опытные игроки ресторан-
ного рынка ошибаются, и у них 
бывают проколы. Другое дело, 
что успешные и именитые могут 
себе позволить относиться к по-
терям почти философски, чего 
не скажешь о начинающих пред-
принимателях. У тех, кто уже до-
стиг определенных результатов 
и крепко стоит на ногах, запас 
прочности больше. У них есть 
право на ошибку, что хорошо.

У нас же получается откры-
вать проекты, ориентируясь 

на интуицию, хотя каждый раз 
приходится рисковать. Такой 
вариант ведения бизнеса, осно-
ванный на чуйке, не назовешь 
выверенным, и я бы не совето-
вал идти по такому пути.

Нам просто кажется, что про-
ект должен выстрелить, и пока 
чутье не подводило.

Выбор помещения 
При этом существуют осново-

полагающие вещи. Например, 
понятно, что  в  помещении, 
где  сейчас  находится  «Гам-
лет&Jacks», — с  витринными 
окнами, мраморным полом, 
которому не один десяток лет, 
с локацией в историческом цен-
тре города — она очень редкая 
и очень европейская, — мы были 
изначально обречены на успех. 
Помещение правильной фор-
мы, имеет два входа. Отсутствие 
квартир и  соседей над нами. 
Если честно, здесь заработал бы 
ресторанный проект с  любой 
концепцией. Так что здесь было 
тяжело ошибиться.

Как, кстати, и на знаменитой 
петербургской  ресторанной 
улице Рубинштейна. И то там 
иногда промахи тоже случают-
ся. Особенно если открыться 
где-нибудь во дворе.

А бывают ведь и другие вари-
анты. Порой заведения открыва-
ются в подвальных помещени-
ях, чего лично я не советовал бы 
делать. Это точно станет пре-
пятствием для дальнейшего 
развития проекта. Скажите, 
кто пойдет в полутемный под-
вал, если вокруг множество са-
мых разных, светлых, уютных 
и стильных мест.

Да, исключения существуют. 
Пожалуй, единственное успеш-
ное заведение, открывшееся 
в подвале, из известных мне — 
это бар El Copitas. Но там на-
столько крутая команда, что они 
могут себе позволить запустить-
ся даже в таком месте.

А еще есть «намоленные» ме-
ста, обозначенные на всех картах 
города на протяжении многих 
лет. Они известны, туда ходят 
туристы. Но таких единицы.

Ошибки начинающих 
рестораторов 

Те, кто делает первые шаги 
в ресторанном бизнесе, часто 
не обращают внимания на за-
преты КГИОП. Между тем, если 
здание, в котором планируется 
открыть заведение, находит-
ся под охраной государства, 
то надо понимать, что нельзя де-
лать перепланировку в нем без 
согласования. Если она не со-
ответствует нормам, заведение 
просто могут закрыть.

Важно также заранее знать, 
какие у вас соседи по дому, пи-
шут  ли они жалобы в  разные 
инстанции. У нас, к сожалению, 
есть подобный печальный опыт, 
связанный с  баром «Винный 
шкаф» на улице Рубинштейна, 
хотя мы и не нарушаем никакие 
правила.

Кстати, в другом нашем про-
екте —« На вина!» — тоже могли 
возникнуть проблемы с соседя-
ми. Там по концепции должна 
звучать громкая музыка. Так 
что пришлось делать солидную 
звукоизоляцию. Хорошо, у нас 
на это был бюджет. А если его 
нет? Кроме того, еще во время 

Для создания успешного ресторанного проекта важ-
но внутреннее чутье, необходима привычка активно 
путешествовать, дегустировать различные блюда 
и напитки.

R_2017_03 n 1.indd   27R_2017_03 n 1.indd   27 09.06.2017   20:37:0209.06.2017   20:37:02



2828

«РЕСТОРАНОВЕД»   № 3 (77) | 2017      

стройки и ремонтных работ мо-
жет что-то пойти не так, сдви-
нутся сроки открытия, появятся 
дополнительные расходы.

То, что красиво  написано 
в  книгах по  бизнесу, далеко 
не всегда соответствует реалиям 
российской жизни и предприни-
мательства. Ни в одной из них 
я  не  читал про сумасшедше-
го соседа сверху. У нас можно 
открыться, заплатить аренду, 
дать рабочие места, накормить 
туристов и  местных жителей 
и все равно остаться виноватым 
во всем.

Инвестиции и окупаемость 
В первую очередь не  стоит 

забывать об арендных ставках, 
особенно если мы говорим о по-
мещениях с раскрученной ло-
кацией. Да, в Петербурге можно 
еще найти адекватные предло-
жения — 2–2,5 тысячи рублей 
за квадратный метр. Но важно, 
чтобы собственник помещения 
проникся ресторанным проек-
том, влюбился в него. Если этого 
не происходит, тогда арендато-
ры меняются каждый полгода 
даже при условии, что они пла-
тят депозит, делают ремонт…

Кроме того, любому ресторан-
ному проекту нужна финансовая 
подушка безопасности. Конеч-
но, ситуации бывают разные. 
Но два-три месяца необходи-
мо закладывать. На фонд зара-
ботной платы, аренду, закуп-
ку продуктов. Где-то проекты 
выстреливают быстрее, где-то 
медленнее. Если видишь пер-
спективу, стоит и  потерпеть. 
Однако бывают мертвые места 
и  проекты. Их, правда, тоже 

можно попробовать раскачать, 
если есть средства, хватит сил 
и упрямства. Но реинкарнация 
заведений — это огромная ред-
кость. Скорее исключение, неже-
ли правило.

Впрочем, многое еще зависит 
от атмосферы. Иногда она даже 
главенствует над кухней. Быва-
ет так, что в ресторане кормят 
невкусно, но туда все равно хо-
дят. Но это в том случае, если 
акцент в концепции сделан как 
раз на атмосферу, а не на еду.

В какой момент надо расста-
вить акценты? На мой взгляд, 
все выяснится само собой, в про-
цессе. Жизнь расставит прио-
ритеты. Главное, их заметить. 
Или попытаться сбалансировать 
проект, чтобы он качал 

Если говорить об инвестициях 
в проект и конкретных цифрах, 
то  у  каждого свое понимание 
бюджета. Для ресторанных хол-
дингов оно одно, для владель-
ца небольшого бара — другое. 
Иными словами, люди мыслят 
совершенно разными категори-
ями и суммами. Одни — мил-
лионами рублей, другие — тоже 
миллионами, но долларов.

Мое мнение: чтобы постро-
ить такой ресторан, как наш 
«Гамлет&Jacks», нужно около 
30 миллионов рублей. Правда, 
мы в свое время куда меньшими 
средствами обошлись.

Если говорить о сроках оку-
паемости, то  в  случае с «Гам-
лет&Jacks», мы закладывали три 
года. Но здесь еще много рабо-
ты. Полет для творчества тоже 
есть.

Когда речь о  проекте с  ак-
центом на  крепкий алкоголь, 

например, то это другая исто-
рия. Поставщики могут дать тебе 
бюджет при условии пролива 
определенных объемов, и за счет 
этого можно покрыть хотя бы 
часть расходов на стройку.

Свой очередной проект в Но-
вой  Голландии  мы  открыли 
с  бюджетом до 4  млн рублей, 
а  знаменитый уже «Винный 
шкаф» «стоил» меньше 5 млн 
рулей. В общем, все очень ин-
дивидуально. В той же Москве 
суммы на открытие ресторанно-
го проекта совершенно другого 
порядка.

Реклама и маркетинг 
Если говорить о маркетин-

говых каналах, то имеет смысл 
использовать социальные сети, 
особенно когда у заведения есть 
свои «фишки». Причем те же фо-
тографии можно даже сделать 
своими силами.

И эти «фишки» будут про-
двигать заведение, подогревать 
к нему интерес, формировать ау-
диторию. Да и народную молву 
как эффективный инструмент 
рекламы и  пиара еще никто 
не отменял. Главное, что все это 
работает на заведение.

Совет начинающим 
рестораторам 

Прежде чем открывать свой 
ресторанный проект, я бы посо-
ветовал сначала его почувство-
вать. На мой взгляд, успешный 
ресторанный проект — это, пре-
жде всего, интуиция, которая 
не появляется из ниоткуда. Она 
вырабатывается годами. В том 
числе, благодаря ошибкам, ко-
торые совершает ресторатор. 
И  очень важно понять, каков 
у тебя лимит ошибок. Иногда 
бывает достаточно одной, после 
которой о карьере ресторатора 
стоит забыть. А можно допу-
скать промахи, которые никто 
не заметит, и всем будет казать-
ся, что нужно только докрутить 
задумку, и все наладится.

Впрочем, у каждого ресторан-
ного проекта своя история.

Любому ресторанному проекту нужна финансовая
подушка безопасности. Конечно, ситуации бывают 
разные.
Но два-три месяца необходимо закладывать.

ТЕМА НОМЕРА / УСПЕШНЫЙ ПРОЕКТ / ЕВГЕНИЙ ХИТЬКОВ
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С наступлением лета для ресторанного 
бизнеса многократно вырастает актуаль-
ность прохладительных напитков, в том 
числе свежевыжатых соков. По сути, они 
становятся едва ли не самыми ходовыми 
позициями в меню. И для любого заведе-
ния главное — выжать максимум прибыли 
из каждого апельсина, яблока, моркови 
или стебля сельдерея.

Именно такую возможность дает про-
фессиональное оборудование марки 
Kuvings, которое представляет на россий-
ском рынке компания BARCRAFT.

Его уникальность в том, что оно позво-
ляет без труда за считанные секунды полу-
чать соки практически из любых овощей 
и фруктов, а также миксовать их, совме-
щая, казалось бы, несовместимые ингре-
диенты, и радовать гостей оригинальны-
ми, вкусными и полезными напитками 
одновременно. Причем комбинаций — 
бесчисленное множество, что серьезно 
расширяет карту напитков. В результате 
ресторатор, имея в арсенале своего ресто-
ранного проекта такую соковыжималку, 
готов предложить посетителям не только 
разнообразные соки, но и столь популяр-
ные сегодня смузи и сорбеты, то есть удов-
летворить даже самый нестандартный за-
прос со стороны гостя.  Это особенно ценно 
сегодня, когда идет борьба за посетителя. 
Кстати, благодаря такому оборудованию 
можно значительно увеличить поток по-
сетителей заведения, в частности, за счет 
привлечения детской целевой аудитории. 
Ведь каждый ребенок подсознательно тя-
нется к чему-то новому, неизведанному. 
И чем необычнее будет предложение, тем 
ему интереснее. И конечно, если напиток 
придется чаду по душе, будьте уверены, он 
сделает все, чтобы семья в полном составе 
стала завсегдатаем заведения. К вам будут 
приходить специально на сок.

Что касается разнообразия рецептур, 
вкуса и цвета напитков, то в этой части 
соковыжималкам марки Kuvings попросту 
нет равных. Если у овоща или фрукта есть 
сок, он обязательно окажется в стакане и, 
более того, для него обязательно найдет-
ся достойная компания. А в результате 
выходит максимально вкусный, яркий и, 
что немаловажно, прибыльный напиток.

И  еще  одна  весьма  существен-
ная деталь: то, что в  итоге окажется 

в стакане, — оптимально с точки зрения 
воздействия на организм и полностью 
соответствует принципам здорового об-
раза жизни. Иными словами, посетитель 
вашего заведения помимо удовольствия 
от каждого глотка получает все необходи-
мые витамины. А вот количество чистого 
сахара благодаря правильному подбору 
ингредиентов, наоборот, можно свести 
к минимуму. А добавление того же банана 
позволяет сбалансировать вкус, добавив 
в него оригинальные нотки.

В любом случае благодаря соковыжи-
малкам Kuvings ресторан получает в свою 
карту напитков настоящие хиты продаж, 
гарантирующие заведению стабильный 
доход.

Рестораны: сезон 
сочной прибыли

   ООО «БАРКРАФТ»

(495) 980-29-16

kuvings_professional

www.kuvings-professional.ru    www.mykuvings.ru

ре
кл

ам
а

R_2017_03 n 1.indd   29R_2017_03 n 1.indd   29 09.06.2017   20:37:0309.06.2017   20:37:03



3030

«РЕСТОРАНОВЕД»   № 3 (77) | 2017      

Николай Яланский,
основатель и совладелец кофеен 
«Больше кофе!», «Кофе на кухне», 
«Знакомьтесь, Джо» и винного 
бара Prosto Vino.

Николай Яланский:  
«Ресторанному 
проекту придется 
посвящать все свое 
время»
Локация и площадь 

Не открою тайну, если скажу, 
что при локации с высокой прохо-
димостью поток посетителей за-
ведению обеспечен практически 
сразу. Другой вопрос, вернутся 
они или нет, что напрямую зави-
сит от качества продукта и прочих 
факторов, а когда открываешь-
ся в непроходном месте, нужно 
закладывать в бюджет расходы 
на то время, пока гостей будет 
недостаточно для окупаемости.

На мой взгляд, локация не яв-
ляется определяющим фактором 
успеха для ресторанного проек-
та. Однако в любом случае, еще 
до того, как открыть заведение, 
нужно посмотреть, что нахо-
дится рядом, условно, в радиусе 
200–500 метров, оценить потен-
циал места. Нужно понимать, 
кто будет вашим гостем. Хотя бы 
проанализировать, какие заведе-
ния, учреждения, бизнес-центры, 
достопримечательности, театры 
есть в ста метрах направо и нале-
во от выбранного адреса. Иными 
словами, постараться увидеть все 
то, что потенциально может стать 
источником, из которого впослед-
ствии образуется поток гостей.

Важно понять, кто именно яв-
ляется вашим потенциальным 
гостем  — туристы, студенты, 
предприниматели, сотрудники 
ближайших офисов, проходящие 
мимо люди или просто местные 
жители.

Мне сложно судить о том, как 

работается в местах с высокой 
проходимостью. Так получилось, 
что мы все время раскачивали 
места с низкой проходимостью. 
Например, про ту же набережную 
реки Фонтанки нам уверенно го-
ворили: «Здесь людей не бывает, 
и гостей вы не дождетесь».

Аналогичная ситуация была 
со  следующим проектом, уже 
в другом районе города. В  ка-
кой-то момент возникли опа-
сения, что посетителей вообще 
не будет, по крайней мере, пер-
вое время. А потому в бюджет 
закладывали три-четыре меся-
ца на раскачку. Но сложилось все 
иначе. Публика потянулась к нам 
едва ли не с первого дня. Поэтому 
считаю, что в любом месте если 
ты делаешь работу качественно, 
рано или поздно гостей будет 
достаточно.

Имея опыт создания несколь-
ких кофеен и винного бара, мы 
понимаем, что открывать следу-
ющее заведение в помещении 
площадью менее 90  кв. м мы 
не будем. И связано это в первую 
очередь с желанием обеспечить 
комфортные условия для гостей 
и оборачиваемость.

Кроме того, не секрет, что ма-
ленькие по площади кофейни ли-
митируют возможности хранения 
тех же продуктов, организации 
подсобных помещений для персо-
нала — раздевалки, душевые и т. д. 
Количество посадочных мест тоже 
ограничено.

ТЕМА НОМЕРА / УСПЕШНЫЙ ПРОЕКТ
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Когда небольшое помещение 
забито под завязку, даже при 
наличии приточно-вытяжной 
вентиляции все равно остается 
ощущение тесноты. И, естествен-
но, находятся люди, которые 
в такой ситуации испытывают 
дискомфорт.

Правда, площадь одного из на-
ших проектов — винного бара 
Prosto Vino — отнюдь не малень-
кая — 180 кв. м. Это пространство, 
разделенное на четыре неболь-
ших зала плюс подсобные поме-
щения, которых гости не видят.

Конкуренция 
Рядом с нашей кофейней «Кофе 

на кухне» спустя какое-то время 
открылся проект похожего на-
правления. И в этом нет ничего 
удивительного. Подобные ситу-
ации происходят всегда. Рядом 
с популярными и успешными за-
ведениями будут садиться новые 
проекты в надежде перетянуть 
к себе часть гостей. Но не факт, 
что это сработает.

Вне зависимости от конкурен-
ции главное — хорошо делать свое 
дело и быть уверенным в качестве 
предлагаемого продукта и в уровне 
предоставляемого сервиса.

Инвестиции окупаемость 
Ни один из своих проектов мы 

не открывали на чужие средства. 
К нам не приходил добрый дядя 
с мешком денег и не предлагал 
открыть кофейню или бар. Хотя 
однажды был опыт реализации 
идеи совместно с другим инве-
стором. Правда, очень скоро по-
няли, что задуманная история 
не делается в сотворчестве, а по-
тому достаточно быстро пере-
дали все права этому партнеру 
и вышли из проекта. Впрочем, 
это не значит, что в дальнейшем 
мы не рассматриваем подобные 
предложения. Однако уже сейчас 
прекрасно понимаем: для того 
чтобы работать с инвесторами, 
нужно, во-первых, чтобы это 
были проекты не на 50 и даже 
не  на  100  кв. м. Более того, 
должен  быть  а б солютно

прозрачный , продуманный 
до мелочей концепт, подход к ре-
ализации и бизнес-план. Да, все 
это мы делали и раньше. Но есть 
важный момент: когда открыва-
ешься на собственные средства, 
несешь ответственность только 
перед собой. Если что-то не полу-
чилось, претензии предъявляешь 
только себе любимому, а вот если 
деньги чужие, и  спрос другой. 
Кстати, мы не сторонники тако-
го подхода как освоение чужих 
капиталов. Более того, заведомо 
настроены на  положительный 
результат. А то, что нам удалось 
реализовать все проекты на соб-
ственные средства, объясняется 
просто. С первого дня и по сей 
день мы руководствуемся прин-
ципом: проект принес опреде-
ленную сумму денег — из нее мы 
сначала рассчитываемся по всем 
обязательствам и только потом 
на то, что осталось, — это наши 
деньги — мы уже думаем, что де-
лать: тратить их на себя или вкла-
дывать в развитие бизнеса.

Если говорить об объемах вло-
жений в  ресторанный проект 
на сегодняшний день, то инве-
стиции начинаются с момента 
аренды помещения. Арендные 
ставки в случае с «неликвидны-
ми», непроходными местами 
по понятным причинам ниже, 
а потому и финансовая нагрузка 
на владельцев заведения легче. 
Ведь сумма от 300 тысяч рублей 
в месяц — это немалые деньги, 
которые еще нужно заработать, 
что не так-то легко сделать, осо-
бенно в новом проекте.

При площади будущего заве-
дения в 120–150 кв. м открыть 
его, уложившись в 3 млн, вряд ли 

удастся. Простой пример: допу-
стим, есть желание создать со-
временную, правильную кофей-
ню. В этом случае качественное 
оборудование, которое действи-
тельно будет работать не год-пол-
тора, а на протяжении хотя бы 
трех лет, обойдется в миллион, 
если не  больше. Отмечу: речь 
о  собственном оборудовании, 
а не о взятом в аренду у постав-
щика кофе. Плюс интерьер и ме-
бель. Плюс система вентиляции 
и кондиционирования.

Говоря о вложениях в ресторан-
ный проект, я бы, скорее, назвал 
сумму в 5 млн рублей. Это разум-
ный минимум. Что называется, 
под ключ: ремонт, интерьер, ком-
муникации, системы вентиляции 
и т. д. Возможно, кто-то сможет 
в рамках данного бюджета еще 
закупить продукты. Однако сразу 
оговорюсь: обозначенные цифры 
условны, ведь подход к реализа-
ции проекта у каждого свой. Мож-
но на те же 100 метров потратить 
и 20 млн. Вопрос, нужно ли.

Когда вложенные 5 млн вернут-
ся? Через полгода это не прои-
зойдет точно. При самом лучшем 
раскладе — через год-полтора. 
И то если с первого месяца место 
начало «качать», в заведении до-
статочно гостей, они довольны. А, 
кроме того, удалось выйти на хо-
рошую оборачиваемость продук-
тов, есть правильная сырьевая 
составляющая и проект работает 
в пределах 15–20% прибыли, ко-
торая зависит от цены, наценки 
и прочих факторов.

Безусловно, от того, как постав-
лен учет продукции, как составле-
на техкарта и калькуляция, про-
думана логистика продуктов и их 

Еще до того, как открыть заведение, нужно посмо-
треть, что находится рядом, условно, в радиусе 200–
500 метров, оценить потенциал места.
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оборачиваемость, очень зависит 
себестоимость блюд и напитков. 
В итоге прибыль от проекта мо-
жет быть как привлекательной, 
так и нет. И сказать, что ресто-
ранный бизнес — супердоходное 
дело, может только тот, кто поня-
тия не имеет о том, что это такое, 
и никогда в нем не работал.

В то же время, если наценка 
невысокая, то даже при хорошей 
оборачиваемости рассчитывать 
на солидную прибыль не прихо-
дится. У нас, например, есть свой 
подход: зарабатывай столько, 
сколько достаточно. И он прино-
сит свои плоды. Да, мы не ставим 
перед собой задачу за два-три 
года заработать очень много денег 
и свернуть бизнес. Это, впрочем, 
не означает, что подобный путь 
устроит других рестораторов.

Ошибки начинающих 
рестораторов 

Многие, на мой взгляд, допу-
скают серьезную ошибку, когда 
не закладывают в бюджет сред-
ства, за счет которых будут по-
крываться затраты первое время, 
пока проект набирает обороты. 
Ведь вне зависимости от того, 
есть гости в заведении или нет, 
ту же аренду, зарплату и т. д. по-
крывать надо. Конечно, открыва-
ясь, все надеются и очень хотят, 
чтобы гостей сразу было много, 
но так, увы, выходит не всегда. 
Реальность совсем иная.

Да, задумывая ресторанный 
проект, люди порой не задумы-
ваются о создании финансовой 
подушки. Это, возможно, про-
исходит из-за нехватки средств. 
Понятно, что заложить в бюджет 
средства, которые покроют рас-
ходы на аренду помещения, зар-
плату сотрудников, закупку про-
дуктов в течение трех-четырех 
месяцев, может себе позволить 
далеко не каждый предпринима-
тель, особенно начинающий, по-
скольку в итоге может получиться 
сумма, сопоставимая с общими 
вложениями в  проект. Проще 
говоря, инвестиции увеличатся 

в два раза. И даже если мы встаем 
на место с хорошим потенциа-
лом, все равно надо закладывать 
два-три месяца на то, что окупа-
емости не будет.

Реклама и маркетинг 
Для раскрутки своих проектов 

практически не  использовали 
рекламу. Исключение — соцсети. 
Нашим гостям, которые следят 
за тем, что мы делаем, интересно, 
что открываем. Благодаря этому 
расширяется аудитория нашего 
сарафанного радио. Кроме того, 
про нас любят писать разные 
издания. И  когда узнают, что 
мы что-то открываем, то сразу 
приходят журналисты. Конечно, 
если бы мы были никому не из-
вестны, не думаю, что к нам при-
шло бы сразу много гостей и за-
ведение моментально стало бы 
популярным. Не исключаю, что 
именно наш подход к делу дает 
свои результаты. В чем его суть? 
Это адекватные цены, комфорт-
ный интерьер, дружелюбный 
и профессиональный персонал 
и т. д. И я надеюсь, посетители по-
нимают: наш профессионализм 
в  работе с  гостями растет, мы 
развиваемся, а не стоим на ме-
сте. Конечно, все не появилось 
в одночасье. В свое время за счет 
трудолюбия и активной деятель-
ности на кофейном рынке нам 
удалось создать себе реноме се-
рьезных людей, специалистов, ко-
торым можно доверять в бизнесе. 
Мы открыли первое заведение — 
«Больше кофе!». Оно выстрелило. 
Туда подтянулись пресса и гости. 
Это стало отправной точкой. По-
том появилась кофейня «Кофе 
на кухне», которая также при-
влекла внимание. Очень надеюсь, 
до сих пор у всех наших гостей 
и партнеров есть понимание, что 
мы открываем только интересные 
проекты.

Совет начинающим 
рестораторам 

Перед тем как входить в ре-
сторанный бизнес, имеет смысл 

хорошенько подумать, а стоит ли 
это делать. Особенно если раньше 
не было опыта работы в данной 
сфере. Поверьте: приходить в за-
ведение, в котором все нравится, 
в качестве гостя и быть его вла-
дельцем, участвовать в жизни 
проекта — не одно и то же. Однако 
если есть действительно большое 
желание и ощущение, что реали-
зация задуманного по силам, как 
минимум стоит сначала вникнуть 
в детали и досконально изучить 
вопрос. Открыть серьезный ре-
сторан обычный человек без опы-
та не сможет. Это реально, если 
только есть большое количество 
денег, на которые будут наняты 
специалисты.

И даже если говорить о  ко-
фейне, то  это тоже непросто. 
За два-три последних года ситу-
ация поменялась, как и восприя-
тие и понимание данного форма-
та. Сегодня очень много кофеен 
с правильным подходом к делу, 
в том числе и в плане продук-
та, с интересными решениями. 
И открывают их те, кто уже имеет 
практический опыт работы с кофе 
и  прошел определенный путь 
в профессии. А со стороны видна 
только атмосферность. Поэтому 
и может показаться, что открыть 
кофейню и сделать ее успешной 
легко. Но это глубокое заблужде-
ние. Все совсем не так просто, как 
кажется на первый взгляд. Повто-
рюсь: нужно серьезно изучить все 
тонкости и понимать, что ресто-
ранному проекту придется посвя-
щать все свое время, поскольку 
отрасль не стоит на месте, а ме-
няется и развивается. Поверьте, 
ресторанный бизнес очень сло-
жен. Его нужно понимать, посто-
янно в нем вариться, развиваться, 
и самое важное — невозможно 
открыть ресторан и быть беско-
нечно успешным, если ничего 
не делать для своего самообразо-
вания, не следить за тенденциями 
рынка, причем не только в плане 
еды, а во многих направлениях. 
Важно быть экспертом, специа-
листом широкого профиля.
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Печи-мангалы 
как достойная 
альтернатива 

Сегодня каждый ресторан стремиться най-
ти пути повышения прибыли и увеличения 
количества посетителей. Как правило, ка-
ждое заведение решает эти вопросы по-сво-
ему. Однако есть решение, которое вполне 
можно назвать универсальным. Более того, 
оно приобрело особую значимость в связи 
с ростом популярности на рынке проектов, 
ориентированных на разнообразное меню с 
акцентом на блюда из мяса. 

Как вы, вероятно, догадались речь идет 
о современных мангалах, разработанных 
специально для использования в ресторан-
ном бизнесе. Причем при их создании учтена 
специфика работы проектов различного фор-
мата, концепции,  локации и проходимости. 

Еще одна важная деталь: данное обору-
дование эргономично, а эксплуатировать 
его достаточно просто. Правда, чем выше 
мастерство повара, чем он креативнее, тем 
интереснее будет меню заведения. 

По целому ряду моментов, если мы гово-
рим о качестве приготовленных блюд, дан-
ное оборудование не уступает пароконвекто-
матам, по крайней мере, тем, что относятся 
к среднему классу.

Стоит также отметить, что мангалы, кото-
рые предлагает компания VESTA, отличаются 
своей экономичностью. Для сравнения: для 
подключения и бесперебойной работы толь-
ко одного современного пароконвектомата 
нужно минимум 7 кВт электроэнергии, но 
часто гораздо больше, что при сегодняшних 
расценках на электричество приводит к не-
малым затратам.  А вот печь-мангал VESTA 
работает на твердом топливе, благодаря чему 
расходная часть любого ресторанного проек-
та значительно сокращается.  

К другим очевидным плюсам печей-ман-
галов VESTA относится их унивесальность: 
самую компактную модель VESTA - 38 можно 
устанавливать в заведениях с  количеством 
посетителей до 40 человек, а модели VESTA - 
25, VESTA - 45, VESTA - 50 в заведениях от 70 
до 150 посадочных мест.

В любом случае ресторатор получит на-
дежное профессиональное оборудование для 
кухни с широким спектром возможностей.   
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Антон Мухин — управляющий партнер 
компании «Общепит СПб» (рестораны 
«Лапша», «Мариус Паб», SUKAWATI, «Бухарин», 
DU NORD 1834, Brasserie Pascal, Беринг, 
BRETZEL). 

Антон Мухин: 
«Важна локация, 
концепция и... каждая 
мелочь»

Локация заведения 
— Во всех книгах по ресто-

ранному бизнесу написано: для 
того, чтобы проект был по-на-
стоящему успешным, нужны 
три вещи: location, location, 
location. Говоря по-русски, ме-
стоположение, местоположение 
и еще раз местоположение! По-
верьте, порой достаточно всего 
двухсот шагов вправо или вле-
во от  правильной локации — 
и оборот ресторана может из-
мениться в два раза!

Более  того, учитывая, что 
я  стоял  у  истоков  знамени-
тых петербургских ресторан-
ных улиц Рубинштейна и Бе-
линского, могу сказать: когда 
несколько лет назад мы брали 
помещение под свой первый 
проект на  улице Рубинштей-
на, вокруг еще не было прак-
тически ни одного заведения. 
Но уже тогда нам стало понят-
но: у данной локации большое 
будущее. И  своим примером 
это доказывали. А сейчас улица 
Рубинштейна как локация для 
ресторанного проекта в десять 
раз лучше, чем была когда-то.

Другой пример — улица Бе-
линского. Она  в  свое  время 
производила просто ужасное 
впечатление с  точки зрения 
бизнес-перспектив . Однако 
когда мы открыли там проект 
«Лапша», люди, чтобы его посе-
тить, стали приезжать со всего 
города. Их было 90%! А еще 10% 
гостей составляли те, кто про-
сто случайно оказался в этом 
районе.

Сейчас  же, учитывая, что 
там  с   десяток  заведений 

ТЕМА НОМЕРА / УСПЕШНЫЙ ПРОЕКТ
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Рестораны, найдя 
приличную локацию, 
«прилепляются» друг 
к другу, дабы совмест-
но зарабатывать. В 
Петербурге самым 
ярким примером такой 
синергии стали улицы 
Рубинштейна и Белин-
ского.

Порой достаточно всего двухсот шагов вправо или 
влево от правильной локации — и оборот ресторана 
может измениться в два раза!
Однако неудачная локация — не приговор для заве-
дения.

разного формата, улица Бе-
линского воспринимается как 
ресторанная.

Между  прочим, то  же  са-
мое происходит и  в  Европе: 
рестораны, найдя приличную 
локацию , «прилепляются» 
друг к другу, дабы совместно 
зарабатывать.

Ничего удивительного. Неда-
ром в бизнесе, ориентирован-
ном на конечного потребителя, 
есть правило: откройся рядом 
с конкурентом, и часть его кли-
ентов будут твоими. И ресто-
ранная сфера в  этом смысле 
не исключение, что доказано 
на примере уже упомянутых 
мной петербургских улиц.

Однако часто случаются си-
туации, когда в собственности 
есть помещение с, мягко гово-
ря, не самым удачным местопо-
ложением. И тогда недостатки 

приходится компенсировать 
либо прямой рекламой, либо 
сарафанным радио, либо чем-
то особенным, что заставит лю-
дей приехать к тебе через весь 
город. К слову, как раз этой го-
товностью гостей и славится 
Петербург.

За  примерами  «неодно-
значной» локации мне далеко 
ходить не надо. Один из них, 
собственно , наш  ресторан 

BRETZEL. Не скрою: приходится 
ежемесячно вкладывать нема-
лые деньги в рекламу, для того 
чтобы компенсировать недо-
статки местоположения. Мы 
установили рекламные щиты, 
разместили рекламу на телеви-
дении. Это и есть компенсация 
недостатков локации.

Однако неудачная локация — 
не приговор для заведения. Ког-
да я, например, путешествовал 
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по Италии, то  даже рестора-
ны, о которых рассказывалось 
в различных справочниках, мне 
удавалось находить с большим 
трудом. Но когда туда попадал, 
понимал: здесь предлагают го-
стям то, что является слагае-
мыми успеха: вкусные блюда, 
особенную атмосферу, каче-
ственное обслуживание и люди 
специально приезжают в  эти 
рестораны.

Любая локация имеет опре-
деленный потенциал, дает га-
рантированные деньги в том 
или ином объеме. При этом 
если ты даже при хорошей ло-
кации не сделал все правильно, 
финансовых потерь избежать 
не удастся.

Какая локация срабатывает? 
Многое зависит от концепции 
проекта. Так, например, заве-
дение находится в  спальном 
районе. И  даже  если  рядом 
станция метро, то это не гово-
рит о том, что можно открыть 
там успешный стейк-хаус. Этот 
формат практически  никог-
да не привязан к метро. Ведь 
средний чек такого заведения, 
как правило, выше двух тысяч 
рублей. И людям, готовым за-
платить такие деньги, даже если 
они и ездят на метро, все равно, 
есть метро в шаговой доступ-
ности или нет. Просто потому 
что они, скорее всего, не прие-
дут в стейк-хаус на метро. Даже 
если такое произойдет, то это 
исключение, а не правило.

Концепция проекта 
Второй важный момент для 

успеха ресторанного проекта, 

как вы понимаете, — его кон-
цепция. Если ее нет или допу-
щены ошибки в  реализации, 
удачи не  видать. Причем ре-
ализация концепции должна 
на 100% совпадать с тем, что 
в  эту концепцию изначально 
заложено . Поверьте:  ника-
кая, даже идеальная, локация 
не спасет ресторанный проект, 
если у него отсутствует проду-
манная концепция, а  сотруд-
ники не понимают, чего от них 
хочет владелец или управляю-
щий. Если правильной концеп-
ции нет или она не реализована 
в полном объеме, то можно по-
просту не заработать тех денег, 
которые потенциально заложе-
ны в данную локацию.

Вообще считаю, что в идеале 
помещение ищется под кон-
цепцию. Однако если уже есть 
помещение, которое  можно 
использовать, нужно понять, 
насколько оно подходит под ре-
сторан. И если подходит, то под 
какой именно.

Конечно, самый оптималь-
ный вариант выхода на рынок 
с  точки зрения затрат — это 
найти закрывшийся ресторан. 
При этом важно узнать и исто-
рию проекта: возможно, напри-
мер, что помещение затаплива-
ло раз в неделю.

Конечно , самый  сложный 
путь  — открытие  ресторана 
в новом помещении, а самый 
бюджетный — создание ресто-
рана в торгово-развлекатель-
ном комплексе или в здании, 
уже подготовленном для раз-
мещения там ресторана.

Инвестиции 
и окупаемость 

Не секрет, что сроки возвра-
та вложенных в проект средств 
зависят от многих моментов. 
В  частности, от  объемов вы-
ручки. Реально ли просчитать 
их заранее? Да, конечно. Если 
учесть все факторы: локацию, 
размеры помещения, концеп-
цию проекта, различные ноу-
хау, которые в нее заложены, 
тенденции рынка, — просчитать 
будущую выручку можно.

В  случае  с   рестораном 
BREТZEL я так и поступил, оце-
нивая, имеет ли данный проект 
потенциал и право на существо-
вание. И уже сейчас понимаю: 
потенциал есть, даже несмотря 
на то, что, повторюсь, особен-
ности локации приходится ком-
пенсировать рекламой.

Если же говорить об инвести-
циях в любой абстрактный ре-
сторанный проект, то поверьте: 
можно приколотить к  стенам 
любые деньги. Многие рестора-
ны, появившиеся за последние 
20 лет, создавались и по тако-
му принципу тоже. Если разло-
жить открытие ресторана на со-
ставляющие, то строительные 
работы, включая  прокладку 
коммуникаций, в  Петербур-
ге обходятся в сумму порядка 
30–50 тысяч рублей за квадрат-
ный метр. А дальше возникает 
вопрос: как вложить минимум, 
при этом получить максимум.

На  мой  взгляд, интерьер, 
идущий  впереди  среднего 
чека, — это хорошо. Но  в  по-
следнее время многие модные 
места своим примером дока-
зывают, что идея идет далеко 
впереди денег, приколоченных 
к стенам.

Правда не  стоит забывать: 
выбранная концепция всегда 
предполагает определенную 
финансовую нагрузку при от-
крытии. Иногда только кажется, 
что вложения минимальны.

Если ставка сделана, скажем, 
на  мясо как основное блюдо 
в меню и ожидается, что его бу-
дут заказывать много и часто, 

В идеале помещение ищется под концепцию. Одна-
ко если уже есть помещение, которое можно ис-
пользовать, нужно понять, насколько оно подходит 
под ресторан. И если подходит, то под какой именно. 
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тогда нужно соответствующее 
технологическое оборудование, 
которое дает возможность эту 
идею реализовать. Именно это 
я и имею в виду, когда говорю, 
что концепция предполагает 
определенные инвестиции.

И здесь действует правило: 
чем больше сумма среднего 
чека, тем больше денег нужно 
приколотить к стенам. Да, есть 
исключения. Но  согласитесь: 
если в заведении с внушитель-
ным средним чеком скромный 
интерьер, возникает диссонанс.

Однако интерьер — это част-
ный пример. Важно всегда дей-
ствовать по принципу «разум-
но и достаточно» и понимать, 
на  чем реально сэкономить, 
а на чем не стоит. Можно вло-
жить деньги в оборудование, 
а, например, подстолья  для 

столов выбрать более дешевые 
и так далее. Нужно расставить 
инвестиционные приоритеты 
заранее, до открытия, на ста-
дии идеи.

Сегодня нет формулы, позво-
ляющей предельно точно по-
считать возможные вложения 
в ресторанный проект. Скорее 
можно говорить о количестве 
мозгов, вложенных в квадрат-
ный метр концепции ресторан-
ного проекта.

Но  если  изначально  кон-
цепция правильно выстроена 
и сбалансирована, то под нее 
просчитать  бюджеты  мож-
но, что называется, на берегу. 
Скажу больше: при грамотном 
подходе вполне реально про-
считать три разные концепции, 
в том числе и инвестиции в них.

Цена вопроса 
Если говорить о том, сколько 

стоит открыть ресторан «под 
ключ», как владелец управляю-
щей компании я всегда называю 
сумму в 1000 евро за квадрат-
ный метр. Таков примерный 
порядок цифр. И за последние 
15 лет он не изменился. Хотя 
исключения, конечно, бывают. 
Чем больше, например, поме-
щение, тем ниже сумма.

Что касается сроков окупа-
емости, скажу так: начать за-
рабатывать деньги ресторан 
может с первого месяца, если 
выбрана и верно реализована 
правильная концепция, а заве-
дение находится в подходящем 
месте. Тогда при грамотном пи-
аре начинает работать и сара-
фанное радио. Надо понимать: 
деньги ресторану приносят его 

Если разложить открытие ресторана на составляющие, то строительные рабо-
ты, включая прокладку коммуникаций, в Петербурге обходятся в сумму порядка 
30–50 тысяч рублей за квадратный метр.
А открытие ресторана «под ключ» можно оценить примерно в 1000 евро за ква-
дратный метр.
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гости. И если с первого месяца 
удалось наладить поток посе-
тителей, значит, проект сразу 
начнет зарабатывать.

Кадровые проблемы 
Ужас ресторанного бизнеса 

заключается в том, что он за-
висит от персонала процентов 
на семьдесят. На чем часто спо-
тыкаются рестораторы во всем 
мире? На том, что заведение 
привязано к определенному че-
ловеку. Скажем, есть у вас зна-
менитый шеф-повар по имени 
Ваня  Кузнецов  или  Джон 
Смит — и все здорово. Однако 
зачастую уход такого человека 
равен закрытию ресторана. Хо-
рошо, если в заведении остал-
ся су-шеф, работавший под его 
началом, или быстро найдена 
равноценная замена. В против-
ном случае проект ждут ощути-
мые финансовые и репутаци-
онные потери.

Скажу криминальную вещь: 
для того, чтобы данная пробле-
ма отошла на второй план, как 
раз и необходимы продуманная 
концепция, соответствующий 
ей интерьер, грамотно подо-
бранное оборудование и т. д. 
Но даже в этом случае от персо-
нала многое зависит. Ведь если 
в заведении работают люди, ко-
торые не доносят идеи проекта 
до гостей, то многие из посе-
тителей не поймут, зачем они 
пришли. На мой взгляд, самый 
важный человек в любом ресто-
ранном проекте — это тот, кто 
его возглавляет, и он должен 
доносить идеи до персонала.

Несомненно одно: с кадра-
ми всегда плохо. А коль скоро 

ресторанный бизнес постоянно 
находится на грани истерики, 
то многие этого не выдержива-
ют, а, значит, персонал не будет 
работать в одном и том же за-
ведении вечно.

Еще одна актуальная про-
блема для российских рестора-
нов — воровство. Иногда при-
ходишь и видишь всю картину 
со стороны: люди работают го-
дами, поскольку им удалось со-
здать себе комфортные условия 
за  счет владельца заведения. 
Но рано или поздно сотрудни-
ки, как говорится, перестают 
видеть границы, что в итоге все 
равно приводит к смене, если 
не сказать к краху.

Прогноз на будущее 
Есть  определенная  мода 

на определенные тренды. Они 
словно волны. Но море-то оста-
ется. А вот менталитет гостей 
ресторанов  действительно 
меняется как раз под воздей-
ствием моды. Взять те же бур-
геры, которые теперь есть даже 
в меню ресторанов и занимают 
там подчас топовые позиции.

При этом на рынке существу-
ют пять «голливудских сцена-
риев», которые будут работать 
вечно: пивной ресторан, мяс-
ной ресторан, итальянский ре-
сторан, ресторан национальной 

кухни , созданный  по  всем 
канонам , и  модный  ресто-
ран. Остальное — ни что иное 
как  вариации  на  тему  или 
компиляция.

Вообще времена меняются. 
Так, относительно недавно бы-
товало мнение, что туалет — это 
лицо заведения. Я не призываю 
наплевать на то, как выглядят 
места  общего  пользования . 
Но не стоит думать, что от их 
внешнего вида зависит жизнь 
ресторана. Сегодня приоритеты 
другие. Во многом они дикту-
ются модой.

Что станет модным? Наде-
юсь, вкусно кормить. А огром-
ные  рестораны  еще  долгое 
время  будут в  тренде. Ведь 
у человека XXI века, особенно 
живущего в мегаполисе, есть 
потребность находиться в гуще 
людей и событий.

Кроме того, по моему мне-
нию , появятся  заведения , 
где не просто вкусно кормят, 
а предлагают яркий индивиду-
альный подход к приготовле-
нию и подаче блюд. Есть ресто-
ранные проекты, доказавшие 
на собственном примере: яр-
кая индивидуальность в плане 
меню начала играть едва  ли 
не определяющую роль.

И еще: сейчас владельцы за-
ведений наконец-то стали по-
нимать, что ресторанный биз-
нес состоит из мелочей, каждая 
из которых очень важна. Чем 
больше продуманных, «выпе-
ченных» деталей в концепции, 
тем больше она запоминается 
и цепляет. А раз заведение от-
печатывается в памяти, о нем 
неизбежно пойдет молва, что 
приведет к успеху.

Ужас ресторанного бизнеса заключается в том, что 
он зависит от персонала процентов на семьдесят.

Еще одна актуальная проблема для российских ре-
сторанов — воровство. 

ТЕМА НОМЕРА / УСПЕШНЫЙ ПРОЕКТ / АНТОН МУХИН
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Пять «голливудских сценариев»
для ресторанного бизнеса,

которые будут работать вечно 

Модный
ресторан.

Ресторан
национальной
кухни

Итальянский
ресторан

Мясной
ресторан

Пивной
ресторан
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Андрей Грязнов, ресторатор, владелец компании Gryaznov Project

Подбор оборудования 
для ресторана: основные 
принципы и аспекты.
Ошибки, которые допускают рестораторы

Как  правильно  подобрать 
технологическое оборудование, 
не наломать дров и не наделать 
кучу ошибок? Давайте вместе 
постараемся разобраться в дан-
ном вопросе, опираясь на факты, 
опыт и реорганизацию ресторан-
ных концепций.

Для начала ответим на излю-
бленный вопрос. Как вы счита-
ете, стоит ли создавать ресто-
ран именно под шеф-повара 
или все же пригласить данного 
сотрудника в  открывающийся 
ресторан? Ответ прост: если вы 
открываете ресторан высокой 
кухни, то, конечно, его нужно от-
крывать совместно с шеф-пова-
ром. Иными словами, для начала 
выбрать шеф-повара, который 
будет работать у вас, и тем са-
мым получать от него консуль-
тации. Да что там консультации! 
Он должен принимать непосред-
ственное участие на стадии про-
ектирования кухни, ведь именно 
этот человек в дальнейшем бу-
дет нести ответственность как 
за результат работы всей кухни 
в целом, так и, в частности, за ис-
пользование данного оборудова-
ния для своих креативных кухон-
ных идей.

К сожалению, часто случает-
ся так, что владельцы ресторана 
прекрасно понимают в дизайне, 
но абсолютно ничего не пони-
мают в технологии расстановки 

В мире ресторанов всегда существует дилемма, какое оборудование 
лучше выбрать для успешного ресторана: импортное или отечественное, 
дорогое или не очень, известных марок или все же остановиться на 
малоизвестных, но приемлемых по цене…

ТЕМА НОМЕРА / УСПЕШНЫЙ ПРОЕКТ
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и  покупке оборудования. Од-
нако если вы открываете демо-
кратичный ресторан, то  надо 
всегда помнить о том, что если 
шеф-повар не является вашим 
партнером по бизнесу, а является 
обычным наемным сотрудником, 
то он как приходит к вам, так 
и уходит. Его могут переманить, 
или он решит переехать в другой 
город, или попросту сметить ме-
сто работы и уйти в другую кон-
цепцию. К чему это может приве-
сти? К тому, что к вам на работу 
придет новый шеф-повар, кото-
рый начнет перестаивать кухню 
под себя, помимо банальной 
перестановки оборудования, он 
может сказать, что часть обору-
дования ему и вовсе не нужна, 
а часть необходимо докупить. 
Причем порой суммы за обору-
дование, которое вы попробу-
ете продать, могут не покрыть 
расходы на покупку нового обо-
рудования. Поэтому, открывая 
демократичный ресторан, важно 
всегда помнить, что именно вам 
самому необходимо разбираться 
и принимать непосредственное 
участие в создании и разработке 
технологического проекта, рас-
становке оборудования, эргоно-
мике и особенно в выборе цены, 

за которую вы планируете дан-
ное оборудование приобрести.

Именно цена иногда опреде-
ляет результат подбора данно-
го оборудования, к сожалению, 
именно она порой и является гу-
бительной. Рестораторам очень 
часто предлагают оборудование 
как малоизвестные фирмы, так 
и начинающие компании, дем-
пингуя по цене и рассказывая 
сказки о том, что у них существу-
ют свои договоренности с произ-
водителями, и прочие небылицы.

Однако , как  показывает 
практика, зачастую это просто 

фирмы-однодневки, которые 
после обсуждения расстанов-
ки, которую они порой сами же 
у кого-то и заказывают, получа-
ют от вас предоплату в размере 
70–80% и пропадают. Я знаю та-
кой пример не понаслышке. Так, 
пару лет назад консультировал 
открытие ресторана в Санкт-Пе-
тербурге, на тот момент заказчик 
уже обсудил расстановку обору-
дования с некой компанией D 
и был готов его оплатить. После 
проверки данного проекта я внес 
в него изменения, что, на мой 
взгляд, было более логичны, 

Если вы открываете ресторан высокой кухни, то 
оборудование стоит подбирать совместно с буду-
щим шеф-поваром. Открывая демократичный ресто-
ран, важно всегда помнить, что именно вам самому 
необходимо разбираться и принимать непосред-
ственное участие в создании и разработке техноло-
гического проекта, расстановке оборудования, эр-
гономике и особенно в выборе цены, за которую вы 
планируете данное оборудование приобрести. 

Иногда потенциал 
установленного обо-
рудования стоимостью 
в миллионы рублей 
используется всего на 
10%. Поэтому прежде 
чем покупать такое 
оборудование и слу-
шать то, что говорят 
вам поставщики, от-
ветьте сами себе на 
вопрос, кто будет ра-
ботать у вас на кухне и 
какая будет у них ква-
лификация.
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и мне было непонятно, как тех-
нолог компании не видит этих 
простых и удобных для дальней-
шей работы кухни решений.

Меня сей факт насторожил, 
и я решил навести справки о дан-
ной компании. На рынке ходила 
информация, что эта фирма яв-
ляется ненадежной и часто сры-
вает сроки поставки, а то и во-
обще не выполняет заказ. Я как 
нормальный человек довел дан-
ную информацию до заказчика 
в надежде, что не одного меня 
она насторожит. Каково было мое 
удивление, когда заказчик решил 
рискнуть и довериться менедже-
ру компании, который, конеч-
но же, убеждал: все будет в по-
рядке и плохая репутация — это 
всего лишь слухи. Основной мо-
тивацией заказчика являлось то, 
что цена на оборудование у дан-
ной компании была на 30% ниже, 
чем у аналогичного поставщи-
ка кухонного оборудования, но, 
правда, с хорошей репутацией.

Как вы думаете, какой итог? 
К сожалению, результат оказался 
плачевным. Компания поставила 
20% оборудования, после чего до-
вела оставшийся платеж до 90% 
и пропала. За десять дней до от-
крытия ресторана оборудования 
не привезли, открытие оказа-
лось на грани срыва. Оперативно 
приняли решение купить данное 
оборудование у другого постав-
щика, однако как выяснилось, 
не все было в наличии. Пришлось 

по сусекам собирать его и поку-
пать у всех поставщиков, у кого 
только могли найти, уже не ори-
ентируясь на стоимость, важно 
было в срок открыться, так как 
анонсы об открытии месяц как 
шли, были приглашены гости 
и т. д.

Все было четко продумано, 
кроме того, что оборудования во-
обще может не быть. Тут как раз 
прекрасно подходит пословица 
«скупой платит дважды».

Вот так низкая цена и нена-
дежный поставщик обернулись 
большой проблемой для запуска 
ресторана.

Насколько я  знаю, владель-
цы до сих пор судятся с данной 
компанией на предмет возврата 
денег, так как компания не толь-
ко не поставила оборудование, 
но и не вернула деньги, объявив 
себя банкротом. Но  не  будем 
на этом останавливаться и пой-
дем дальше.

На что же еще следует обра-
тить внимание при подборе обо-
рудования? Конечно же, на его 
технологичность и, в особенно-
сти, на то, кто на нем в дальней-
шем будет работать.

Порой случается так, что ком-
пания по продаже оборудования 
навязывает вам определенные 
дорогие высокотехнологичные 
марки. Для примера возьмем 
пароконвектомат. Конечно, есть 
уникальные, напичканные элек-
троникой пароконвектоматы, 

в  которых при определенных 
навыках готовить одно удоволь-
ствие: в них можно сделать боль-
шое количество разнообразных 
блюд в различных интерпретаци-
ях. Правда, такая техника стоит 
как средний автомобиль. Никто 
не пытается принизить достоин-
ства данного оборудования, од-
нако все дело в том, кто именно 
будет на нем работать, в профес-
сиональной подготовленности 
сотрудников. Порой я по роду 
своей деятельности бываю в ре-
гионах и удивляюсь: на кухнях 
заведений стоит отличное обо-
рудование, а  работать на  нем 
не умеют. К слову, подобные си-
туации имеют место не только 
в регионах, но и в Москве.

Установлен  современный 
дорогой пароконвектомат из-
вестной фирмы, а  работают 
с ним люди, не обладающие со-
ответствующей квалификаци-
ей. Они не применяют все воз-
можности, которые заложены 
в оборудование.

Иногда  вообще  использу-
ют его потенциал всего на 10%. 
В результате оборудование сто-
имостью около миллиона рублей 
просто простаивает. Поэтому 
прежде чем покупать такое обо-
рудование и слушать то, что го-
ворят вам поставщики, ответьте 
сами себе на вопрос, кто будет 
работать у вас на кухне и какая 
будет у них квалификация.

Конечно, кто-то может сказать, 
что персонал со временем мож-
но научить, и я соглашусь с ним, 
но вопрос лишь в том, с каким 
временем, будут ли у вас потом 
на это возможности и сам пер-
сонал, готовый учиться.

Также важным моментом при 
подборе оборудования считается 
и выбор изготовителя. Но надо 
всегда  учитывать, что  ней-
тральное оборудование, такое 
как столы, стеллажи, в общем, 
нержавейку, можно заказывать 
у отечественного производителя. 
Как говорится, нержавейка есть 
нержавейка, и наши производи-
тели уже научились ее делать, 
а вот оборудование горячего цеха 

По роду своей деятельности бываю в регионах 
и удивляюсь: на кухнях заведений стоит отличное 
оборудование, а работать на нем не умеют. К слову, 
подобные ситуации имеют место не только в регио-
нах, но и в Москве.

ТЕМА НОМЕРА / УСПЕШНЫЙ ПРОЕКТ / АНДРЕЙ ГРЯЗНОВ
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Нержавейку и ней-
тральное оборудова-
ние лучше заказывать 
у отечественного 
производителя — это 
дешевле и практичнее. 
Оборудование горяче-
го цеха и высокотехно-
логичное оборудова-
ние лучше заказывать 
импортное — оно луч-
ше и надежное.

и технологическое оборудование 
все еще пока лучше заказывать 
импортное, так как качество ее 
пока выше и оно более надежное. 
Это как сравнивать отечествен-
ный автопром с  зарубежным. 
Заказывая нержавейку у отече-
ственного производителя, вам 
проще подогнать его по размеру, 
например, если это понадобится 
после завершения строительных 
работ, чистовой отделки кухни 
и размеры не совпадут, изгото-
вить заказ в кратчайшие сроки, 
а также, что немаловажно, сэко-
номить на цене, ведь отечествен-
ная нержавейка намного дешевле 
импортной. Лучше сэкономлен-
ные средства потратить на что-то 
более значимое и нужное.

Итак, мы рассмотрели несколь-
ко возможных ошибок рестора-
тора при выборе оборудования. 
Подведем итог.

Выбирая оборудование для 
ресторана, обращаем внимание 
на технологичность и квалифика-
цию персонала, который в даль-
нейшем будет на нем работать, 
стоимость оборудования и на-
дежность компании-поставщика. 
Кроме того, важна расстановка 

оборудования, а  значит, и  его 
внешний вид, особенно если у вас 
открытая кухня. Помните: его бу-
дете видеть не только вы и ваш 
персонал, но и гости ресторана.

Нержавейку и  нейтральное 
оборудование лучше заказывать 
у отечественного производите-
ля — это дешевле и практичнее.

Оборудование горячего цеха 
и высокотехнологичное оборудо-
вание лучше заказывать импорт-
ное — оно лучше и надежное.

Желательно участие шеф-по-
вара при создании технологиче-
ского проекта.

В расчетах с надежными по-
ставщиками старайтесь общую 
сумму разбить на три платежа: 
сначала импортное оборудо-
вание (из-за разницы курса), 
нержавейка и нейтралка (50%), 
далее после прихода оборудова-
ния еще 25–30% и после монта-
жа и подписания акта приемки 
оставшиеся 20%.

Следуя этим рекомендациям, 
вы сможете свести к минимуму 
риск ошибки при подборе обору-
дования для ресторана и значи-
тельно повысите шансы на успех 
проекта.
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Итальянские сыры 
с берегов Невы
Когда в 2014 году были впервые 

введены антироссийские санк-
ции, они, естественно затронули 
и ресторанный бизнес. Уже тогда 
многих представителей отрасли 
беспокоила перспектива остаться 
без целого ряда продовольствен-
ных товаров и, в первую очередь, 
сыров. Эксперты давали неуте-
шительные прогнозы, проро-
ча повышение цен, рост потока 
контрабанды и увеличение им-
порта сыра из стран СНГ, той же 
Белоруссии. Возможность нала-
живания собственного производ-
ства качественных сыров казалась 
несбыточной мечтой и вызыва-
ла серьезный скепсис у знатоков 
рынка.

И  вот спустя  менее  чем 
три года, у нас в разных городах 
страны появились собственные 
сыроварни. Одна из них с успехом 
работает в Санкт-Петербурге. Ее 
создание — это отчасти совпаде-
ние счастливых случайностей.

— Мы достаточно долго ис-

кали интересную бизнес-идею, 
которая отвечала бы требовани-
ям рынка, — рассказывает Ан-
дрей Куценко, основатель и ге-
неральный директор компании 
«АРТЕЛЬ» (продукция торговой 
марки PREMIOLLA). — Отпра-
вились семьей в отпуск в Ита-
лию, где посетили современное 

производство сыров, и загорелись 
мыслью создать нечто подобное 
в Северной столице.

Сказано — сделано. Нашли 
итальянскую компанию, которая 
специализируется на открытии 
сыроварен «под ключ», уже, на-

ходясь в Петербурге, подобрали 
подходящее помещение и присту-
пили к реализации проекта.

Сначала отправили план бу-
дущего завода на  Апеннины, 
где итальянские специалисты 
прорисовали все в мельчайших 
деталях, дали подробную специ-
фикацию по оборудованию.

Далее события развивались 
с калейдоскопической быстротой. 
В июле прошлого года подписали 
арендное соглашение, в августе 
приступили к ремонтным рабо-
там, а уже к 26 декабря полностью 
подготовили будущее производ-
ство к запуску и получили все раз-
решительные документы.

— Буквально каждый шаг де-
лали под жестким контролем 
итальянской стороны, — говорит 
Андрей Куценко. — В итоге, наш 
завод является, по сути, точной 
копией западноевропейского. 
На 95% он оснащен импортным 
оборудованием. Кроме того, мон-
таж, пусконаладочные работы 
и обучение персонала проходило 
под руководством и при непо-
средственном участии итальян-
ских специалистов.

Все процессы производства 
на нем соответствуют жестким 
европейским стандартам.

То же касается и сырья. Потре-
бовалось время, для того, чтобы 

найти поставщика стабильно ка-
чественного молока. В результате, 
это удалось сделать. Его постав-
ляют из хозяйства, находящегося 
в Ленинградской области.

— Нам советовали оптимизи-
ровать расходы и использовать 
для производства сыров сухое 
молоко, — вспоминает Андрей 

Андрей Куценко,
основатель и генеральный
директор компании «АРТЕЛЬ»

ТЕМА НОМЕРА
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Куценко. — Но  мы сознатель-
но отказались идти таким пу-
тем, сделав ставку, прежде всего, 
на качество продукции, которая 
в результате ни чем не отличается 
от итальянских образцов.

Неоднократно проводившиеся 
слепые дегустации доказали — 
моццарела, рикотта и страккино, 
которые производит компания 
«АРТЕЛЬ» по вкусу абсолютно 
идентичны своим итальянским 
прототипам. Причем, что нема-
ловажно качество продукции ста-
бильно и не меняется от партии 
к партии.

Судя по тому, насколько про-
фессионально организовано про-
изводство, других результатов 
и быть не могло.

По словам нашего собеседни-
ка, изначально не стояла задача 
получать баснословные прибыли 
и, в частности, экономить на каче-
стве. Отсюда и скрупулезный под-
ход к выбору оборудования и по-
ставщиков, и жесткое соблюдение 
всех требований, и тщательный 
подбор персонала. Достаточно 
сказать, что за плечами главного 
технолога завода 12 лет практиче-
ской работы и стажировки на луч-
ших сыроварнях Италии.

В результате меньше чем за год 
удалось наладить изготовле-
ние различных сыров, которые 
по  своим вкусовым качествам 
не уступят итальянским аналогам.

Более того, возможности про-
изводства позволяют изготавли-
вать сыры небольшими партиями, 

фактически «под заказ». Кстати, 
объемы продукции можно в лю-
бой момент увеличить практи-
чески вдвое, потому как каждый 
цех создавался, что называет-
ся, с запасом и не на один день, 
а на долгие годы успешной бес-
перебойной работы. По крайней 
мере, первые шесть месяцев ак-
тивной работы и растущий спрос 
на продукцию, доказал правиль-
ность выбранного пути.

На данный момент компания 
«АРТЕЛЬ» производит три, наи-
более популярных и востребован-
ных в секторе HoReCa, вида сыров. 

А именно: моцареллу, рикотту 
и страккино. При необходимо-
сти и стабильном спросе линей-
ку продукции можно расширить, 
дополнив ее другими ходовыми 
в ресторанах позициями.

— Еще до начала строительства 
собственного завода, мы доско-
нально изучили все стадии про-
изводства и тонкости процесса, 
потому как прекрасно понима-
ем: рестораторы заинтересова-
ны в получении стабильно ка-
чественной свежей продукции, 
которую можно получить в мак-
симально короткие сроки, — пояс-
няет Андрей Куценко. — А потому 

не стали экономить на оборудо-
вании и персонале и реализовали 
в Петербурге фактически евро-
пейский проект.

Причем это касается не только 
продукции, но и ее упаковки, ко-
торая также соответствует самым 
жестким требованиям проверяю-
щих органов.

По его словам, только так мож-
но сегодня гарантировать интерес 
со стороны ресторанного сообще-
ства к продукции завода, пред-
ставленной на рынке под торго-
вой маркой PREMIOLLA.

Попробовав ее однажды, даже 

самый взыскательный гость ре-
сторана, не устоит перед соблаз-
ном заказать хотя бы еще одно 
блюдо, в состав которого входит 
моццарелла, рикотта или страк-
кино петербургского производ-
ства. А значит, расходы заведения 
уменьшатся, стоп-лист сократит-
ся, а доходы заметно вырастут. 
По крайней мере, именно на это 
рассчитывают в компании «АР-
ТЕЛЬ». Иначе  бы не  брались 
за  столь амбициозный проект, 
реализованный в  кратчайшие 
сроки, и уже доказавший свою 
состоятельность.

ООО «АРТЕЛЬ»
+7 (962) 684-54-45
г. Санкт-Петербург,
Мельничная ул., д. 23

www.premiolla.ru
info@premiolla.ru
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Свой путь: из Интернета 
в реальную жизнь
Как перейти из Instagram в ресторанный 
бизнес и стать самым популярным 
проектом в городе

В последнее время все 
чаще говорят о принципах 
построения личного 
бренда в социальных 
сетях. А на самом деле 
так ли это необходимо? 
Каким образом личное 
присутствие владельца 
бизнеса в Facebook, 
Instagram, «ВКонтакте» и 
прочих соцсетях помогает 
выводить продукт в топ 
продаж? 

ТЕМА НОМЕРА / УСПЕШНЫЙ ПРОЕКТ
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На самом деле полезность со-
цсетей очевидна. У всех на слуху 
истории, когда популярность ак-
каунта того или иного заведения 
становилась настолько велика, 
что поднимала маржинальность 
бизнеса в разы. Сегодня расска-
жем одну из них.

Кондитеру из Таганрога Ана-
стасии Пономаревой потребо-
валось почти два года, чтобы ее 
домашняя мини-кондитерская 
стала полноценным кафе-конди-
терской «Мадам Ку-Ку» в самом 
центре города.

Будучи экономистом и управ-
ленцем по  образованию, она 
интуитивно почувствовала, как 
именно нужно общаться с чита-
телями в своем личном аккаун-
те в «Инстаграме», чтобы найти 
покупателей и в итоге принять 
решение о масштабировании сво-
его бизнеса.

Первые шаги 
— Все началось с детства, с моей 

огромной любви к десертам, с игр 
в «посудку», с тортов и пирожных 
из глины и песка. Я очень любила 
помогать бабушке печь пирожки, 
пироги, маковые рулеты. Потом 
пришла пора кулинарных жур-
налов и первых экспериментов. 
Родители всегда шутили, что ког-
да я вырасту, то обязательно от-
крою свою кондитерскую. Кстати, 
с мужем мы тоже познакомились 
благодаря моему хобби — на дне 
рождения общих знакомых он по-
пробовал мой торт. Видимо, прав-
да, что путь к сердцу мужчины 
лежит через желудок.

В тот период, когда я стала экс-
периментировать с домашней 
выпечкой, профессия кондите-
ра не считалась модной. Лично 
для меня образ кондитера был 
даже несколько негативным: 
эдакая крикливая женщина без 
возраста за прилавком советской 
кондитерской.

Тогда я уже имела опыт работы 
в банке, находилась в декретном 
отпуске, воспитывала дочерей 
и, конечно  же, делала разные 
десерты.

7 апреля 2015 — открытие онлайн-кондитерской в 
«Инстаграме»
1 января 2017 — открытие кафе-кондитерской «Ма-
дам Ку-Ку» в Таганроге 

Для достижения успеха важна каждая мелочь. Даже вывеска должна 
быть узнаваемой. 
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Появление «Мадам Ку-Ку» 
— В день рождения дочери 

я решила приготовить candy bar. 
В конце праздника устала неимо-
верно, присела отдохнуть, и вдруг 
у меня возник образ такого нео-
бычного кондитера, который вы-
веряет все до грамма, сам контро-
лирует весь процесс, у которого 
на кухне царит идеальный поря-
док… Словом, самая настоящая 

мадам Ку-Ку!
Я сама до сих пор не пойму, как 

мне в голову пришла эта мысль. 
Только потом узнала, что уже су-
ществует кондитерский дом «Ма-
дам Безе» и Мадам Ку-Ку как пер-
сонаж старого советского фильма 
«Безымянная звезда».

Решила печь для души и вы-
ставлять творения на своей стра-
ничке в Instagram. Друзья помогли 

мне сделать красивые фото 
и сшить мою первую униформу.

Самое интересное, что все как 
будто бы происходило само собой. 
Я не занималась четким планиро-
ванием, у меня не было никаких 
бизнес- или PR-планов. Но, види-
мо, случайностей не бывает.

Четко понимала, каким должен 
быть идеальный кондитер.

Это  убранные  волосы , 

Правильно, когда  дизайн ин-
терьера усиливает концепцию 
проекта. 

ТЕМА НОМЕРА / УСПЕШНЫЙ ПРОЕКТ / АНАСТАСИЯ ПОНОМАРЕВА
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аккуратный вид, фартук моего 
любимого мятного цвета. Кстати, 
тот фирменный стиль, который 
есть сейчас, разработан на основе 
образа из самой первой профес-
сиональной фотосессии.

Бизнес для… друзей 
— Первыми заказчиками, как 

водится, стали друзья и друзья 
друзей. Аккаунт в Instagram на-
чался с нескольких человек, ко-
торые лайкали посты, и со вза-
имных подписок. В  описании 
профиля я рассказала, что меня 
зовут Настя и что я пеку на заказ.

Конечно же, макаронс пекли 
и до меня. Но я начала о них рас-
сказывать в своем аккаунте. При 
этом не использовала никакого 

платного продвижения, а говори-
ла о том, что было интересно мне 
самой, и ко мне приходили все 
новые подписчики и заказчики.

Сейчас рынок кондитерских 
услуг перенасыщен, все пекут 
тортики и пирожные. Люди нау-
чились красиво их декорировать 
и фотографировать свою продук-
цию. Почти все пользуются услу-
гами дизайнеров для разработки 
названий и логотипов.

«Мадам Ку-Ку» я  замыслила 
еще до  «кондитерского бума», 
поэтому выйти в свет со своей 
историей было нетривиально.

Серьезных  вложений  это 
не  потребовало. В  провинци-
альном городе работает не толь-
ко закон Instagram «подпишись 

на меня, и я подпишусь на тебя», 
но и сарафанное радио. Все знают 
друг друга через знакомых знако-
мых и интересуются городской 
жизнью. Поэтому то, что Настя 
Пономарева стала «Мадам Ку-
Ку» и открыла «Инста-кондитер-
скую», многих заинтересовало.

На это было рассчитано и мое 
название: кому-то нравилось, ко-
му-то — нет, но никого не остав-
ляло равнодушным. Повторюсь, 
город небольшой, и здесь ни один 
шаг, ни одно событие не остаются 
незамеченными. Идеальная плат-
форма для пробы пера и реализа-
ции чего-то авторского.

Например, первая заказчи-
ца — это подруга моего фотогра-
фа. Так у меня начали понемногу 

Кафе-кондитерская 
«Мадам Ку-Ку»:

Количество посадоч-
ных мест: 70
Средний чек: 850 
рублей
Количество работни-
ков: 18 человек
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Широкий ассортимент позволя-
ет кондитерской удовлетворить 
запросы самых разных гостей.

ТЕМА НОМЕРА / УСПЕШНЫЙ ПРОЕКТ / АНАСТАСИЯ ПОНОМАРЕВА
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появляться первые клиенты.
Тогда было модно печь капкей-

ки. Это небольшие бисквитные 
пирожные с кремом в английском 
стиле.

В ассортимент я  добавила 
пирожные макаронс. И тут ко-
личество клиентов стало стре-
мительно прибавляться. По са-
рафанному радио ко мне начали 
приходить новые клиенты, желая 
только макаронс.

Я изначально не планировала 
печь эти пирожные. Это довольно 
капризный продукт, требующий 
особых условий приготовления, 
выдержанной рецептуры. Полу-
чается, выбор сделали мои заказ-
чики. Мне ничего не оставалось, 
как перевезти от родителей вто-
рой холодильник и начать печь 
макаронс.

Ассортимент был небольшой. 
Тортами я принципиально не за-
нималась, это была мелкоштуч-
ная продукция — капкейки, ма-
каронс, шу, зефир…

Четкой бухгалтерии не вела, 
потому что для меня это было 
больше хобби, чем бизнес, я про-
давала свой продукт с небольшой 
маржой, по цене ниже рыночной. 
Можно сказать, что мои доходы 
полностью возмещали мне зар-
плату банковского работника. 
Только теперь я работала почти 
24 часа в сутки.

Цветы и коробочки 
Дальше все пошло по накатан-

ной. Ко мне стали приходить пар-
тнеры, например, магазин цве-
тов, который собирал подарочные 
цветочно-десертные коробочки 
с макаронс.

Остро встал вопрос о собствен-
ной фирменной упаковке.

Здесь тоже совершенно по-
трясающая история. Дело в том, 
что для пищевой продукции есть 
свои определенные стандарты, 
и мы не можем упаковывать еду 
в коробки, купленные в канце-
лярском магазине.

Поначалу я экспериментирова-
ла с коробочками на заказ.

Но стоимость одной иногда 
доходила до 150 рублей. А если 
учесть тот факт, что макаронс сам 
по себе довольно дорогой про-
дукт, то на  выходе получалась 
внушительная стоимость.

Что же я сделала? Села в ма-
шину и поехала в Ростов-на-До-
ну к  производителю, который 
занимался разработкой пищевой 
упаковки под пиццу, пряники, 
капкейки. Именно в этот момент 
они планировали разработку 
макета коробочек под макаронс 
и искали кондитера, который бы 
посвятил их в подробности раз-
меров и состава пирожного. Мы 
вместе придумали те самые мят-
ные коробочки. Так здорово, что 

Анастасия Пономарева, 1985 г.р.
В 2007 году окончила Южный Федеральный Университет по специальности 
«Экономика и управление на предприятии»
Второй диплом — лингвист-переводчик с английского языка.
Проходила обучение на кондитерских курсах в Москве, Санкт-Петербурге, 
Париже (Lenôtre)
Стажировалась у итальянского шеф-повара Ремо Маццукато.
Владеет французским, английским, немецким языками.
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макет упаковки под макаронс, ко-
торым сейчас пользуются произ-
водители области, начался с моих 
пирожных!

Масштабирование 
В этот период всем стало ясно, 

что двумя холодильниками и па-
рой непрофессиональных печей 
уже не обойтись.

Очень благодарна моим роди-
телям, что они поверили в меня 
и инвестировали в мой проект. 
И 1 января 2017 года мы откры-
лись уже в  офлайне — конди-
терская с  прозрачной стеной, 
где посетители могут наблюдать 
за процессом работы, банкетный 
зал и третий зал со столиками 
и небольшой сценой.

Первоначально я планировала 
только кондитерскую «Мадам Ку-
Ку» с десертами, тортами, боль-
шим ассортиментом сладостей. 
Словом, место с  парой столов 
и возможностью выпить кофе. 
Позже все же решили в меню до-
бавить салаты, бутерброды и лег-
кие закуски.

Но в итоге пришли к идее пол-
ноценной кухни с  небольшим 
ассортиментом. Знаете, как при-
нято в Европе: чтобы меню поме-
щалось на одном листе. В таком 
формате и открылись.

Сразу же получили обратную 
связь от своих посетителей, ко-
торые хотели и морепродукты, 
и большой выбор салатов и ос-
новных блюд, и коктейли. Я очень 
трепетно отношусь к  мнению 
своих гостей и стараюсь внутри 
своей концепции предложить 
максимум того, что могу. Поэтому 
появились и гамбургеры, и стей-
ки, и много-много других блюд.

Несмотря на увеличившийся 
ассортимент блюд, меню оста-
лось единым благодаря фирмен-
ной подаче блюд и изначально 
европейско-интернациональной 
направленности кухни. Поэтому 
в данной концепции я могу мно-
гое себе позволить. Естественно, 
речь не идет о японских роллах, 
индийском карри и грузинских 
люля-кебабах.

Позитивный настрой – это не только часть имиджа , но и важный фак-
тор для успеха в бизнесе. 

ТЕМА НОМЕРА / УСПЕШНЫЙ ПРОЕКТ / АНАСТАСИЯ ПОНОМАРЕВА
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Я продолжаю активно вести 
себя в личном аккаунте, где рас-
сказываю разные кулинарные 
истории, общаюсь с подписчика-
ми. Отдаю себе отчет, что акка-
унт — это мое лицо и от того, как 
я позиционирую себя в виртуаль-
ном пространстве, зависит и моя 
репутация.

Команда 
Иногда ко мне приходят де-

вушки с  горящими глазами, 
влюбленные в десерты, но часто 
после первого рабочего дня они 
больше не появляются. Потому 
что тяжело, непривычно. Здесь 
никто не будет тебя гладить по го-
ловке и восхищаться любой тво-
ей выпечкой. Здесь надо много 
учить наизусть, надо понимать, 
что цена ошибки может быть 
катастрофической.

Или, например, ко мне прихо-
дят профессиональные кондите-
ры, которые проработали много 
лет на производстве в комбина-
тах общественного питания. Они 
видят другой стиль работы, со-
вершенно другие ингредиенты, 

отличные от тех, с которыми они 
имели дело ранее, и понимают, 
что не готовы меняться, учиться, 
поэтому уходят сразу же.

Когда на собеседование запи-
сывается новый человек, всегда 
прошу его принести свой лю-
бимый приготовленный десерт. 
В процессе разбора знакомлюсь 
с потенциальным работником, 
вижу сильные и слабые стороны.

Ориентиры 
Когда начинаешь заниматься 

кондитерским делом профес-
сионально, то обучение следует 
за обучением, ты постоянно по-
вышаешь квалификацию, полу-
чаешь новые знания о техниках 
и ингредиентах…

Ну как тут не стать пленником 
моды? Как не устремиться к звез-
дам, ведь так манит высокий уро-
вень шефов-иностранцев, хочется 
и самому развить такой уровень 
мастерства. Так бывает у многих, 
но не у меня.

Я отталкиваюсь от  потреб-
ностей моего города, от  того, 
что  мой  гость  хочет  есть 

каждый день, а не позволить себе 
по праздникам.

Поэтому мои приоритеты — 
это качество и  натуральные 
ингредиенты.

Далее я начала вводить в ас-
сортимент немного классики, 
немного Франции-Англии-Ав-
стрии-Италии, немного России, 
по  крупинкам всего того, что 
может быть вкусно и интересно. 
И это оправдывает себя.

Люди хотят не только бало-
ваться  модными  штучками, 
но  и  вспомнить вкус детства. 
А это — хорошее масло, орешки 
в бисквите, зефир без консерван-
тов, натуральные шоколад и ка-
као. Та же политика у меня и в от-
ношении основных блюд, которые 
приготовлены больше по-домаш-
нему, чем «по-высококухонному».

Когда планируешь работать 
в этой сфере долго, то  гнаться 
за модой не стоит, мода пройдет, 
а аутентичность и уникальность 
останутся на долгие годы.

Мой девиз такой: быть совре-
менной, но при этом оставаться 
собой.

Записала Надежда Феденко
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На российском рынке есть несколько 
разработчиков программного обеспече-
ния, подход к автоматизации которых, 
полон инновационных предложений для 
развития ресторана. 

Сегодня мы поговорим об открытии и 
развитии ресторанного бизнеса и выбо-
ра системы автоматизации. Существуют 
разные варианты начала бизнеса сфе-
ры HoReCa, ресторанный один из самых 
трудных. Владелец должен решить для 
себя, какая концепция будет в заведении, 
ценовая политика, а также возможности 
развития в дальнейшем. Все это окажет 
влияние на выбор локации объекта, уро-
вень линейного персонала, дизайн, по-
ставщиков продукции и т. д. Как правило, 
к автоматизации ресторатор приходит на 
самом последнем этапе проектирования 
своего заведения, бывает и, когда уже ре-
сторан уже готов к запуску. Это наиболее 
частая ошибка владельцев. В наше время 
системы автоматизации для ресторанов, 
уже не являются только инструментом 
набора счета и сбора информации по 
кассовой ленте для бухгалтерии. Есть си-
стемы автоматизации по учету доставки, 
со встроенными системами лояльности, 
управленческим учетом и т. д.

Многие разработчики и интеграто-
ры предлагают системы для управления 
ресторанного бизнеса с полным спек-
тром вспомогательных инструментов 
для удержания и увеличения выручки 
объекта, мотивационные программы 
для персонала, бонусные системы для 
привлечения клиентов и, самое главное, 
статистические данные и подробный 
анализ деятельности предприятия — 
полноценный управленческий учет. В 
случае выбора той или иной программы 
мотивации и системы лояльности клиен-
тов, важным помощником изначально 
может стать программное обеспечение 
и набор функционала в нем.  Если это 
фаст-фуд, то необходимо выбирать си-
стему, которая справляется с быстрым 
набором счета, с оперативным сбором 
отчетов и консолидированной аналити-
кой так как  фаст-фуд имеет тенденцию 
к расширению. Элитный ресторан, также 
является сложным по своей структуре и 
управлению для систем автоматизации. 
Для такого рода объектов необходима 
грамотная система лояльности гостя, 

система мотивации персонала, для ка-
чественного обслуживания и поддержа-
ния уровня, выбранного ресторатором. 
Для объектов общепита, связанных с 
корпоративным питанием, столовыми 
и кейтеринговым обслуживанием. Если 
в ресторане планируется доставка. То 
необходимо выбирать систему автома-
тизации, позволяющую либо интегри-
роваться с системой доставки, либо име-
ющую собственный инструмент учета 
доставки блюд.

Если ресторатор запускает свой объ-
ект и выбирает временное решение, де-
шевое и простое, и надеется потом пе-
рейти на более продвинутый продукт, 
то чаще всего такие случаи и заканчива-
ются закрытием ресторана или медлен-
ной окупаемостью, что все равно при-
водит к большим потерям со стороны 
владельцев. Ошибки и неверные акции 
все равно случаются, главное — вовремя 
проанализировать ситуацию и избежать 
максимальных потерь, а также иметь 
набор инструментов в управленческой 
программе, чтобы составить дальнейший 
план действий.

При выборе поставщика следует рас-
сматривать предыдущие проекты, с кото-
рыми он уже отработал. Возможно, поин-
тересоваться, какие ноу-хау используют 
клиенты этого поставщика для развития 
своего бизнеса. Что бы он мог посовето-
вать в вашей ситуации и т. д. Если набор 
инструментов скуден, или поставщик не 
видит разницы между столовой, банкет-
ным залом, рестораном а-ля карт или 
фаст-фудом, считая, что это одинаковые 
объекты внедрения и, соответственно, 
функционал совершенно одинаковый, 
то, возможно, это не совсем опытный по-
ставщик. И такой софт поможет вам лишь 
учитывать чеки и передавать данные в 
бухучет, как было сказано ранее, но не во 
всем остальном. 

В команде ГК ККС есть несколько так 
называемых стартап-профессионалов, 
которые запустили несколько сотен объ-
ектов и имеют огромный опыт в ведении 
управленческого учета, в формирова-
нии необходимой отчетности, в созда-
нии различных схем и бизнес-процессов 
работы объекта. Они подберут для вас 
наиболее выгодный и удобный вариант 
концепции работы ресторана. 

Дарья Пуйто, 
начальник отдела 
продаж
Группы
компаний ККС 
(Санкт-Петербург)

Выбор систем автоматизации — важный 
этап открытия ресторанного бизнеса
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Электронное меню: 
подсказки для гостя

Технология Rk-Order на 
iPad давно представлена на 
рынке, решение является 
современной альтернати-
вой бумажному меню. По-
зволяет предлагать гостям 
актуальный ассортимент 
блюд, с учетом стоп-ли-
стов, добавлять подробные 
описания и фотографии. 
Посетители могут само-
стоятельно делать заказ 
непосредственно с план-
шетного устройства. При этом ре-
шение обладает высокой степенью 
защиты от кражи.

Rk-Order имеет огромный мар-
кетинговый потенциал. На план-
шете может не только трансли-
роваться информация по всем 
акциям и предложениям рестора-
на, но можно применять и более 
тонкую рекламную стратегию:  
настроить показ подсказок для 
гостей в меню. Например, рядом с 
блюдом из рыбы может появлять-
ся подсказка «К этому блюду пре-
красно подойдет белое домашнее 
вино, попробуйте» или «К этому 
десерту Вы можете заказать кофе 
латте от нашего бариста» и т.п.

Такие ненавязчивые подсказ-
ки подталкивают гостей совер-
шать импульсивные покупки и 
делать дополнительные заказы.

«Липкие» заметки для 
официанта: прямой путь к 
увеличению продаж 

В суете рабочих будней, ли-
нейный  персонал, несмотря 
на многократные напомина-
ния менеджера, может забы-
вать  стимулировать  гостей 

совершать новые покупки, но 
решить эту проблему просто! 
Система  r_keeper позволяет 
оставлять заметки прямо на 
экране кассовой станции. 
Это  могут быть любые 
напоминания :  пред-
ложить гостям десерт, 
напитки, хлеб, соусы, 
рассказать про  дет-
ское меню или ком-
плимент от заведе-
ния при заказе от 
1000 рублей.

Второй гостевой 
экран кассы: 
интуитивный 
маркетинг

Второй гостевой экран 
кассы можно часто увидеть в 
ресторанах быстрого питания. 
Решение призвано сделать по-
купки более комфортными: по-
сетитель полностью видит свой 
заказ, его состав и стоимость. 
Но технологии от компании UCS 
превращают  типичный торго-
вый инструмент  в эффектив-
ный маркетинговый гаджет. 
Пользователи  системы r_keeper 

могут гибко настраивать 
демонстрацию реклам-
ных роликов на экране 
покупателя. Например, 
таким образом, что за-
пуск  того  или  иного 
сюжета будет осуществ-
ляться автоматически в 
зависимости от состава 
заказа. Яркие красочные 
и выгодные предложе-
ния помогут гостям бы-
стрее делать свой выбор 
и заказывать больше.

Дополнительные продажи в ресторане. Как?

Санкт-Петербург,
Московский пр., д. 91

(812) 329-05-60
info@ucs-spb.ru
www.ucs-spb.ru

Рубрику ведет компания «ЮСИЭС СПб» (UCS SPb)

IT для ресторанного бизнеса

ре
кл

ам
а

Организовать дополнительный доход в ресторане с помощью 
системы автоматизации очень просто. У компании UCS есть несколько 
эффективных решений.
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Сегодня рестораторы 
все чаще 
задумываются о том, 
как сделать работу 
кухни заведения 
эффективной. Своим 
опытом в данном 
вопросе делится 
Роман Лазарев 
(Редман), один 
из основателей 
и совладельцев 
популярной 
петербургской 
митерии Chuck. 

Правильная работа 
кухни, или Жадность 
рождает бедность 

Роль концепции 
Изначально мы создавали за-

ведение, которое специализи-
руется на альтернативных отру-
бах. Причем мы хотели, чтобы 
была максимально низкая цена 
на мясо и напитки. Так, чтобы 
человек  на  1000   рублей  мог 
получить кусок мяса, гарнир 
и бокал пива. Быстро все это 
получил, поел в течение часа 
и отправился дальше по своим 
делам.

Но для того, чтобы реали-
зовать подобную концепцию, 
предстояло наладить все биз-
нес-процессы  в  заведении , 

и едва ли не в первую очередь 
на кухне. Благо у меня как у че-
ловека с 17-летним опытом ра-
боты на кухне уже появилось 
понимание, как это сделать.

Основа основ — оборудова-
ние. И коль скоро мы готовим 
на открытом огне, то исполь-
зуем качественный пакетиро-
ванный уголь и по-настоящему 
хорошие решетки, потому что 
теплообмен у них в разы выше, 
нежели у сковородок. А бывает 
еще, что стейки готовят на ин-
дукции, что, на  мой взгляд, 
неправильно.

ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ КУХНЯ
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Построение 
бизнес-процессов 

Для повышения эффективно-
сти работы кухни мы заранее 
максимально подготавливаем 
кухню к  рабочему дню, мак-
симально упрощаем подачу. 
Считаю, что мы имеем право 
на это. Сама концепция места 
позволяет хулиганить.

А еще перед жаркой стейки 
мы доводим до комнатной тем-
пературы. Для того, чтобы мясо 
быстрее жарилось и меньше те-
ряло соков, а повару было про-
ще «попасть» в прожарку.

Заготовки для гарниров у нас 
также делаются заранее. Все это 
выставлено на линии раздачи, 
причем в тех объемах, которые 
реально реализовать в течение 
часа. Причем мы разогреваем 
гарниры в эмалированной по-
суде. Таким образом, на про-
жарку одного куска мяса у нас 
уходит столько  же времени, 
сколько на то, чтобы подогреть 
тот или иной гарнир. То есть 
примерно за 7–10 минут гость 
получает заказанное блюдо.

В итоге даже в  самую пи-
ковую загрузку, когда запара, 
гарнир  с  куском  мяса  у  нас 
выходит не позже, чем через 
20 минут. Хотя без накладок по-
рой не обходится, но это скорее 
исключение, нежели правило.

Еще  одна  деталь :  блюда 
у нас выносятся на алюмини-
евых подносах. Такой подход 
практикуется в  столовых. Он 
облегчает жизнь официантам, 
которые работают при такой 
схеме  значительно  быстрее 
и эффективнее, а, кроме того, 

повышается оборачиваемость 
столов.

Кстати, ту же систему прак-
тикуем и в баре. Заранее соз-
дается масса пре-миксов, кото-
рые затем просто соединяются. 
Это делается для того, чтобы 
потом не тратить лишнее вре-
мя на приготовление напитков. 
Все происходит в течение мак-
симум четырех минут.

Что касается непосредственно 
помещения кухни, то оно органи-
зовано так, чтобы повара делали 
минимальное количество движе-
ний. От горячего цеха до разда-
чи нужно сделать всего два шага. 
Получается своего рода цепочка: 
один человек стоит на раздаче, 
двое на сервисе, где собираются 
бургеры, а за ними находится по-
вар, делающий стейки. Приготов-
ленный заказ сначала передается 
на сервис, откуда уже поступа-
ет на раздачу. Все максимально 
оптимизировано.

Автоматизация как основа 
Чтобы данная система зара-

ботала, мы в свое время само-
стоятельно, опираясь на  соб-
ственный  опыт, дополнили 
нужными  опциями  систему 
автоматизации. Официанту те-
перь остается только набрать 
на тач-скрине все необходимые 
модификаторы, а повар получа-
ет заказ. Описана каждая деталь 
приготовления и подачи блюда, 
чтобы официанту не приходи-
лось тратить время на то, чтобы 
бегать на кухню и объяснять, 
чего именно хочет гость.

П л ю с  в   т о п о в ы е 
дни   — пятницу ,  с убботу 

и воскресенье — ограничива-
ем гостей по времени, которое 
они могут у нас провести: для 
двух человек — час-полтора, 
для  четырех  человек  — два 
часа, а на большую компанию, 
допустим, из восьми гостей — 
два с половиной часа. Все про-
считано. Через тридцать минут 
они получат блюда и  напит-
ки, час-полтора у  них уйдет 
на  еду, полчаса  на  дозаказ. 
Обычно этого времени хватает. 
Если мы, конечно, не говорим 
о праздничном застолье.

При такой схеме кухня и за-
ведение в целом работает как 
часы. Да, нам пришлось поме-
нять систему автоматизации. 
С первой мы промучились год, 
потому что она была абсолютно 
не приспособлена для ресто-
ранного бизнеса. Достаточно 
сказать, что для ввода заказа 
официанту приходилось поль-
зоваться мышью, что ужасно 
неудобно и замедляет процесс 
обслуживания гостя. Поднако-
пили денег и купили другую, 
которая себя полностью оправ-
дала. Время, которое проходи-
ло от момента принятия заказа 
до его отдачи, сократилось при-
мерно на 40%.

При старой системе автома-
тизации официант забивал за-
каз до 10. Сейчас тратит на это 
не больше минуты, и то  если 
заказ действительно огромный.

Сократить временные затра-
ты удалось в том числе благода-
ря грамотному расположению 
разных позиций из меню, что 
также серьезно влияет на ско-
рость выполнения заказа. Оно 
не делится на курсы. У нас есть 
говядина, свинина, птица, раз-
ные десерты, напитки и т. д.

Значение графика работы 
Еще  одна  важная  деталь: 

мы работаем с трех часов дня. 
У  нас нет ни  бизнес-ланчей, 
ни  комплексных обедов. Так 
что  повара  на  кухне  знают: 
если у них закончились каки-
е-либо заготовки, значит, нуж-
но приехать пораньше, иногда 
даже к  10  утра, благо время 

В самую пиковую загрузку, когда запара, гарнир 
с куском мяса у нас выходит не позже, чем через 
20 минут

ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ КУХНЯ / РОМАН ЛАЗАРЕВ
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есть и на то, чтобы выспаться, 
и на то, чтобы при необходи-
мости приехать на работу рань-
ше. На  первый взгляд может 
показаться, что с точки зрения 
ведения бизнеса такой подход 
неправилен. Но даже при вы-
сокой арендной ставке и зар-
платах поваров выше среднего 
по городу мы делаем так, чтобы 
было комфортно всем.

Площадь кухни и ее 
оснащение 

Если говорить об  оборудо-
вании, то сегодня его на кухне 
больше, чем было, когда мы 
только открылись. Постоянно 
покупаем что-то новое, дабы 
людям было удобнее трудиться.

И это пришло с опытом, кото-
рый я получал, будучи поваром 
в  разных заведениях города: 
были, например, в моей про-
фессиональной жизни гигант-
ские по площади кухни, где ты 
больше устаешь не от работы, 
а от хождения от плиты до скла-
да и обратно. Однажды даже, 
помню, посчитал, сколько пере-
мещаюсь за смену. Получилось 
около 12 километров.

А были и кухни маленькие. 
У каждого варианта есть свои 
плюсы  и  минусы . Понятно , 
что на большой кухне занято 
больше людей, а  на  малень-
кой — меньше и они быстрее 
работают.

Могу сказать: сейчас у  нас 
идеальная кухня. Для заведе-
ния общей площадью 120  кв. 
м порядка сорока приходит-
ся непосредственно на кухню 
и подсобные помещения. При 
этом штат сотрудников кухни — 
четыре человека. И то в пико-
вые моменты.

Считаем фудкост 
Другой  важный  момент — 

фудкост. За последние годы он 
значительно вырос и  теперь 
уже превышает 25–30%, на ко-
торые многие раньше ориенти-
ровались. Почему? Потому что 

за свою тысячу рублей гость хо-
чет получить сервис и качество 
блюд на 1,5, а то и на 2 тыся-
чи рублей. Поверьте, это очень 
сложно будет сделать при фуд-
косте 25%, если только не тор-
говать исключительно  ква-
шеной капустой и щами или 
если не открываешь заведение 
премиального сегмента, куда 
приезжает соответствующая 
публика, способная легко оста-
вить 5–7 тысяч рублей по счету.

Сейчас  многие  заведения 
среднего ценового класса ме-
няют свои взгляды на финан-
совую сторону бизнеса. Могу 
сказать, что у нас в митерии 
фудкост составляет 40–45%. 
И даже при этом нам удается 
получать весомую  прибыль. 
Разве что у больших сетевых 
проектов фудкост ниже.

Ошибки на кухне 
Если говорить об  ошибках, 

которые чаще всего допуска-
ются при организации работы 
кухни, то, в первую очередь, это 
попытка сэкономить на обору-
довании. Приведу банальный 
пример: вместо соковыжимал-
ки, которая стоит пять тысяч 
рублей и  прослужит два-три 
года, покупается та, что в пять 
раз дешевле. Но только поч-
ти каждый месяц приходится 
приобретать новую. А в итоге 
получается, что вместо пяти 
ресторатор тратит минимум 
10 тысяч рублей.

Анало гичная  си т у ация 
со  всем  остальной  техни-
кой .  Чем  дешевле  то   же 

электрооборудование, тем бы-
стрее оно греется, а к тому же 
иногда еще и потребляет боль-
ше электроэнергии и зачастую 
чаще ломается.

Так что, на мой взгляд, поку-
пать бюджетную отечествен-
ную электроплиту, потребля-
ющую десять киловатт, менее 
выгодно, нежели более доро-
гую импортную. Математика 
проста: наша стоит, условно, 
30 000   рублей  и  потребляет 
10  КВт, зарубежная обходит-
ся в 70 тысяч, но будет брать 
на КВт меньше. А это пример-
но 200  рублей в день, то есть 
6000 тысяч в месяц. Вот и счи-
тайте. Словом, если позволяют 
финансовые возможности, я бы 
посоветовал покупать дорогое 
импортное оборудование. Ко-
нечно, если в заведении рабо-
тают адекватные повара.

Кадровый вопрос 
От персонала многое зави-

сит. Сегодня, увы, больше тех, 
кто просто работает, выполняя 
поставленную задачу. Тех, кому 
действительно интересна про-
фессия, кто учится, стремится 
развиваться, гораздо меньше — 
процентов двадцать. Их нужно 
найти и удержать на кухне сво-
его заведения.

Вывод 
Если удастся эффективно вы-

строить работу кухни, грамотно 
подобрать оборудование и оты-
скать правильных сотрудников, 
тогда проект будет по-настоя-
щему успешным.

Сегодня, увы, больше тех, кто просто работает, вы-
полняя поставленную задачу. Тех, кому действитель-
но интересна профессия, кто учится, стремится раз-
виваться, гораздо меньше — процентов двадцать
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Линтон Новак:  
«Я шеф, и моя задача — 
творить, создавать меню 
и экспериментировать»

Экспрессивно, дерзко, от всей души — именно так подходит Линтон Новак 
к своему ремеслу. Шеф-повар из Канады, поделился нашему журналу тем, 
как пришел в ресторанный бизнес, что вдохновляет его на приготовление 
блюд и составление меню для ресторанов, а также о новом проекте, 
творческих планах и впечатлениях о работе в Москве.

Статус шефа — это страсть 
и любовь 

— Почему была выбрана именно 
профессия шеф-повара?

 Меня с детства интересова-
ла кулинария, я любил смо-

треть, как готовит моя бабушка. 
В школьные годы я выбирал меж-
ду армией, профессиональным 
хоккеем и  работой шеф-пова-
ра. Но когда я заканчивал 12-ый 
класс, мне поступило предло-
жение от известного канадского 
шефа, и я понял, что это судьба, 
потому что если какая-то дверь 
открывается, это не случайно.

— Как началась ваша карьера 
в ресторанном бизнесе?

 В старших классах я пошел 
в специальную школу, где 

были особые кулинарные курсы, 
у нас было по 2–3 урока готов-
ки в день. Кроме того, с 16-ти лет 
я начал проходить стажировки 
в  разных ресторанах Канады, 
работал в  заготовочном цеху, 
даже пробовал быть официан-
том. В рамках обучения в стар-
шей школе, которое соответству-
ет среднему профессиональному 
образованию в России, каждый 
студент обязан пройти практи-
ку в течение, по крайней мере, 

ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ КУХНЯ
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одного года. Для меня это был 
незабываемый период погруже-
ния в профессию, я приобрел мас-
су новых навыков и знаний.

— Кухня — это творчество или 
просто работа для вас? Что вас 
вдохновляет?

 Если  быть  шефом  для 
вас — это всего лишь рабо-

та, то надо менять профессию! 
Откровенно говоря, повар — это 
сложная профессия, зачастую 
приходится работать бесплатно, 
просто ради возможности пройти 
стажировку у именитого шеф-по-
вара. Чтобы дорасти до старшего 
повара или получить заветный 
статус шефа, человек должен быть 
буквально одержим этой профес-
сией, это страсть, любовь!

Мои источники вдохнове-
ния — сами продукты, их пер-
возданный вид и вкус. Я люблю 
бродить по рынкам и супермар-
кетам, представлять сумасшед-
шие «миксы» ароматов, цветов. 
В моем воображении возникают 
композиции блюд на тарелке пе-
ред подачей. Это настоящий твор-
ческий процесс, сродни искусству.

Шеф-повар — кулинар, 
лидер и дипломат в одном 
лице 

— Бренд-шеф и шеф-повар: рас-
скажите об особенностях этих 

двух профессий и могут ли они 
конкурировать друг с другом?

 Если говорить совсем про-
сто, то шеф отвечает за кух-

ню, тогда как бренд-шеф куриру-
ет сразу многие процессы работы 
ресторана, не только меню. Кон-
курировать шеф и  бренд-шеф 
друг с другом не должны, тут важ-
но взаимопонимание и совмест-
ная работа на благо проекта.

— Канада, Саудовская Ара-
вия, Россия — в вашем послуж-
ном списке стоит работа 

в ресторанах этих стран, ка-
кой опыт считаете наиболее 
ценным?

 Невозможно сказать, какой 
опыт оказался лучшим. Это 

как отвечать на  вопрос, какой 
фрукт вкуснее: яблоко или апель-
син. Каждая страна уникальна 
и имеет свои плюсы и минусы, 
это связано и с выбором мест-
ных продуктов, и с культурными 
особенностями. Например, в Ин-
дии на рынках хотелось плакать: 
выбор продуктов был совсем 
маленьким.

Справка о шеф-поваре

Линтон Новак родился в Канаде 17 августа 1968.
Закончил Southern Alberta Institute of Technology 
Calgary в 1989 году.
Начал свою профессиональную карьеру в Канаде в 
1980-х годах. 
За прошедшие годы он успел поработать в Англии, 
Индии, Катаре, ОАЭ, Японии, Венгрии, Омане и Сау-
довской Аравии. 
Новак был шеф-поваром в ресторанах при таких 
отелях как Sheraton, Radisson, The Leela Palace, 
Fairmont Hotels и во многих других. Прошел стажи-
ровку на кухне знаменитого Мишленовского ресто-
рана «The Fat Duck».

SPY MOSCOW на Триумфальной 
площади — это пространство, 
включающее в себя ресторан, бар 
и лаунж премиум-класса, вмеща-
ет 250 человек. Меню построено 
Линтоном Новаком на пересече-
нии мировых гастрономических 
культур: в нем можно найти 
традиционные и эксперимен-
тальные блюда, континентальной 
и паназиатской кухни с акцентом 
на сезонные, локальные продук-
ты и деликатесы, доставленные 
из разных уголков мира.
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Работа в новой стране — это 
каждый раз вызов для меня, по-
трясающая возможность нау-
читься чему-то новому, не только 
в сфере кулинарного искусства. 
Например, в моей команде неред-
ко сталкивались представители 
разных религий и даже вражду-
ющих наций. Мне приходилось 
подключать свои знания из об-
ласти межкультурных коммуни-
каций и менеджмента, чтобы ор-
ганизовать эффективную работу 
такой разношерстной команды. 
Так что успешный шеф-повар — 
это еще и про лидерские качества, 
дипломатичность и навыки меж-
личностного общения.

— С какими сложностями стал-
кивались в самом начале ресто-
ранного пути и сталкиваетесь 
сейчас?

 Для меня одной из самых 
больших сложностей остает-

ся необходимость адаптировать-
ся и привыкать к новой стране, 
новому менталитету, языку, 
традициям.

Мой первый опыт работы в дру-
гой стране случился в Москве. 
Тогда, в 1996 году, мне тут совсем 
не понравилось. После оконча-
ния контракта я сказал самому 
себе, что больше сюда не вернусь. 
Но никогда не говори «никогда»: 
всего лишь спустя три месяца 
я вновь оказался в Москве. Затем 

я работал в Санкт-Петербурге, стал 
лучше понимать русский мента-
литет. В какой-то момент я почув-
ствовал тут себя как дома: лучше, 
чем в Канаде (смеется).

Кухня ресторана 

— Как решаете возникающие 
вопросы с бизнесом, к примеру, 
поставки продуктов?

 К примеру, в SPY Moscow 
(новый проект в Москве) для 

приготовления блюд использу-
ется широкий набор продуктов, 
и у нас есть команда, которая под 
моим руководством занимается 
закупками.

Блиц о личном
 

— Какая ваша любимая кухня?

 Любимой кухни у  меня 
нет. Например, суши мож-

но приготовить безумно вкус-
но, а можно так, что потом их 
видеть еще год не захочется. 
То  же самое с  французской, 
ливанской, тайской и  любой 
другой кухней. Важно то, как 
приготовлено блюдо, как оно 
украшено, какой у него вкус, 
какова подача. То, что в итоге 
имеет значение — это вкус, ка-
чество и правильный баланс.

— Заветная мечта?

 Моя мечта — затеряться 
одному в горах на три ме-

сяца, охотиться и жить дикарем 
на природе (смеется).

— Карьерная цель?

 Когда я был совсем мо-
лодым и очень амбици-

озным, я постоянно участвовал 
в международных соревнова-
ниях. Сейчас у меня уже очень 
богатый опыт, я поработал в по-
трясающих ресторанах, с самы-
ми разными шефами, объездил 
полмира. Сейчас мне больше 

нравится стабильность, хочет-
ся заниматься одним проектом, 
видеть, как он растет, развива-
ется. Поэтому мой план — бли-
жайшие пять лет участвовать 
в развитии проекта SPY, пото-
му что я вижу в этом проекте 
огромный потенциал.

— К чему надо стремиться ка-
ждому человеку в жизни?

 На  заре  моей  карье-
ры  известный  канад-

ский шеф сказал мне важную 
вещь :  жизнь  — это словно 
«rotatingtriangle» (вращаю-
щийся треугольник), и ты дол-
жен сам понимать, когда стоит 
сосредоточиться на здоровье, 
а когда на работе или семье. 
Если ты болеешь, ты не  мо-
жешь работать , а  когда ты 
не  работаешь, то  не можешь 
заботиться о своей семье. Это 
все взаимосвязано, поэтому 
нужно уметь расставлять при-
оритеты в жизни и стремиться 
к гармонии.

— Посоветуете ли вашим детям 
профессию шеф-повара?

 Нет, ни за что! (смеется) 
Профессия  шеф-пова-

ра — это 10% процентов ве-
селья, а остальное — тяжелый 

труд . Иногда  приходится 
чем-то жертвовать: ты рабо-
таешь в праздники, зачастую 
не успеваешь заниматься спор-
том, посвящать время семье. 
Хотя, конечно, так происходит 
и во многих других сферах.

Переезжая из страны в стра-
ну, я не мог проводить со своими 
детьми столько времени, сколь-
ко мне бы хотелось. Несмотря 
на это, моя старшая дочь решила 
стать шеф-кондитером. Раньше 
она занималась танцами, ба-
скетболом, поэтому меня силь-
но удивило ее решение. Как бы 
то ни было, задача отца — под-
держивать детей в любых начи-
наниях, давать им советы и де-
литься своим опытом.

ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ КУХНЯ / ЛИНТОН НОВАК

R_2017_03 n 1.indd   62R_2017_03 n 1.indd   62 09.06.2017   20:38:5909.06.2017   20:38:59



6363

«РЕСТОРАНОВЕД»   № 3 (77) | 2017  |  www.restoranoved.ru

— Как подбираете персонал, 
мотивируете своих подчинен-
ных — какие стимулы работа-
ют, какие — нет?

 Что касается подбора и мо-
тивации персонала, мне ка-

жется, что не стоит ждать внеш-
ней мотивации: человек должен 
гореть изнутри, им должно дви-
гать стремление учиться, получать 
ценный опыт. Безусловно, рабо-
чая среда, которую формируют 
шеф и менеджмент ресторана, 
способна оказать огромное вли-
яние на эффективность команды. 
Я приветствую атмосферу добро-
желательности, честности и сво-
боды. Мы стараемся каждому пре-
доставить поистине потрясающую 
возможность экспериментиро-
вать, творить и расти профессио-
нально. Однако сотрудники долж-
ны хотеть воспользоваться этим 
шансом. Поощрение достижений, 
позитивная мотивация, на мой 
взгляд, гораздо действеннее кнута. 
И, конечно, на кухне всегда нужна 
дисциплина, без этого никуда.

— Какой из ваших проектов самый 
трудоемкий по реализации? В чем 
заключается его сложность?

 В каждом проекте бывают ка-
кие-то сложности. Я не очень 

люблю «бумажную работу», потому 

что, прежде всего, я — шеф, и моя 
задача — творить, создавать меню, 
экспериментировать. Еще мне 
не нравится, когда все плохо ор-
ганизовано — как это случилось, 
например, в Омане (прим. Государ-
ство в Передней Азии).

Тем не менее, я живу с верой 
в то, даже из самой непростой си-
туации можно найти выход.

Современный ресторанный 
рынок — это разнообразие 

— Каковы ваши планы на следую-
щий год?

 Мои планы на  следующий 
год связаны исключительно 

с проектом SPY Moscow. Мне очень 
нравится работать в этой коман-
де с талантливыми, креативными 
людьми, которые поддерживают 
меня. Мы все трудимся над раз-
витием ресторана, а моя задача — 
задавать кулинарное направление, 
предлагать гостям большой выбор 
блюд из разных продуктов (как се-
зонных локальных, так и свежих 
морепродуктов). Скоро в SPY от-
кроется летняя терраса и бар, для 
которых мы уже создаем обнов-
ленное интересное меню — легкие 
яркие блюда. Также для каждого го-
стя мы можем приготовить любое 

блюдо по индивидуальному заказу.

— Поделитесь мнением, что 
на ваш взгляд ждет ресторан-
ный рынок России — тренды, 
прогнозы.

 Долгие годы в России наблю-
далась такая ситуация: в меню 

ресторанов были суши, пицца или 
классическая европейская кухня, 
и на этом выбор ограничивался. 
Сейчас все меняется, появляет-
ся гораздо больше разнообразия. 
Открылись неплохие бургерные, 
гриль-бары. Мне лично в Москве 
не хватает хороших мест, где го-
товили бы недорогую авторскую 
пиццу, с домашним песто, свежими 
овощами. Еще я хотел бы видеть 
здесь рестораны с бразильским 
чураско. Не могу сказать, что это 
тенденция, это просто что-то, чего 
не хватает в Москве именно мне. 
Когда я работал в знаменитом ре-
сторане «The Fat Duck», там было 
меню из 17 подач, но в России этот 
формат пока не прижился, потому 
что российский потребитель любит 
большие порции.

Что касается трендов — это ско-
рее сезонность и использование 
локальных продуктов.

Марина Лютова

Блюдо от Линтона Новака — га-
вайский тартар из тунца Akami с 
папайей и тайским манго 
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ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ КУХНЯ 

Из какого зерна 
должна быть 
приготовлена мука для 
пиццы? Почему так 
важно поддерживать 
движение slow food? 
Как соотношение 
ингредиентов может 
влиять на вкус 
готового продукта? 
Какой должна быть 
идеальная пицца? 
На эти и другие 
вопросы специально 
для нашего издания 
ответил Лука Доро, 
владелец пиццерии 
Doro & Dop Gourmet 
в итальянском городе 
Мачерата-Кампания. 
Он один из немногих 
мастеров, который уже 
более пятнадцати лет 
занимается историей 
неаполитанской 
пиццы.

Лука Доро:   
«Главный ингредиент 
пиццы — это тепло 
души»
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— Лука, почему именно пицца?

 В процесс приготовления 
пиццы по неаполитанским 

рецептам я был вовлечен с са-
мого раннего детства. Посто-
янно помогал маме и бабушке. 
В 2001 году в моем родном го-
роде Мачерата-Кампания мне 
пришла в голову мысль открыть 
пиццерию навынос. Проработав 
несколько лет, понял, что совсем 
не удовлетворен качеством ин-
гредиентов. Тогда решил изучить 
не только рецептуру, но и нала-
дить поставки продуктов с самым 
высоким качеством. Я много пу-
тешествовал по миру: Амстердам, 
Лондон, Нью-Йорк, Швейцария, 
Колумбия, учился в Падуанском 
университете. Словом, везде на-
ходил для себя что-то новое. Для 
меня принципиально важны те 
продукты, которые мы исполь-
зуем для приготовления пиццы. 
Не менее важно и почитание на-
ших старых традиций.

— Почему вы разочаровались 
в традиционном производствен-
ном процессе?

 До меня никто так глубоко 
не погружался в изучение 

ингредиентов. А это база, основа 
любого производства. Есть еще 
одна очень серьезная проблема, 
которая сейчас стала актуальной 
как никогда. В последнее время 
у нас начали активно обсуждать 
тему так называемых огненных 

земель. Это огромная социаль-
ная проблема, которую до сих пор 
не решили. Речь о плодородных 
почвах в провинции Казерта, как 
раз там, где и располагается моя 
пиццерия. Данное социальное 
явление называется так потому, 
что здесь ранее собирали токсич-
ные отходы и сжигали их. Экологи 

Лука Доро — владелец пиццерии Doro & Dop 
Gourmet в итальянском городе Мачерата-Кампа-
ния, провинция Казерта, регион Кампания, Ита-
лия.
Член Ассоциации неаполитанских пиццайо-
ло (A.P.N.G. — Associazione Pizzaioli Napoletani 
Gourmet)
Член Федерации итальянских пиццайоло в мире 
(F.I.P. — Federazione Italiana Pizzaioli Nell Mondo)
Член международного движения Slow Food
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их стали считать непригодными 
для посева сельскохозяйственных 
культур. Но на самом деле очище-
ние загрязненных участков идет 
не так быстро, как хотелось бы.

— То есть на этой земле нельзя 
выращивать?

 Только на отдельных участ-
ках. Это действительно 

проблема, потому что страдают 
и многие частные производства, 
которые выращивают экологиче-
ски чистые продукты. Я как пар-
тнер сторонников движения сло-
уфуд, подтверждаю это. Данное 

движение мы иногда называем 
km 0 — «нулевым километром».

—???

 Слоуфуд голосует за  под-
держку небольших фер-

мерских хозяйств, которые про-
изводят продукты, не вредящие 
окружающей среде. Речь здесь 
не идет о промышленных мас-
штабах. Мы ратуем за сохранение 
старинных производств, которые 
вследствие стремительной гло-
бализации и индустриализации 
постепенно уходят в прошлое. 
Только так мы можем сохранить 

традиции и принести на наш стол 
качественные чистые продук-
ты, поддерживающие здоровье 
и отвечающие всем сертифика-
ционным требования. Этим за-
нимается и Ассоциация пиццы, 
активным участником которой 
я являюсь. Рад, что нас поддержи-
вают журналисты и, конечно же, 
наши клиенты, которые понима-
ют толк в качественном продукте.

— Какие ингредиенты должны 
быть в идеальной неаполитан-
ской пицце?

 Прежде всего, база: правиль-
но приготовленное тесто, 

помидоры, моцарелла, оливко-
вое масло с маркировкой DOP 
(произведенное и расфасованное 
местными мастерами), базилик. 
И самое главное — душа масте-
ра. Без этого компонента ничего 
не получится.

— В чем разница между неапо-
литанской пиццей и  в  целом 
итальянской?

 Конечно же, это несравнен-
ные кампанские продукты 

(произведенные в регионе Кам-
пания — ред.). Поверьте моему 

Пиццерия Doro & Dop Gourmet

Г. Мачерата-Кампания, провинция Казерта, реги-
он Кампания, Италия
Средний чек: от 15 €
Количество работников: в будние дни — 5 чело-
век, в выходные дни — 9 человек

ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ КУХНЯ / ЛУКА ДОРО
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опыту. Мы — южане и всячески 
гордимся этим. Наша ДНК — чуть 
другая, чем у  всех остальных. 
А если серьезно, то этот непо-
вторимый колорит, тепло, зем-
ля-матушка — все это и дела-
ет наши продукты совершенно 
особенными.

— И наконец, чем отличается 
ваша пицца от неаполитанской?

 Правильными продуктами 
слоуфуд, абсолютно всем — 

начиная от зерен пшеницы и за-
канчивая готовой продукцией.

— Пицца навынос — это же со-
вершенно особенный продукт… 
Что вы делаете для того, чтобы 
пицца, принесенная домой, была 
такой же вкусной, как только 
что приготовленная?

 Знаете, говорят, что пицца 
должна быть съедена не да-

лее чем на расстоянии трех метров 
от печи. Чтобы тесто оставалось 
таким же свежим, мы использу-
ем особые методы ферментации 
и брожения теста, что позволя-
ет ему не  терять правильную 

консистенцию. По классическо-
му методу тесто должно быть 
использовано в течение 25 часов 
после начала брожения.

— Пробовали ли вы пиццу в дру-
гих городах и странах? Понрави-
лось ли вам?

 Конечно! Я совсем не сноб 
в  этом отношении. Очень 

меня порадовала пицца в Колум-
бии, для меня это был сюрприз! 
Немаловажно, чтобы пицца была 
выпечена именно в дровяной печи.

— Планируете ли вы открыть 
новые пиццерии, скажем, в Аме-
рике или Европе?

 Почему нет? Но для меня 
очень важно развить мое 

дело здесь, где я родился, где жи-
вет моя семья, где пустил корни. 
Хочу, чтобы все знали, что здесь 
есть самая лучшая пицца. Хочу, 
чтобы мы гордились своей зем-
лей, своей историей. Кстати, 
именно сейчас мы расширяемся. 
Теперь здесь будет не только пиц-
ца навынос, но и большая пло-
щадь для столов.

— Могу ли я поинтересоваться 
вашим годовым доходом?

 Почему нет? 80–90  тысяч 
евро в год.

— Назовите причину, по кото-
рой я как потенциальный кли-
ент должна выбрать именно 
вашу пиццу?

 Помимо того что мы ис-
пользуем  прекрасные 

местные продукты с маркиров-
кой DOP, основным базовым 
компонентом является мука 
первого типа, которая способ-
ствует быстрому переварива-
нию и не является тяжелой для 
желудка, в отличие от муки ну-
левого типа.

Мне  кажется, самой  глав-
ной причиной является наша 
связь с прошлым, с историей, 
с нашими корнями, наша ис-
кренность и открытость. Важно 
быть профессионалом в своем 
деле и чутко прислушиваться 
к тому, что происходит вокруг 
тебя.

Беседовала Надежда Феденко

Чтобы тесто оставалось свежим, 
используются особые методы 
ферментации и брожения, что 
позволяет ему не терять правиль-
ную консистенцию.
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Профессиональный журнал о ресторанном бизнесе
от издательства «Наша деловая пресса»

Деловой клуб журнала «Ресторановед»

Подписка на журнал «Ресторановед»
«Ресторановед» - это искусство гостеприимства, передовой 

опыт и лучшие практические решения от самых успешных 
руководителей, ведущих экспертов и признанных аналитиков 
ресторанного бизнеса в каждой публикации.

Многие уже по достоинству оценили компетентность 
и реальную ценность издания, поэтому давно являются 
постоянными подписчиками и участниками Делового клуба 
журнала «Ресторановед».

Периодичность выхода журнала — 6 номеров в год

Привилегии и  стоимость участия в Деловом клубе:

Участие в Деловом клубе журнала «Ресторановед»
Заочное участие в Деловом клубе журнала 

«Ресторановед»

Годовая подписка на печатную версию журнала Годовая подписка подписка на электронную версию журнала 

Участие в закрытых конференциях для постоянных чита-
телей журнала 

Заочное участие в закрытых конференциях для постоянных 
читателей журнала (онлайн трансляция)

Бесплатные заочные консультации и рекомендации от экс-
пертов журнала

Бесплатные заочные консультации и рекомендации от экспертов 
журнала

Скидка 20 % на участие во всех мероприятиях Издательства 
«Наша деловая пресса»: конференции, семинары, форумы 
«Искусство гостеприимства»

Скидка 20 % на участие во всех мероприятиях Издательства 
«Наша деловая пресса»: конференции, семинары, форумы «Искус-
ство гостеприимства»

Приоритетное размещения новостей вашей компании на 
сайте www.restoranoved.ru

Приоритетное размещения новостей вашей компании на сайте 
www.restoranoved.ru

Пост –релиз и тезисы 1 конференции  Пост –релиз и тезисы 1 конференции

Возможность участия в публикациях журнала в качестве 
ньюсмейкера или эксперта

-

Скидка 20% на участие в Деловом Клубе журнала 
«Ресторановед»

Restoranoved.ru

Будем рады видеть вас в числе наших читателей и членов Делового клуба.

11 210 руб./год 6 490 руб./год

Подписка на журнал

(812) 493-33-73 и 493-44-04    e-mail: podpiska@mediavibor.ru
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САМОЕ ЯРКОЕ СОБЫТИЕ
ЭТОГО ЛЕТА

Для участников
делового клуба журнала
«РесторановедЪ»
скидка 35%
до конца апреля! 

24-25 августа 2017 года

НЕ ПРОПУСТИТЕ

БУДЕТ ЯРКО!
Лучшие спикеры! Актуальные темы! 

Незабываемая программа! 
MEGA-RESTOROUND!!!!
Большой бизнес-тур

по лучшим ресторанам
Северной столицы!

Вся подробная информация
по телефонам: 
(812) 493-33-73
(812) 493-44-04
моб. 8 921-957-14-43
 E-mail:  pr@mediavibor.ru
www.welcome-forum.ru
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РЕСТОРАНОВЕД
БИЗНЕС-ФОРУМ &ЯРКО*

*Ярмарка ресторанных концепций 
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Игорь Пращенко:  
«Ресторанный 
проект — это не 
игрушка, а бизнес!»
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Открываем
успешный
ресторан
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