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НОВЫЙ ВЗГЛЯД 
НА ПРИВЫЧНЫЕ ПРОЦЕССЫ
Открывать и начинать что-то новое всегда немного волнительно, но ужасно 
интересно. Я с некоторым сомнением отнеслась к предложению редакции стать 
приглашенным редактором-экспертом этого номера журнала «Ресторановед». 
Но в итоге рада, что приняла приглашение.

Вместе со штатными редакторами мы внимательно работали с каждым текстом, 
давали обратную связь экспертам и журналистам, искали наиболее правильные 
слова и форму подачи материала. С позиции редактора привычные статьи 
воспринимаются совсем иначе, и ты как будто проживаешь события и истории 
вместе с героями публикаций. Конечно же, каждый текст я рассматривала ещё 
и с точки зрения моей основной профессиональной деятельности.

Как генерального директора компании r_keeper меня приятно удивило 
и порадовало, насколько ярко звучит тема автоматизации, цифровизации 
и роботизации бизнеса. Она буквально в каждой статье. Автоматизация 
не просто твердо укоренилась в структуре бизнеса, она по-настоящему стала 
одним из главных конкурентных преимуществ того или иного проекта. 
Рестораторы уделяют этому направлению своей деятельности огромное 
внимание. Значит, впереди у нас много работы.

Ещё одна красная нить многих интервью, которую я заметила, – это открытость 
героев публикаций и их проектов. Успешные предприниматели говорят, 
насколько важно делится своим опытом (даже с прямыми конкурентами), 
выступать на отраслевых мероприятиях, участвовать в профессиональных 
объединениях. Это помогает развивать не только их собственные проекты, 
более чётко проговаривая структуру собственного бизнеса на этапе 
подготовки выступлений и получая обратную связь от других профессионалов 
рынка, но и в целом повышает уровень рынка. Консолидация в рамках 
профессиональных сообществ поможет нам формировать общую позицию 
отрасли по сложным вопросам, более эффективно выстраивать и вести 
непростой диалог с властью по поводу изменений законодательства и практики 
работы контрольно-надзорных органов. Отрадно, что становится всё больше 
и больше предпринимателей, понимающих важность и ценность такого подхода 
к бизнесу.

Мой редакторский номер дал мне новый опыт, который позволил несколько 
иначе взглянуть и на рынок, и на свою основную деятельность. Возможно, он 
позволит ещё более эффективно развивать и проекты r_keeper. Так что ждите 
хороших новостей от нас!

С уважением, 
Дарья Разумовская, генеральный директор r_keeper, 

редактор-эксперт этого номера журнала "Ресторановед"

ОТ РЕДАКЦИИ
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Предвосхищая тренды
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КАК ОБЕСПЕЧИТЬ БЕСПЕРЕБОЙНУЮ 
РАБОТУ РЕСТОРАНОВ «РОСТИКС» 
И МАГАЗИНОВ «ПЯТЁРОЧКА» В 
10 ГОРОДАХ: ОПЫТ КОМПАНИИ 
«МУЛЬТИМЕНЮ»

ДАРЬЯ РАЗУМОВСКАЯ / r_keeper 
Максимум возможностей в одной 
системе

АЛЕКСЕЙ ЕФИМОВ / DELAVTO 
Простые решения для эффективности 
сложного бизнеса
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Движение алкоголя становится 
прозрачным

ИРИНА БЛАГОВЕЩЕНСКАЯ 
Почему для ресторанного бизнеса важно 
увеличить порог работы до 3 млрд. 
рублей без НДС

СЕРГЕЙ МИРОНОВ 
Я на стороне рестораторов, которые 
считают, что надо работать по-белому
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Индустрия гостеприимства является челове-
коёмкой отраслью с долей затрат на ФОТ, в 
среднем, 30% от выручки, что, соответствен-
но, приводит к значительным выплатам 
страховых взносов и НДФЛ

Нет такого человека, которого зовут «госу-
дарство» или «власть». Это такие же люди, 
как и мы, и они совершенно разные

Оцифрованность бизнеса помогает выстраи-
вать эффективное управление и контроль за 
всеми процессами
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корпоративному, организованному 
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В ближайшее время мы увидим активный про-
гресс форматов типа фабрики-кухни, откуда 
можно реализовывать еду одновременно и 
через доставку на дом, и на полках магазина, и 
в микромаркетах

В стартовый пакет входит всё, что необходи-
мо для жизнедеятельности объекта: продук-
товый набор для прикассовой зоны, сиропы для 
кофе, брендированная упаковка, одноразовая 
посуда, уборочный инвентарь и профессио-
нальная химия, бумажно-гигиеническая про-
дукция, барный инвентарь и многое другое

На выставке FOOD EXPO для индустрии 
HoReCa и Retail мы поддерживаем уникаль-
ный микс аудитории подобно дегустаторам, 
которые долго и тщательно подбирают 
ингредиенты для нового меню 
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Президент 
Федерации 
Рестораторов 
и Отельеров

«Вопрос издержек на организацию и ведение бизнеса – один 
из  самых болезненных для любой сферы деятельности. 

Но для ресторанного бизнеса – особенно. Мы зависим и от цен 
поставщиков, и от покупательной способности населения. С од-
ной стороны, сфера питания вне дома вроде как не относится 
к перечню услуг и товаров повышенного спроса и повседневной 
необходимости (если мы говорим только о ресторанах). С дру-
гой – в условиях, когда всё больше и больше людей переходят 
на потребление готовой еды, можно задуматься о физической 
и экономической доступности продуктов питания для наших со-
граждан (о чём, кстати, говорится в Доктрине продовольственной 
безопасности РФ). Не говоря уже о том, что возможность посещать 
рестораны – один из важных показателей уровня и качества жи-
телей той или иной страны.
В финансовой структуре ресторанного бизнеса важное место зани-
мает налоговая составляющая. Мы сейчас проводим много рабочих 
встреч и консультаций на тему повышения планки работы ресто-
ранного бизнеса без НДС. Но это один из возможных путей создания 
более справедливой и реалистично среды для ведения предпринима-
тельской деятельности. Нужны более радикальные решения, которые 
сделают систему налогообложения более прозрачной, а конкурен-
цию – равной и справедливой. Например, общая и экономически 
обоснованная ставка налога с оборота для предприятий отрасли, 
единая для всех, независимо от размера бизнеса и формы собствен-
ности предприятия» 

Более половины москвичей посещают 
кофейни хотя бы раз в неделю, го-

ворится в результатах опроса жителей 
Москвы в возрасте 18 – 55 лет. Самым 
популярным напитком стал капучино, 
который предпочитают 40% респонден-
тов. Второе место занял латте (29,7%), а 
третье — американо (15,8%). Также вы-
яснилось, что большинство москвичей 
предпочитают кофе, приготовленный 
в кофемашине (53,9%). 21,2% предпо-
читают кофе, сваренный в турке. Между 
тем, сеть «Магнит» отмечает рост спроса 
на горячий кофе в магазинах формата 
«у дома». В 2024 году продажи горячего 
кофе навынос увеличились в сети более 
чем в 2 раза по сравнению с предыду-
щим годом

По данным NF Group, в 2025 году в 
Санкт-Петербурге откроются четыре 
новых фудхолла общей площадью 
18 тыс. кв. м. Сейчас в Петербурге и 
Ленинградской области действует 
18 фудхоллов общей площадью 
56,3 тыс. кв. м, где расположено 403 
ресторанных зоны

Согласно исследованию компании 
Starwind:
• 40% жителей Москвы тратят 
из своего дохода на заведения 
общественного питания не более 10% 
бюджета;
• 25% тратят до 20% дохода на питание 
в кафе и ресторанах;
• 9% выделяют до половины своей 
зарплаты;
• 4% опрошенных заявили, что 
большая часть их дохода уходит 
на питание вне дома.
В целом по России 38% опрошенных 
питаются вне дома примерно раз 
в неделю, 27% посещают заведения раз 
в месяц.
Причины посещения заведений:
• 69% москвичей ходят в кафе 
и рестораны для встреч с друзьями 
и коллегами;
• 27% – чтобы сменить обстановку;
• 24% вынужден есть вне дома из-за 
нехватки времени на приготовление 
еды;
• 30% москвичей предпочитают ходить 
в заведения с полезной кухней.

По данным аналитического 
ресурса «Чек Индекс» от оператора 
фискальных данных «Платформа 
ОФД», по итогам 2024 года, средний 
чек в ресторанах быстрого питания 
(за исключением стритфуда) по всей 
России вырос на 10% по сравнению 
с 2023 годом и составил до 603 рублей. 
В Москве выше – до 649 рублей. 
Средний чек в фастфуде впервые 
перешагнул планку 600 рублей

Игорь 
Бухаров

ФАКТЫ ЦИФРЫ ЦИТАТЫ

http://www.restoranoved.ru
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РЕШЕНИЯ ДЛЯ БИЗНЕСА

ПРАВИЛЬНАЯ 
ВОДОПОДГОТОВКА
ДЛЯ ВАШЕГО КАФЕ, ПЕКАРНИ И РЕСТОРАНА
ОТ КОМПАНИИ АКВАБРИТ

Целью любого владельца ресторана или шеф-повара является не только 
превосходный вкус блюд или напитков, но и стабильная работа дорого-
стоящего оборудования. Поэтому в процессе проектирования системы 
водоподготовки необходимо учитывать различные требования каждого 
типа оборудования, которое вы планируете использовать в производ-
ственном цикле.

Так, для горячих напитков (кофемашины, бойлеры) общая минерализа-
ция должна быть в районе 100–200 мг/дм3, общая жесткость – 6–8 dH, 
карбонатная жесткость – 3–6 dH, pH для кофе в пределах 6,5–7,5, 
pH для чая – 7–8; хлора после муниципальной дезинфекции ни в ка-
ком виде быть не должно. Для паровых печей и пароконвектоматов 
жесткость воды должна быть сведена к минимуму, с разницей по ти-
пам данного оборудования – для инжекторного можно использовать 
даже дистиллированную воду, в бойлерных – должна присутствовать 
остаточная минерализация, которая важна для срабатывания датчи-
ка уровня бойлера. Для льдогенераторов и питьевой воды жесткость 
не так важна, но вода должна иметь минимальные значения мутности, 
цветности, привкуса и запаха. Посудомоечной машине для эффек-
тивной работы нужна вода с максимальной общей жесткостью 3 KH, 
содержанием железа не более 0,01 мг/л, электропроводностью не бо-
лее 400 µS/см для фарфора/фаянса, не более 100 µS/см для стаканов 
и не более 80 µS/см для столовых приборов, содержание хлоридов – 
не более 50 мг/л.

Очевидно, что простой общий магистральный фильтр не позволяет 
получить нужный результат. Добиться его можно только при таком 
проектировании системы водоподготовки, где требования к воде будут 
учтены индивидуально для каждого определенного типа оборудования.

Фильтры, предлагаемые нашей компанией: 1) занимают минимум ме-
ста, 2) нетребовательны к обслуживанию, 3) позволяют настроить их 
на необходимый Вам стандарт воды.

Компания АКВАБРИТ поставляет профессиональные системы водопод-
готовки для предприятий общепита с 2007 года. В недавнем прошлом 
преимущественно они были импортного производства. Теперь у нас 
есть и собственные решения. Отечественные фильтр-системы разрабо-
таны с учетом потребностей наших рестораторов и сервисных инжене-
ров. Это 100% российское производство, оно гарантирует стабильные 
цены ниже импортных конкурентов, и функциональность, равную или 
превосходящую импортные аналоги. Решения сертифицированы и име-
ют все необходимые патенты.

Компактные размеры, гибкая настройка, универсальность позволят вам 
применить наше решение для любого типа оборудования и процесса 
приготовления напитков и еды в вашем кафе, ресторане или пекарне.

ООО«АКВАБРИТ», 
Российская федерация, 

123423, г. Москва, 
Карамышевская 
наб. 44, офис 304 

тел.: +7 (495) 280‑70‑02
аквабрит.рф, 

horecawater.ru 
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GRANDPRO представляет новинку: премиальное сливочное 
масло GRANDPRO Butter.

ВЫ И ВАШИ КЛИЕНТЫ — 
ЭТО БОЛЬШАЯ 
ИСТОРИЯ

История тщательного подбора ингредиентов высочайшего качества 
для создания лучшего продукта. История твёрдой веры в свой опыт 
и творческие способности. Вы разделяете с нами самое сокровенное – 
свой вкус к подлинности. Мы хотим поддержать вас в стремлении 
увековечить свои рецепты, предлагая безупречные отборные ингре-
диенты. Это наша совместная история о том, как мы стремимся к со-
вершенству во всем, что мы делаем, чтобы предоставить вам только 
лучшее. Мы разработали продукт, подходящий для всех ваших це-
лей – сливочное масло GRANDPRO Butter. Масло для тех, кто творит 
и отдает предпочтения традициям, или для тех, кто заново изобретает 
и представляет незаменимую выпечку в новом прочтении. Мы хотим 
поддержать вас в стремлении увековечить свои рецепты, предлагая 
безупречные отборные ингредиенты.

Сливочное масло GRANDPRO BUTTER – натуральный продукт, из-
готовленный по ГОСТ традиционным методом путем преобразования 
тщательно отобранных высокожирных сливок, что обуславливает его 
особенный вкус. Масло производится без применения искусственных 
компонентов. GRANDPRO Butter обладает подлинным вкусом и иде-
ально подходит для всех видов выпечки, сладкого и солёного песочно-
го теста, слоёного теста, сливочного крема, соусов, эмульсий и других 
видов кулинарных изделий. Насыщенный мягкий вкус сливочного 
масла GRANDPRO Butter творит чудеса с вашими кулинарными раз-
работками. Создавайте шедевры по изысканным авторским рецеп-
там. Сливочное масло, разработанное для профессионалов высокой 
кухни и пищевых производств, которым важно превосходное качество 
и безупречная натуральность продуктов. GRANDPRO Butter – масло 
для гурманов, масло для ценителей вкуса. GRANDPRO Butter – для вас.

Сливочное масло GRANDPRO Butter производится на ключевом пред-
приятии холдинга РУСАГРО по производству молочных продуктов – 
маслосырзаводе «Кошкинский», одном из старейших предприятий 
Самарской области, основанном в 1972 году. Традиции производства, 
бережно сохранённые с прошлого века, в современном исполнении 
на модернизированном оборудовании позволяют создавать продукты 
высочайшего качества. Профессионалы комбината отбирают лучшие 
сливки, чтобы создать исключительное масло. Более половины века 
технологий, опыта и мастерства отражены в превосходном продукте, 
который изготавливается с вниманием к качеству.

РЕШЕНИЯ ДЛЯ БИЗНЕСА
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GRANDPRO BUTTER
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grandpro@rusagromaslo.com
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ПОКАЗАТЕЛИ КАЧЕСТВА 
GRANDPRO BUTTER 
Термоустойчивость: 0,7–1 балл – масло хорошо сохраняет 
форму при повышенных температурах 

Массовая доля молочного жира не менее: 82,5% 

Массовая доля влаги на 100 г продукта не более: 16% 

Массовая доля белка: 0,6% 

Цвет: от светло-желтого до желтого, однородный по всей массе 

Запах и вкус: выраженные, с яркой сливочной нотой и привкусом 
пастеризации, без посторонних привкусов и запахов. Масло слад-
ко-сливочное, несоленое 

Консистенция: пластичная, однородная, масло не крошится при 
резке, пласт при нарезке ровный, отлично раскатывается, отличная 
проба на срез

Масло доступно в блоках по 5 кг, практичный размер для вашего 
производства. Упаковка из минералонаполненного пергамента 
(пленки) устойчива к разрывам и гарантирует отсутствие штаффа 
в течение всего срока хранения.

ПОДДЕРЖИВАЕМ 
ВАС В СТРЕМЛЕНИИ 
К СОВЕРШЕНСТВУ

http://www.grandpro.pro
mailto:grandpro@rusagromaslo.com
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ПРЕДВОСХИЩАЯ 
ТРЕНДЫ
КАК ИЗМЕНИТЬ РЫНОК, 
НЕ ИЗМЕНЯЯ СЕБЕ

НОВЫЙ СЕЗОН – НОВЫЕ 
ТРЕНДЫ. ЗАМЕТИЛИ, КАК 
С ПРИХОДОМ ВЕСНЫ 
НА УЛИЦАХ МГНОВЕННО 
РАСЦВЕТАЮТ ПЛАЩИ 
НЕОБЫЧНОГО КРОЯ 
И ТУФЛИ С НЕВИДАННЫМИ 
КАБЛУКАМИ? А ЧТО 
С ГАСТРОНОМИЕЙ? 
ЗДЕСЬ МОДА МЕНЯЕТСЯ 
В РАЗЫ МЕДЛЕННЕЕ. 
ПРИЧИНА ПРОСТА: ЧТОБЫ 
ОСТАВАТЬСЯ АКТУАЛЬНЫМ, 
НЕДОСТАТОЧНО ПРОСТО 
«ДОБАВИТЬ МОДНЫЙ 
АКЦЕНТ», КАК В ОДЕЖДЕ. 
ТРЕБУЮТСЯ ИЗМЕНЕНИЯ 
В САМОЙ ОСНОВЕ – 
ТЕХНОЛОГИИ ПИЩЕВОГО 
ПРОИЗВОДСТВА. 
А ЭТО СЛОЖНЫЙ, 
ЗАТРАТНЫЙ И НЕ ВСЕГДА 
ПРЕДСКАЗУЕМЫЙ ПРОЦЕСС.

Как же производителям использовать гастрономические тренды 
себе во благо? Можно ли быстро адаптироваться к новым вкусам без 
ущерба для бизнеса? И главное – как превратить тренды в прибыль? 
Об этом мы поговорим с Андреем Беляниным – экспертом пищевой 
индустрии и владельцем бренда Tamaki, который уже более пят-
надцати лет успешно сочетает кулинарные инновации с производ-
ственными реалиями.

– Андрей, как вы относитесь к понятию «гастрономические 
тренды»? Стоит ли за ними гнаться или лучше держаться про-
веренных рецептов?

– К любым трендам я отношусь с любопытством. Возьмём, к при-
меру, глобальный тренд на work-life balance: я не только его под-
держиваю, но и внедряю в бизнес. Баланс – основа всего, даже 
в кулинарии. Слепо копировать модные сочетания – глупо. Но и де-
сятилетиями не обновлять меню, даже если блюда популярны, – 
путь в никуда. Поэтому симбиоз традиций и экспериментов – иде-
альный вариант.

– А как изменения вкусов аудитории влияют на ваше производ-
ство? Часто приходится перерабатывать ассортимент?

– Успешный бизнес не догоняет тренды, а создаёт их. В нашей лабо-
ратории «Тамаки» мы буквально проектируем будущее. Прежде, чем 
продукт попадёт на полки, он проходит огонь, воду и 20 итераций. 
Сначала разрабатываем рецептуру, затем тестируем её с топовыми 
шефами, а на финале привлекаем фокус-группы из обычных людей. 
Если нужно – шлифуем ещё. Главный секрет в том, чтобы выпустить 
идею вовремя. Поэтому мы не подстраиваемся под аудиторию, 
а предлагаем ей то, о чём она ещё не успела подумать. Так в ас-
сортименте появилось более 46 видов соусов на любой вкус и под 
любой тренд.

– Откуда вы черпаете вдохновение? Как вам удается лавировать 
между интересами поваров и взыскательных гурманов?

– Я постоянно в движении. Каждая поездка – это неиссякаемый 
источник. Помню, на Камино-де-Сантьяго заглянул в крошечный 
ресторанчик, где прямо у открытой кухни росли зелень и ово-
щи. Представьте: вам подают салат, который только что срезали 

14

Андрей Белянин,
эксперт пищевой индустрии 
и владелец бренда Tamaki

РЕШЕНИЯ ДЛЯ БИЗНЕСА
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с грядки в двух шагах от вашего стола! Вернувшись, я предложил 
команде добавить локальных вкусовых акцентов. Так в ассортимен-
те появился соус Брусничный, а сейчас готовится к выпуску Сметан-
ный с грибами. Как раз к тому времени, как тренд на локальность 
подхватили крупные сетевые рестораны.

– Вы экспериментируете только со вкусами или смотрите 
шире – на индустрию в целом?

– Компания, как живой организм: важно не только творить, 
но и адаптироваться. Например, всепоглощающий тренд на доставку 
мы превратили в возможность. Запустили на заводе линию по роз-
ливу наших соусов в дип-поты. Для ресторанов доставки и фаст-фуда 
это идеальный формат. А для экспериментов на домашней кухне 
выпустили соусы в дой-паках, чтобы каждый мог воспроизвести вкус 
любимого ресторанного блюда. Кстати, о ресторанах. Сейчас наме-
тился глобальный тренд на моноконцепции: рестораны где подают 
только завтраки или готовят только пиццу. Выделиться и удержаться 
на рынке таким заведениям помогут именно соусы. Например, один 
бургер, но с десятком соусов – и в меню уже десять разных позиций.

– Возможно вы умеете не только угадывать, но и прогно-
зировать тренды? Какими были ваше недавние кулинарные 
открытия?

– Еда давно превратилась в универсальный язык эмоций. Повара 
создают блюда-порталы в прошлое: туда, где пахло бабушкиными 
пирогами с корицей и звенел хруст соленых огурцов из дубовой 
бочки. Многолетний тренд на ностальгию сейчас эволюционирует – 
людям нужны новые эмоции.

Из недавнего восхождения на Килиманджаро я вернулся перепол-
ненным самыми контрастными впечатлениями. На завтрак нам 
подавали традиционную африканскую ферментированную кашу 
из маниока. Раньше мне доводилось пробовать ферментированные 
овощи, грибы и даже фрукты, но, только, приправляя новые блюда 
драйвовыми эмоциями, вкус становится незабываемым. Именно 
в этом секрет на успех любого зарождающегося тренда.

Яркий пример такого слияния уже есть в ассортименте Тамаки – 
соус «Бургерный с огурцом». Здесь ферментированный огурец 
звучит как нота из бабушкиных заготовок, но в актуальной аранжи-
ровке. Эмоции во всем диктуют тренды, но главным из них должна 
стать страсть – к традициям, экспериментам, к процессу создания, 
к жизни!

– Андрей, восхищает то, как открыто вы делитесь своими идея-
ми! Не боитесь, что ваш опыт перехватят?

– Наоборот! Чем больше вдохновения вокруг, тем ярче индустрия. 
Для этого я и выпустил книгу «Приправляя драйвом». Это не сбор-
ник рецептов – это дорожная карта для тех, кто хочет вывести 
бизнес на новый уровень. В ней мой опыт, ошибки и лайфхаки: 
от управления командой до взрывных маркетинговых ходов. Книга 
для тех, кто верит: бизнес может быть вкусным во всех смыслах.

www.tamaki.ru
+7 495 989 44 35
hello@tamaki.ru

СОУСЫ TAMAKI
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Лучшее кофейное зерно не раскроет ароматику, если ис-
пользовать неподходящую воду. Уже несколько лет компа-
ния Гейзер разрабатывает фильтры, специализированные 
для нужд предприятий общественного питания. О систе-
мах с настраиваемым уровнем минерализации – фильтрах 
с подмесом – расскажет Алексей Вернигоров, менеджер 
по развитию отдела промоборудования компании Гейзер.

Секреты водоподготовки 
для HoReCa: путь ГЕЙЗЕР 
к идеальному кофе

Для чего нужен фильтр с подмесом?

Безопасность еды и напитков – минимальное требование посе-
тителя предприятия общественного питания. В этом отношении 
фильтры обратного осмоса являются идеальным выбором для 
Horeca: вода после них практически стерильна. Однако у такого 
уровня очистки есть минус – минералы удаляются полностью, 
TDS воды приближен к нулевому. Это значит, что приготовить 
качественный кофе невозможно.

Ассоциация Спешелти кофе SCA подготовила объёмное руко-
водство по водоподготовке для приготовления кофейных на-
питков – The SCA Water Quality Handbook. В нем описаны пара-
метры, влияющие на вкус и аромат кофе. Одним из важнейших 
критериев качества воды называется уровень минерализации 
(TDS или ppm).

Фильтр с подмесом решает проблему: доводит уровень мине-
рализации до рекомендованных значений в 75–250 мг/л. Си-
стема соединяет деминерализованную воду с водой, в которой 
сохранен минеральный состав. Используя осмос с подмесом, вы 
можете получать воду с нужным вам уровнем минерализации: 
система самостоятельно регулирует TDS, достаточно выставить 
значение. Для упрощения настройки и контроля TDS мы добави-
ли ЖК-экран. С его помощью можно отслеживать и корректиро-
вать минерализацию воды в реальном времени.

Это уникальная разработка компании?

Идея не нова, но для российского рынка остается свежей. Мы 
сравнительно недавно начали выпускать профессиональные 
фильтры для ресторанов, но уже успели зарекомендовать себя 
как профессионалы в данной области и предложили несколько 
инновационных решений для отрасли, в том числе и обратно-
осмотические системы с подмесом очищенной воды Маэстро, 
Presto и Accord ROMix.

РЕШЕНИЯ ДЛЯ БИЗНЕСА
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В большинстве аналогов подмес состоит из воды, пропущенной 
через механический фильтр. Стерильная обратноосмотическая 
вода смешивается с водой низкой очистки, весь смысл обезза-
раживания теряется. Отличительной чертой наших фильтров 
для Horeca является использование для подмеса воды, про-
шедшей тонкую очистку не только от механических примесей, 
но и от бактерий и вирусов.

Как фильтры Гейзер очищают воду для подмеса?

В системе Маэстро за это отвечает комбинированный картридж 
из запатентованного материала – Арагон-3. Он объединяет 
3 метода водоочистки – механический, ионообменный и сорб-
ционный. В системе Presto вода для подмеса обеззараживает-
ся картриджем Арагон БИО, который выполняет комплексную 
очистку и смягчение жёсткой воды. В Accord ROMix используется 
ультрафильтрационная мембрана для извлечения растворённого 
железа, марганца и бактерий.

Какие еще преимущества есть у фильтров Гейзер с подмесом?

Наши обратноосмотические системы Accord ROMix, Presto и Маэ-
стро оснащены функцией тонкой регулировки уровня TDS (ppm). 
Это позволяет настроить минерализацию под любой способ 
заваривания кофейного зерна, а также дает возможность бариста 
экспериментировать с экстракцией за счёт изменения ppm.

В системах Гейзер используется опция промывки мембраны. 
В процессе эксплуатации производительность мембраны сни-
жается – её забивают загрязнения. Опция промывки позволяет 
увеличить ресурс элемента.

Другие особенности наших систем – это компактность и высо-
кая производительность, ведь мы знаем, как мало места бывает 
за баром для размещения оборудования и как много воды нужно 
кофейне или ресторану. Наши системы спокойно помещаются 
под бар, столешницу, а благодаря встроенному насосу обеспечи-
вают бар водой даже в пиковые нагрузки.

Фильтры Гейзер с подмесом универсальны?

Нет. Фильтр подбирается в первую очередь под тип воды. Об-
ратноосмотические системы с подмесом мы рекомендуем для 
регионов с жёсткой водой, таких как Москва, Сочи. Фильтры 
не только отрегулируют уровень TDS, но и защитят кофемашину 
и другое оборудование от накипи. Для регионов с мягкой водой 
характерны другие проблемы, там пригодятся фильтры Accord 
Soft, Accord UF.

Перед запуском проекта ресторана или кофейни стоит провести 
анализ воды, на основании которого мы сможем подготовить 
проект системы фильтрации, ведь для того же идеального кофе 
важен не только уровень минерализации, но и показатели ще-
лочности, pH, содержание натрия.

реклам
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КАК ОБЕСПЕЧИТЬ БЕСПЕРЕБОЙНУЮ 
РАБОТУ РЕСТОРАНОВ «РОСТИКС» 
И МАГАЗИНОВ «ПЯТЁРОЧКА» 
В 10 ГОРОДАХ: ОПЫТ КОМПАНИИ 
«МУЛЬТИМЕНЮ»
Компания «Мультименю» работает на рынке общественного питания с 2005 года. 
В активах компании на текущий момент 27 ресторанов «Ростикс» и 6 магазинов 
«Пятёрочка». Они расположены в Новосибирске, Братске, Якутске, Новом Уренгое, 
Салехарде, Надыме, Иркутске, Ангарске, Чите, Улан-Удэ.

Пробовать Okdesk бесплатно

Из-за территориальной разрозненности объек-
тов и разного уровня компетенции сотрудников 
в ресторанах и магазинах в компании встал 
вопрос о внедрении системы автоматизации. 
Попытки использовать неспециализированные 
решения вызывали лишь отторжение как со сто-
роны заявителей, так и со стороны исполните-
лей. Многие системы оказались неудобными, 
с перегруженным интерфейсом и функциона-
лом. Во-первых, приходилось долго обучать 
и объяснять персоналу, как правильно оформ-
лять заявки. Во-вторых, контролировать инже-
неров, чтобы они корректно вели формы.

«Также имела место текучесть кадров среди 
линейных работников, что поставило нас пе-
ред необходимостью выбора help desk решения, 
работе с которым не нужно долго обучать. Было 
важно, чтобы даже новичок мог грамотно со-
ставить заявку на обслуживание. В нашем деле 
чем проще, тем лучше!» – говорит заместитель 

ИТ-директора ГК «Мультименю» Вячеслав 
Игнатьев.

В результате был сделан выбор в пользу Okdesk. 
Преимуществом системы стало наличие удоб-
ного мобильного приложения, которое помо-
гает ощутимо сократить время на заведение 
заявки в систему, а также избавляет выездных 
специалистов от необходимости носить с собой 
ноутбук. Это сделало мобильное приложение 
самым популярным способом оформления за-
явок, его доля составила 81,3% от общего числа 
обращений.

Компания «Мультименю» активно привлекает 
подрядчиков для поддержания бесперебойной 
работы ресторанов и магазинов. Чек-листы, 
фотофиксация, контроль трудозатрат, анализ 
повторяющихся заявок и обратная связь от зая-
вителей позволяют объективно оценить работу 
подрядчиков и собственных специалистов.

«Допустим, у хлебопечки отгорает провод. 
Специалист приезжает, ремонтирует – заявка 
закрыта, работа выполнена отлично. Проходит 
неделя – то же самое. Он приезжает снова, зачи-
щает провод, 10 сантиметров отрезает, опять 
включает – заявка закрыта. За месяц сделано 
5–6 заявок с одним и тем же оборудованием, всё 
выполнено в оговоренные SLA, но ключевая про-
блема не решается. Благодаря анализу повто-
ряющихся заявок удаётся выявить и устранить 
первопричину неисправности, заключающуюся 
в необходимости заменить на кабель с большим 
сечением. Это позволяет сократить простой 

реклама
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оборудования, количество выездов специалистов 
примерно на 25% и, как следствие, исключить 
оплату подрядчику за эти выезды», – говорит 
Вячеслав Игнатьев.

Чтобы избежать сбоев в работе торговых то-
чек, специалисты ГК «Мультименю» настроили 
автоматическое создание заявок на случай, если 
пропадает интернет или POS-системы работают 
некорректно.

«Маркировка очень осложнила работу, если 
пропал интернет, продажи встают, необходимо 
быстро реагировать. По данным с телеметрии 
через Zabbix мы получаем уведомления в виде 
электронных писем, которые штатными сред-
ствами Okdesk обрабатываются, и автома-
тически создаётся заявка», – говорит Вячеслав 
Игнатьев.

Это позволило сократить время реакции на кри-
тичные инциденты, которые напрямую влияют 
на работоспособность торговых точек.

Внедрение Okdesk позволило автоматизировать 
работу в отделах эксплуатации и ИТ. В среднем 
в систему Okdesk поступает 60 заявок в день 
(За 2024 г. зарегистрировано 22 022 заявки). 
С помощью системы в компании смогли уйти 
от микроменеджмента и обеспечить контроль 
над «свободой действий» специалистов, кото-
рые отвечают за бесперебойную работу всего 
подконтрольного оборудования.

«Мы добились полного отказа от нулевой линии 
поддержки: все обращения к нам приходят в виде 
заявок и автоматически распределяются на со-
ответствующие отделы сопровождения. Также 
столкнулись с тем, что в регионах непросто най-
ти квалифицированных специалистов, но Okdesk 
помогает решить и эту проблему. С помощью 
чек-листов и истории ремонта новые сотрудники 
быстрее адаптируются к работе, а мы снижаем 
зависимость от более дорогих сотрудников», – 
подчёркивает Вячеслав Игнатьев.

АВТОМАТИЗАЦИЯ OKDESK
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МАКСИМУМ 
ВОЗМОЖНОСТЕЙ 
В ОДНОЙ 
СИСТЕМЕ

Дарья Разумовская

МНОГИЕ ЭКСПЕРТЫ НЕ БЕЗ ОСНОВАНИЙ НАЗЫВАЮТ НАШУ 

СТРАНУ МИРОВЫМ ЛИДЕРОМ В ПРАКТИКЕ АВТОМАТИЗАЦИИ 

РЕСТОРАННОГО БИЗНЕСА. ЭТО ЛЕСТНАЯ ОЦЕНКА — РЕЗУЛЬТАТ 

БОЛЬШОЙ РАБОТЫ, КОТОРУЮ КОМПАНИИ-РАЗРАБОТЧИКИ 

ВЕДУТ ВМЕСТЕ С РЕСТОРАТОРАМИ И АНАЛИТИКАМИ РЫНКА, 

ПОСТОЯННО РАЗВИВАЯ И АДАПТИРУЮ СВОИ СЕРВИСЫ 

ПОД ВЫЗОВЫ РЫНКА И НОВОВВЕДЕНИЯ ЗАКОНОДАТЕЛЕЙ 

И КОНТРОЛЬНО-НАДЗОРНЫХ ОРГАНОВ.

ОТВЕЧАЯ НА ТРЕБОВАНИЯ РЫНКА, R_KEEPER РАЗВИВАЕТСЯ 

И ОТКРЫВАЕТ НОВЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ ДЛЯ ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ 

СИСТЕМЫ. РАССКАЗЫВАЕТ ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР R_KEEPER 

ДАРЬЯ РАЗУМОВСКАЯ

КОМПЛЕКСНЫЙ ПОДХОД

Современный ресторатор бережно относится к своим ресурсам 

и ценит системные решения, которые дают наибольшую 

эффективность. Он больше не хочет устанавливать несколько 

программ, каждая из которых решает какую-то локальную задачу. 

В автоматизации в почёте комплексный подход и готовые решения 

под ключ для любого формата и размера бизнеса. А ещё простота 

и функционал, интуитивно понятный даже неопытному 

пользователю. Более того, качественная автоматизация 

сама обучает персонал и контролирует правильность 

выполнения технологий и регламентов работ. 

Поэтому развитие существующего функционала и внедрение 

новых сервисов и возможностей — приоритет для r_keeper.

В r_keeper много внимания уделяется не только 

автоматизации привычных бизнес-процессов на кухне и в зале, 

но и маркетинговым инструментам, коммуникациям с 

постоянными и потенциальными гостями.

Рестораторы ценят удобные решения для продвижения услуг и 

работы с аудиторией: синхронизация с сайтом, мобильные 

приложения, автоматизация внутренних процессов — от 

оформления заказа до его доставки клиенту.

ДОСТАВКА ДОЛЖНА БЫТЬ 
КАЧЕСТВЕННОЙ И ПРИБЫЛЬНОЙ

Мы видим, какими бурными темпами растёт рынок доставки 

готовой еды. Причём, не только из ресторанов, кафе и точек 

фастфуда. Ретейл уже не просто наступает на пятки ресторанному 

бизнесу, он активно увеличивает свою долю на рынке 

общественного питания. Уже несколько лет доставка

является одним из ключевых трендов, который с каждым 

годом только наращивает обороты.

РЕСТОРАНОВЕД / ДАРЬЯ РАЗУМОВСКАЯ

№2 (6) весна 2025

Качественная 
и эффективная 
автоматизация 
бизнес-процессов 
сегодня — это 
и необходимость 
для каждого 
ресторанного 
проекта, 
и защищенность 
с точки зрения 
соответствия 
требованиям 
законов 
и регламентов, 
и дополнительное 
конкурентное 
преимущество 

генеральный директор r_keeper
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КОМПЛЕКСНЫЙ ПОДХОД

Современный ресторатор бережно относится к своим ресурсам 

и ценит системные решения, которые дают наибольшую 

эффективность. Он больше не хочет устанавливать несколько 

программ, каждая из которых решает какую-то локальную задачу. 

В автоматизации в почёте комплексный подход и готовые решения 

под ключ для любого формата и размера бизнеса. А ещё простота 

и функционал, интуитивно понятный даже неопытному 

пользователю. Более того, качественная автоматизация 

сама обучает персонал и контролирует правильность 

выполнения технологий и регламентов работ. 

Поэтому развитие существующего функционала и внедрение 

новых сервисов и возможностей — приоритет для r_keeper.

В r_keeper много внимания уделяется не только 

автоматизации привычных бизнес-процессов на кухне и в зале, 

но и маркетинговым инструментам, коммуникациям с 

постоянными и потенциальными гостями.

Рестораторы ценят удобные решения для продвижения услуг и 

работы с аудиторией: синхронизация с сайтом, мобильные 

приложения, автоматизация внутренних процессов — от 

оформления заказа до его доставки клиенту.

ДОСТАВКА ДОЛЖНА БЫТЬ 
КАЧЕСТВЕННОЙ И ПРИБЫЛЬНОЙ

Мы видим, какими бурными темпами растёт рынок доставки 

готовой еды. Причём, не только из ресторанов, кафе и точек 

фастфуда. Ретейл уже не просто наступает на пятки ресторанному 

бизнесу, он активно увеличивает свою долю на рынке 

общественного питания. Уже несколько лет доставка

является одним из ключевых трендов, который с каждым 

годом только наращивает обороты.
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Для реальной конкуренции и успехов на этом рынке нужны 

IT-инструменты, позволяющие быстро принимать заказ, передавать 

на кухню, вызывать свободного курьера, контролировать процесс 

доставки, сводить и анализировать статистику, показывать точки 

роста и узкие места в бизнес-процессах. У вашего гостя, сделавшего 

заказ, должна быть возможность отслеживать его статус, точно знать 

время доставки и оставлять обратную связь после получения услуги. 

Т.е. важно уметь завоёвывать доверие гостя через автоматизацию.

Один из наших клиентов в Ханты-Мансийском автономном округе 

при организации доставки японской еды и фастфуда столкнулся с 

классической болью – вручную вбивали заказы в систему, которая не 

была интегрирована с сайтом. Им приходилось часто перезванивать 

клиентам и уточнять детали заказа. В ручном режиме связывались с 

курьерами, искали подходящего. Уходило более 1,5 часов только на 

упаковку, что уж говорить о самой доставке. Телефонные разговоры 

убивали оперативность. В итоге они провели работу над ошибками, 

выбрали систему автоматизации и теперь у них заказ с сайта сразу 

поступает в программу учёта, а оператор только пробегает его 

глазами, чтобы исключить ошибки. 

В итоге они ускорили доставку заказа до 40-60 минут с момента 

заявки, в зависимости от дня недели и времени суток. В Москве-то 

не всегда такую скорость можно реализовать.

Вообще всё базируется на аналитике — это отдельная большая тема. 

Предпочтения каждого гостя, самые популярные позиции меню, 

маржинальность каждого блюда, статистика по географии заказов — 

всё это и многое другое влияет и на качество сервиса, 

и на рентабельность доставки.

Мы в r_keeper постоянно развиваем наш модуль r_k Delivery, 

приступили к разработке CRM-инструмента, совершенствуем блоки 

аналитики и статистики.

Для удобства доставки у вашего курьера всегда под рукой 

оптимальный маршрут до адреса гостя и полный список заказов с 

детальной информацией и комментариями

ОБЛАЧНАЯ ВЕРСИЯ — 
БОЛЕЕ ДОСТУПНОЕ РЕШЕНИЕ

В дополнение к локальному ПО, которое устанавливается на 

стационарный сервер (компьютер), мы запустили облачную версию. 

Такое решение идеально подходить небольшим проектам и 

начинающим рестораторам. Затраты на облачную версию меньше 

(небольшая арендная плата вместо приобретения коробочного 

решения), внедрение проще и дешевле, ещё наш партнер экономит 

на оборудовании и обслуживании. Например, в одном из лаунж-

баров на Патриарших с посадкой буквально на 35 человек долгое 

время тестировали разные решения, устанавливали что-то 

локальное. Из раза в раз сталкивались с постоянными проблемами: 

то сложная инфраструктура, то переплата за техподдержку, 

то недостаточно функционала для ведения полноценного 

товароучёта с оформлением документов в ЕГАИС и «Честном знаке». 

Наш партнёр предложил r_k Cloud. И всё получилось.

Облачная версия включает в себя полноценный функционал 

и возможности стационарного ПО. Отдельное внимание уделяется 

доступности облака для пользователя и работе без сбоев и 

зависаний. Здесь мы внедряем самые современные практики для 

высоконагруженных облачных сервисов.

Конечно, при использовании облачного решения многих беспокоят 

вопросы информационной безопасности, защиты данных. 

Мы уверены в надёжности системы, и постоянно работаем 

над этим вопросом. Например, подготовили и осуществляем 

комплекс мер, обеспечивающих информационную безопасность 

сервиса: дополнительный контроль и анализ входящего трафика 

на содержание вредоносных запросов, регулярное обновление 

версий информационных систем, постоянный мониторинг 

контроля доступа.

Тарифы с ежемесячной и годовой подпиской от 750 рублей 

в месяц подойдут для всех видов заведений от кофейни, 

фастфуда до больших сетей

НОВЫЕ РЕШЕНИЯ 
В ОТВЕТ НА ТРЕБОВАНИЯ ВРЕМЕНИ

У r_keeper появилось много новых продуктов: облачный сервис r_k 

WebManager, позволяющий управлять рестораном с любого 

устройства, подключенного к интернету; r_k Next — новая 

кроссплатформенная касса, созданная с помощью технологии Dart — 

гибкого языка программирования, который активно используется в 

мировой веб-разработке; финансовый модуль r_k Finance, благодаря 

которому можно загружать банковские выписки и формировать 

основные отчёт.

Отдельный разговор о нововведениях в законодательстве и новых 

требованиях со стороны контрольно-надзорных органов — порядок 

предоставления чеков гостю, списание алкогольной продукции и 

порционный учёт, постоянное расширение требований по 

маркированной продукции и многое другое. Здесь r_keeper 

активно работает и с государственными органами, и с лидерами 

ресторанного бизнеса, с Федерацией Рестораторов и Отельеров, 

прежде всего, которые формируют и корректируют регламенты 

и алгоритмы работы предприятий общественного питания. 

И, будьте уверены, все требования оперативно отражаются 

и в функционале, и в возможностях системы.

Круглосуточная техническая поддержка 24/7 и возможность 

работы без доступа в сеть, обеспечат бесперебойную работу 

вашего заведения.
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Для реальной конкуренции и успехов на этом рынке нужны 

IT-инструменты, позволяющие быстро принимать заказ, передавать 

на кухню, вызывать свободного курьера, контролировать процесс 

доставки, сводить и анализировать статистику, показывать точки 

роста и узкие места в бизнес-процессах. У вашего гостя, сделавшего 

заказ, должна быть возможность отслеживать его статус, точно знать 

время доставки и оставлять обратную связь после получения услуги. 

Т.е. важно уметь завоёвывать доверие гостя через автоматизацию.

Один из наших клиентов в Ханты-Мансийском автономном округе 

при организации доставки японской еды и фастфуда столкнулся с 

классической болью – вручную вбивали заказы в систему, которая не 

была интегрирована с сайтом. Им приходилось часто перезванивать 

клиентам и уточнять детали заказа. В ручном режиме связывались с 

курьерами, искали подходящего. Уходило более 1,5 часов только на 

упаковку, что уж говорить о самой доставке. Телефонные разговоры 

убивали оперативность. В итоге они провели работу над ошибками, 

выбрали систему автоматизации и теперь у них заказ с сайта сразу 

поступает в программу учёта, а оператор только пробегает его 

глазами, чтобы исключить ошибки. 

В итоге они ускорили доставку заказа до 40-60 минут с момента 

заявки, в зависимости от дня недели и времени суток. В Москве-то 

не всегда такую скорость можно реализовать.

Вообще всё базируется на аналитике — это отдельная большая тема. 

Предпочтения каждого гостя, самые популярные позиции меню, 

маржинальность каждого блюда, статистика по географии заказов — 

всё это и многое другое влияет и на качество сервиса, 

и на рентабельность доставки.

Мы в r_keeper постоянно развиваем наш модуль r_k Delivery, 

приступили к разработке CRM-инструмента, совершенствуем блоки 

аналитики и статистики.

Для удобства доставки у вашего курьера всегда под рукой 

оптимальный маршрут до адреса гостя и полный список заказов с 

детальной информацией и комментариями

ОБЛАЧНАЯ ВЕРСИЯ — 
БОЛЕЕ ДОСТУПНОЕ РЕШЕНИЕ

В дополнение к локальному ПО, которое устанавливается на 

стационарный сервер (компьютер), мы запустили облачную версию. 

Такое решение идеально подходить небольшим проектам и 

начинающим рестораторам. Затраты на облачную версию меньше 

(небольшая арендная плата вместо приобретения коробочного 

решения), внедрение проще и дешевле, ещё наш партнер экономит 

на оборудовании и обслуживании. Например, в одном из лаунж-

баров на Патриарших с посадкой буквально на 35 человек долгое 

время тестировали разные решения, устанавливали что-то 

локальное. Из раза в раз сталкивались с постоянными проблемами: 

то сложная инфраструктура, то переплата за техподдержку, 

то недостаточно функционала для ведения полноценного 

товароучёта с оформлением документов в ЕГАИС и «Честном знаке». 

Наш партнёр предложил r_k Cloud. И всё получилось.

Облачная версия включает в себя полноценный функционал 

и возможности стационарного ПО. Отдельное внимание уделяется 

доступности облака для пользователя и работе без сбоев и 

зависаний. Здесь мы внедряем самые современные практики для 

высоконагруженных облачных сервисов.

Конечно, при использовании облачного решения многих беспокоят 

вопросы информационной безопасности, защиты данных. 

Мы уверены в надёжности системы, и постоянно работаем 

над этим вопросом. Например, подготовили и осуществляем 

комплекс мер, обеспечивающих информационную безопасность 

сервиса: дополнительный контроль и анализ входящего трафика 

на содержание вредоносных запросов, регулярное обновление 

версий информационных систем, постоянный мониторинг 

контроля доступа.

Тарифы с ежемесячной и годовой подпиской от 750 рублей 

в месяц подойдут для всех видов заведений от кофейни, 

фастфуда до больших сетей

НОВЫЕ РЕШЕНИЯ 
В ОТВЕТ НА ТРЕБОВАНИЯ ВРЕМЕНИ

У r_keeper появилось много новых продуктов: облачный сервис r_k 

WebManager, позволяющий управлять рестораном с любого 

устройства, подключенного к интернету; r_k Next — новая 

кроссплатформенная касса, созданная с помощью технологии Dart — 

гибкого языка программирования, который активно используется в 

мировой веб-разработке; финансовый модуль r_k Finance, благодаря 

которому можно загружать банковские выписки и формировать 

основные отчёт.

Отдельный разговор о нововведениях в законодательстве и новых 

требованиях со стороны контрольно-надзорных органов — порядок 

предоставления чеков гостю, списание алкогольной продукции и 

порционный учёт, постоянное расширение требований по 

маркированной продукции и многое другое. Здесь r_keeper 

активно работает и с государственными органами, и с лидерами 

ресторанного бизнеса, с Федерацией Рестораторов и Отельеров, 

прежде всего, которые формируют и корректируют регламенты 

и алгоритмы работы предприятий общественного питания. 

И, будьте уверены, все требования оперативно отражаются 

и в функционале, и в возможностях системы.

Круглосуточная техническая поддержка 24/7 и возможность 

работы без доступа в сеть, обеспечат бесперебойную работу 

вашего заведения.
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ПОСТОЯННОЕ РАЗВИТИЕ 
ДЛЯ ЭФФЕКТИВНОЙ РАБОТЫ 
НАШИХ ПАРТНЁРОВ

Без ложной скромности скажу, что мы хорошо поработали 

за последние полтора-два года. Постоянно разрабатываем новые 

продуты, о чём я уже рассказала. Есть ещё перспективные 

направления для развития: финансовые операции, 

документооборот, ККТ и многое другое. 

Например, закупки и поставки в рестораны. Здесь мы много 

общаемся не только с рестораторами, но и поставщиками, чтобы 

максимально интегрировать в r_keeper их бизнес-процессы, 

регламенты и стандарты.

Кроме того, мы активно развиваем работу с нашими партнёрами, 

совершенствуем клиентский сервис и поддержку. За 2024 год 

увеличили дилерскую сеть на 20%. Это не просто цифры статистики, 

а увеличение числа высокопрофессиональных специалистов, 

которые внедряют и поддерживают r_keeper по всей стране 

и за рубежом.

Наши сотрудники и представители — отдельный повод для гордости. 

Многие работают в компании по 5-20 лет, и даже сейчас, когда 

кратно вырос спрос на IT-специалистов, они сохраняют верность 

компании и преданность своему делу. Именно это позволяет нам 

постоянно развиваться, разрабатывать новые решения и 

функционал, расширять возможности за счёт включения в систему 

новых направлений автоматизации.

ДАРЬЯ РАЗУМОВСКАЯ

генеральный директор r_keeper

d.razumovskaya@rkeeper.ru
t.me/razum_da

105082, Москва, 

Большая Почтовая, д.18 стр 6

+7 (495) 150-40-29

rkeeper@rkeeper.ru

marketing@rkeeper.ru

integrations@rkeeper.ru

https://rkeeper.ru 
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ПОСТОЯННОЕ РАЗВИТИЕ 
ДЛЯ ЭФФЕКТИВНОЙ РАБОТЫ 
НАШИХ ПАРТНЁРОВ

Без ложной скромности скажу, что мы хорошо поработали 

за последние полтора-два года. Постоянно разрабатываем новые 

продуты, о чём я уже рассказала. Есть ещё перспективные 

направления для развития: финансовые операции, 

документооборот, ККТ и многое другое. 

Например, закупки и поставки в рестораны. Здесь мы много 

общаемся не только с рестораторами, но и поставщиками, чтобы 

максимально интегрировать в r_keeper их бизнес-процессы, 

регламенты и стандарты.

Кроме того, мы активно развиваем работу с нашими партнёрами, 

совершенствуем клиентский сервис и поддержку. За 2024 год 

увеличили дилерскую сеть на 20%. Это не просто цифры статистики, 

а увеличение числа высокопрофессиональных специалистов, 

которые внедряют и поддерживают r_keeper по всей стране 

и за рубежом.

Наши сотрудники и представители — отдельный повод для гордости. 

Многие работают в компании по 5-20 лет, и даже сейчас, когда 

кратно вырос спрос на IT-специалистов, они сохраняют верность 

компании и преданность своему делу. Именно это позволяет нам 

постоянно развиваться, разрабатывать новые решения и 

функционал, расширять возможности за счёт включения в систему 

новых направлений автоматизации.

ДАРЬЯ РАЗУМОВСКАЯ

генеральный директор r_keeper

d.razumovskaya@rkeeper.ru
t.me/razum_da

105082, Москва, 

Большая Почтовая, д.18 стр 6

+7 (495) 150-40-29

rkeeper@rkeeper.ru

marketing@rkeeper.ru

integrations@rkeeper.ru

https://rkeeper.ru 
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ПИЦЦАФАБРИКА:
ИННОВАЦИИ 
И ЦИФРОВЫЕ 
РЕШЕНИЯ ДЛЯ 
РЕСТОРАННОЙ 
СЕТИ

Феодосий Параничев

СООСНОВАТЕЛЬ СЕТИ РЕСТОРАНОВ «ПИЦЦАФАБРИКА» 

ФЕОДОСИЙ ПАРАНИЧЕВ — РЕСТОРАТОР И ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬ, 

ПРОШЕДШИЙ ВСЕ СТУПЕНИ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО 

СТАНОВЛЕНИЯ, НАЧИНАЯ С КУРЬЕРСКОЙ ДОСТАВКИ: 

НА СТАРТЕ БИЗНЕСА ОН САМ РАЗВОЗИЛ ПИЦЦУ ЗАКАЗЧИКАМ 

В ВОЛОГДЕ. ДЛЯ ПРОВИНЦИИ 15 ЛЕТ НАЗАД ТАКОЙ ФОРМАТ 

БЫЛ В НОВИНКУ. НО ЭТО БЫЛО НЕ ЕДИНСТВЕННОЕ ПРОРЫВНОЕ 

БИЗНЕС-РЕШЕНИЕ ДЛЯ ТОГО ПЕРИОДА РОССИЙСКОГО 

РЕСТОРАННОГО БИЗНЕСА. В ОСНОВУ ПРОЕКТА СРАЗУ БЫЛО 

ПОЛОЖЕНО СЕРЬЁЗНОЕ РЕШЕНИЕ ПО АВТОМАТИЗАЦИИ 

БИЗНЕС-ПРОЦЕССОВ, ПРИЧЁМ — СОБСТВЕННОЙ РАЗРАБОТКИ. 

НО ПОГОВОРИМ ПОДРОБНЕЕ ОБО ВСЁМ ПО ПОРЯДКУ

МОТИВАЦИЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЯ

Феодосий, как родилась идея, из которой выросла 

сеть «ПиццаФабрика»? 

– В основе любого бизнеса, на мой взгляд, лежит то, что больше всего

мотивирует предпринимателя – желание заработать денег,

используя возможности, которые видишь. Когда на разных деловых

мероприятиях я слышу выступления уважаемых бизнесменов,

которые говорят, что они "вообще не про деньги, просто нравилось

этим заниматься", – я не очень это понимаю. Я считаю, нормальный

предприниматель думает о том, как создать и увеличить свой

капитал. У меня к тому времени было два самостоятельных бизнеса.

Первый проект – доставка готовых блюд из вологодских ресторанов:

я заключил договоры с крупными ресторанами города и сам

развозил заказы, а супруга принимала заявки по телефону (тогда

ещё и в помине не было популярного сейчас решения от Яндекса).

Второй бизнес был связан с рекламой: это был электронный

справочник по компаниям Вологды – этакий местный аналог 2GIS.

Они, кстати, не готовы были продать нам франшизу на наш

провинциальный областной центр, и мы разработали свой софт.

Получается, вы уже на тот момент были глубоко погружены 

в цифровой бизнес… Как же и почему решились ещё и на 

ресторанный проект?

– Во-первых, доставляя блюда из чужих ресторанов, мы увидели,

что услуга оказалась очень востребованной и рынок быстро

развивается, а значит, есть потенциал. Во-вторых, периодически

возникали сложности с заведениями, которые были подключены

к нашей доставке. Например, в пятницу и выходные у нас

увеличивалось количество заказов, но росла и загрузка в ресторанах.

Мы убеждали готовить наши заказы в первую очередь (их же ещё

нужно доставить), но к нам далеко не всегда прислушивались.

Поэтому возникла идея готовить самостоятельно, чтобы не зависеть 

от других. Хотелось создать тот продукт и такой сервис, какими они 

должны быть по нашему мнению. Так мы пришли к решению 
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открыть своё производство, проект в формате дарк-китчен (кухня 

без зала), который будет работать только на доставку. Запилили 

крутой сайт, на котором можно было сделать заказ.  Для начала 

в качестве основного блюда была выбрана самая популярная 

в доставке позиция – пицца. Так появилась первая пиццерия 

"ПиццаФабрика". Как видите, даже в названии отражена 

"производственная" направленность проекта. 

Вообще же, модель дарк-китчен и доставка для тех времен была 

неочевидной. Казалось, проще поставить, я не знаю, какую-нибудь 

палатку и продавать курицу-гриль или ещё что-то. Но наша мысль 

работала в этом направлении, и мы не ошиблись.

Мы довольно быстро переросли из доставки в оффлайн, открыв 

первое кафе, которое настолько пользовалось популярностью, что 

пришлось оперативно расширяться. Имея большой опыт в доставке, 

мы уже понимали, какие блюда более востребованы у наших 

заказчиков. Поэтому расширили меню, добавив роллы и воки. 

В 2011 году ни один ресторан в Вологде не имел собственной 

доставки. А наше предложение позволило дать клиентам тот сервис, 

ту скорость и качество, которые, как я тогда уже понимал, нужны 

рынку.  Кроме того, экономическая ситуация на тот момент была 

такая, что палку воткни, она прорастёт. Успех был закономерен.

СИСТЕМНЫЙ ПОДХОД К БИЗНЕСУ

Сеть ресторанов выросла от нескольких точек до франшизы. 

Расскажите читателям, как развивался проект? 

Как распределялись обязанности в семейном бизнесе? 

С чем приходилось сталкиваться в процессе роста?

— Поначалу "ПиццуФабрику" действительно можно было назвать 

семейным бизнесом. Я всегда был склонен к административной 

работе. Софт, реклама и пиар, разработка бизнес-стратегий – 

те сюжеты, которые мне близки. А вот глубоких технических 

познаний у меня не было. Поэтому мне нужен был надёжный 

бизнес-партнёр, который бы гармонично дополнил меня, мои 

«пробелы». Кто, как не родной брат, сможет справиться с этой ролью 

на отлично?! Так мы разделили обязанности в семейном бизнесе: 

моя задача заключалась в создании профессионального облачного 

софта, активностей, рекламы и т.д., а Дмитрий взял на себя 

ответственность за качественный продукт и доставку. 

Что касается софта, нас жизнь заставила его “пилить” 

самостоятельно. Мы хотели упростить и одновременно ускорить 

процессы, чтобы заказ попадал мгновенно из колл-центра на 

производство. Были мысли обратиться к готовым решениям. 

Но тогда на рынке ничего подобного не было. И нам пришлось 

самим разрабатывать софт под свои задачи.

В итоге это стало нашим конкурентным преимуществом, поскольку 

позволяет быстро и гибко менять модули под свои задачи, подобно 

конструктору. Никакая из существующих систем автоматизации, 

на наш взгляд, этого не позволит. Сейчас над нашим программным 

обеспечением трудится около 40 разработчиков. Мы вложили много 

сил, энергии и финансов, чтобы превратить его в мощный 

двигатель, который позволяет реально развиваться, тиражироваться 

и показывать крутые результаты в скорости доставки. 

Большой плюс, что с самого начала мы начали работать в двух 

направлениях – открывали оффлайн-точки и развивали доставку. 

Особенность ресторанов “ПиццаФабрика” – семейный формат с 

большими игровыми комнатами, чтобы родители могли спокойно 

отдохнуть и вкусно поесть, пока дети играют. А благодаря тому, что 

у нас есть собственная курьерская служба, нам не пришлось отдавать 

доставку на аутсорсинг и работать с агрегаторами. Это позволяет 

контролировать сервис и повышать скорость обработки заказов, 

что для клиентов немаловажно. 

По сути, мы сейчас, наверное, самая большая сеть семейных 

ресторанов с доставкой. Это комбо стало нашим конкурентным 

преимуществом и дало перспективы для развития. Партнеры, 

которые видели, как всё отлажено, говорили: хотим так же. 

Так появились первые франчайзи.

ТРЕНД НА РОБОТИЗАЦИЮ И ЦИФРОВИЗАЦИЮ

Вы были во многом первопроходцами в своём регионе и не только. 

Со временем конкуренты тоже стали использовать 

автоматизацию для развития доставки. Как сейчас 

удерживаетесь на рынке? Как справляетесь с конкуренцией? 

В чём сейчас остаётесь уникальными?

– У нас много интересных разработок. Одна из последних – заказ

в зале можно сделать без участия официанта. Для этого необходимо

отсканировать QR-код на столе с помощью нашего приложения,

выбрать любое блюдо и оплатить заказ онлайн. Это ускоряет процесс

выполнения заказа и снижает нагрузку на персонал. В заказе можно

даже указать место за столом, чтобы официант не перепутал,

кто что заказал в большой компании. Интересно, что в заказах

через приложение в зале средний чек на 200-300 рублей выше,

чем в заказах, которые отрабатывают официанты:

система сама подсказывает гостю сопутствующие позиции.

Большой популярностью пользуется конструктор пиццы или роллов, 

с его помощью можно доработать блюдо по своему вкусу, добавив 

или убрав ингредиенты, увеличить количество начинки и т.д.

Через наше мобильное приложение можно сделать заказ на доставку 

по геолокации: заказать доставку пиццы можно в любое место, где 

вы находитесь, хоть на берег реки или на скамейку в парке, если они 

попадают в зону покрытия сервиса. Мы это реализовали еще 

в 2017 году, а спустя пару лет в США «Dominos Pizza» очень 

гордились подобным нововведением.
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Мы довольно быстро переросли из доставки в оффлайн, открыв 

первое кафе, которое настолько пользовалось популярностью, что 

пришлось оперативно расширяться. Имея большой опыт в доставке, 

мы уже понимали, какие блюда более востребованы у наших 

заказчиков. Поэтому расширили меню, добавив роллы и воки. 

В 2011 году ни один ресторан в Вологде не имел собственной 

доставки. А наше предложение позволило дать клиентам тот сервис, 

ту скорость и качество, которые, как я тогда уже понимал, нужны 

рынку.  Кроме того, экономическая ситуация на тот момент была 

такая, что палку воткни, она прорастёт. Успех был закономерен.

СИСТЕМНЫЙ ПОДХОД К БИЗНЕСУ

Сеть ресторанов выросла от нескольких точек до франшизы. 

Расскажите читателям, как развивался проект? 

Как распределялись обязанности в семейном бизнесе? 

С чем приходилось сталкиваться в процессе роста?

— Поначалу "ПиццуФабрику" действительно можно было назвать 

семейным бизнесом. Я всегда был склонен к административной 

работе. Софт, реклама и пиар, разработка бизнес-стратегий – 

те сюжеты, которые мне близки. А вот глубоких технических 

познаний у меня не было. Поэтому мне нужен был надёжный 

бизнес-партнёр, который бы гармонично дополнил меня, мои 

«пробелы». Кто, как не родной брат, сможет справиться с этой ролью 

на отлично?! Так мы разделили обязанности в семейном бизнесе: 

моя задача заключалась в создании профессионального облачного 

софта, активностей, рекламы и т.д., а Дмитрий взял на себя 

ответственность за качественный продукт и доставку. 

Что касается софта, нас жизнь заставила его “пилить” 

самостоятельно. Мы хотели упростить и одновременно ускорить 

процессы, чтобы заказ попадал мгновенно из колл-центра на 

производство. Были мысли обратиться к готовым решениям. 

Но тогда на рынке ничего подобного не было. И нам пришлось 

самим разрабатывать софт под свои задачи.

В итоге это стало нашим конкурентным преимуществом, поскольку 

позволяет быстро и гибко менять модули под свои задачи, подобно 

конструктору. Никакая из существующих систем автоматизации, 

на наш взгляд, этого не позволит. Сейчас над нашим программным 

обеспечением трудится около 40 разработчиков. Мы вложили много 

сил, энергии и финансов, чтобы превратить его в мощный 

двигатель, который позволяет реально развиваться, тиражироваться 

и показывать крутые результаты в скорости доставки. 

Большой плюс, что с самого начала мы начали работать в двух 

направлениях – открывали оффлайн-точки и развивали доставку. 

Особенность ресторанов “ПиццаФабрика” – семейный формат с 

большими игровыми комнатами, чтобы родители могли спокойно 

отдохнуть и вкусно поесть, пока дети играют. А благодаря тому, что 

у нас есть собственная курьерская служба, нам не пришлось отдавать 

доставку на аутсорсинг и работать с агрегаторами. Это позволяет 

контролировать сервис и повышать скорость обработки заказов, 

что для клиентов немаловажно. 

По сути, мы сейчас, наверное, самая большая сеть семейных 

ресторанов с доставкой. Это комбо стало нашим конкурентным 

преимуществом и дало перспективы для развития. Партнеры, 

которые видели, как всё отлажено, говорили: хотим так же. 

Так появились первые франчайзи.

ТРЕНД НА РОБОТИЗАЦИЮ И ЦИФРОВИЗАЦИЮ

Вы были во многом первопроходцами в своём регионе и не только. 

Со временем конкуренты тоже стали использовать 

автоматизацию для развития доставки. Как сейчас 

удерживаетесь на рынке? Как справляетесь с конкуренцией? 

В чём сейчас остаётесь уникальными?

– У нас много интересных разработок. Одна из последних – заказ

в зале можно сделать без участия официанта. Для этого необходимо

отсканировать QR-код на столе с помощью нашего приложения,

выбрать любое блюдо и оплатить заказ онлайн. Это ускоряет процесс

выполнения заказа и снижает нагрузку на персонал. В заказе можно

даже указать место за столом, чтобы официант не перепутал,

кто что заказал в большой компании. Интересно, что в заказах

через приложение в зале средний чек на 200-300 рублей выше,

чем в заказах, которые отрабатывают официанты:

система сама подсказывает гостю сопутствующие позиции.

Большой популярностью пользуется конструктор пиццы или роллов, 

с его помощью можно доработать блюдо по своему вкусу, добавив 

или убрав ингредиенты, увеличить количество начинки и т.д.

Через наше мобильное приложение можно сделать заказ на доставку 

по геолокации: заказать доставку пиццы можно в любое место, где 

вы находитесь, хоть на берег реки или на скамейку в парке, если они 

попадают в зону покрытия сервиса. Мы это реализовали еще 

в 2017 году, а спустя пару лет в США «Dominos Pizza» очень 

гордились подобным нововведением.
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Мы были в числе первых, кто начал внедрять цифровое меню в свои 

рестораны, а сейчас через приложение у нас поступает большая 

часть заказов. Это удобно, способствует ускорению получения блюда 

в залах заведений.  Этот показатель доведён до максимума в наших 

цифровых ресторанах в Нижневартовске и Архангельске: там 

порядка 90 % заказов в зале выполняются через приложение,

 а в качестве официантов у нас трудятся роботы, от которых гости 

всегда остаются в восторге.

Сейчас идёт переходный период. Кто-то ещё предпочитает 

бумажное меню в качестве имиджевой составляющей заведения. 

Но мы видим развитие в цифровизации. 

К примеру, ещё несколько лет назад мы шли за покупками в 

торговые центры, а сейчас большая часть покупок совершается 

онлайн. В этом тренд.

Наше преимущество в том, что мы сделали софт под свои задачи 

и потребности с учётом всех особенностей и нюансов, с которыми 

сталкиваемся в процессе работы.

Получилась система, которая охватывает все процессы и позволяет 

решать многие текущие задачи.

Роботизация и автоматизация производственных процессов – 

это ваша сильная сторона. Но куда без кадров! Как у вас обстоят 

дела с персоналом? Испытываете ли какие-то сложности, где 

находите линейный персонал? Как привлекаете, удерживаете, 

мотивируете ваших топ-менеджеров, руководителей 

подразделений?

– На рынке труда мы всегда предлагали достойные условия

и оплату труда. У нас никогда не было проблем с курьерами

и персоналом кухни. Но кадровая проблема в той или иной степени

коснулась и нас в том числе.

Поэтому в 2022 году у нас появился HR-отдел, который не только 

работает на управляющую компанию, но и предоставляет 

аутсорсинговые услуги для наших филиалов, где требуются люди. 

Наступило время активного HR.

И если раньше мы пользовались инструментами маркетинга, 

чтобы эффектно и эффективно продвигать продукт, то сегодня на 

городских билбордах и в интернете мы также размещаем рекламные 

ролики с целью привлечения сотрудников, вкладываем 

в это бюджеты.

Мы подошли к решению кадровой задачи с цифровой точки зрения 

и сейчас разрабатываем модуль по кадровому управлению в помощь 

нашим филиалам. Это так называемые мастер-графики, благодаря 

которым мы будем видеть, где лучшая кадровая расстановка 

относительно загрузки и количества заказов. Это может значительно 

оптимизировать работу кухни. 

Надеемся, что модуль будет готов в ближайшие месяцы.

ОСОБЕННОСТИ ФРАНШИЗЫ

Что из себя представляет «ПиццаФабрика» сегодня?

– «ПиццаФабрика» сейчас – крупная региональная сеть,

представленная в 26 городах, состоящая из 52 ресторанов, при этом

площадь каждого – порядка 400 квадратных метров. Запуск одного

заведения с шестимесячной поддержкой стоит порядка 60-80 млн

рублей. Модель очень сложная и дорогая: держать мультиформатное

меню с несколькими сотнями позиций довольно хлопотно. Поэтому

сейчас мы движемся к созданию новых бизнес-моделей. Мы уходим

от больших площадей и оптимизируем меню.

Это будет новый формат, который будет 

существовать параллельно?

– Вероятно, это будет пиццерия с расширенным сервисом, где

пиццу подают не в коробках. Сильная сторона нашего продукта – это

авторское тесто, которое имеет колоссальный успех у гостей. Можно

сказать, мы нашли золотую середину между тонким хрустящим

итальянским тестом и воздушными бортами, которые любят в

России. Но даже при малом формате франчайзи получат всю

цифровую “начинку”, которую мы обкатали на больших ресторанах.

Какие требования вы предъявляете к франчайзи?

– Когда-то мы не предъявляли особых требований к выбору

партнёров. Главным было то, что они принимают наш внутренний

слоган, который звучит так: «раскладушка, подушка – и в цех»

(улыбается). Сейчас ситуация изменилась. Мы понимаем, что

человек, который вкладывает почти миллион долларов в бизнес,

не пойдёт с подушкой в цех.

Поэтому, как я уже сказал, сейчас мы работаем над упрощённой 

бизнес-моделью, которая подойдёт для начинающего ресторатора 

с бюджетом в 20 млн рублей. Для начала мы протестируем данный 

формат самостоятельно: планируем открыть демонстрационное 

предприятие в Подмосковье.

Основной спрос на франшизу был перед пандемией. Пик активности 

пришёлся на 2018-2019 годы: мы активно участвовали в выставках и 

конференциях, наглядно показывали потенциальным франчайзи все 

бизнес-процессы. После пандемии к инвестициям в ресторанный 

бизнес стали относиться с осторожностью. А при нынешней высокой 

ключевой ставке деньги вообще выгоднее держать на вкладах.

Нарисуйте портрет своего франчайзи. Это опытные 

рестораторы, инвесторы со стороны или начинающие 

предприниматели?

– Хотелось бы, чтобы люди, которые вкладывают деньги в проекты,

занимались ими. Франчайзи должен познакомиться с процессами

самостоятельно, прочувствовать их. Это, конечно, в идеале.

У нас также успешно работает модель, когда инвестор нанимает

управляющего партнёра, который по контракту строит, запускает
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Мы были в числе первых, кто начал внедрять цифровое меню в свои 

рестораны, а сейчас через приложение у нас поступает большая 

часть заказов. Это удобно, способствует ускорению получения блюда 

в залах заведений.  Этот показатель доведён до максимума в наших 

цифровых ресторанах в Нижневартовске и Архангельске: там 

порядка 90 % заказов в зале выполняются через приложение,

 а в качестве официантов у нас трудятся роботы, от которых гости 

всегда остаются в восторге.

Сейчас идёт переходный период. Кто-то ещё предпочитает 

бумажное меню в качестве имиджевой составляющей заведения. 

Но мы видим развитие в цифровизации. 

К примеру, ещё несколько лет назад мы шли за покупками в 

торговые центры, а сейчас большая часть покупок совершается 

онлайн. В этом тренд.

Наше преимущество в том, что мы сделали софт под свои задачи 

и потребности с учётом всех особенностей и нюансов, с которыми 

сталкиваемся в процессе работы.

Получилась система, которая охватывает все процессы и позволяет 

решать многие текущие задачи.

Роботизация и автоматизация производственных процессов – 

это ваша сильная сторона. Но куда без кадров! Как у вас обстоят 

дела с персоналом? Испытываете ли какие-то сложности, где 

находите линейный персонал? Как привлекаете, удерживаете, 

мотивируете ваших топ-менеджеров, руководителей 

подразделений?

– На рынке труда мы всегда предлагали достойные условия

и оплату труда. У нас никогда не было проблем с курьерами

и персоналом кухни. Но кадровая проблема в той или иной степени

коснулась и нас в том числе.

Поэтому в 2022 году у нас появился HR-отдел, который не только 

работает на управляющую компанию, но и предоставляет 

аутсорсинговые услуги для наших филиалов, где требуются люди. 

Наступило время активного HR.

И если раньше мы пользовались инструментами маркетинга, 

чтобы эффектно и эффективно продвигать продукт, то сегодня на 

городских билбордах и в интернете мы также размещаем рекламные 

ролики с целью привлечения сотрудников, вкладываем 

в это бюджеты.

Мы подошли к решению кадровой задачи с цифровой точки зрения 

и сейчас разрабатываем модуль по кадровому управлению в помощь 

нашим филиалам. Это так называемые мастер-графики, благодаря 

которым мы будем видеть, где лучшая кадровая расстановка 

относительно загрузки и количества заказов. Это может значительно 

оптимизировать работу кухни. 

Надеемся, что модуль будет готов в ближайшие месяцы.

ОСОБЕННОСТИ ФРАНШИЗЫ

Что из себя представляет «ПиццаФабрика» сегодня?

– «ПиццаФабрика» сейчас – крупная региональная сеть,

представленная в 26 городах, состоящая из 52 ресторанов, при этом

площадь каждого – порядка 400 квадратных метров. Запуск одного

заведения с шестимесячной поддержкой стоит порядка 60-80 млн

рублей. Модель очень сложная и дорогая: держать мультиформатное

меню с несколькими сотнями позиций довольно хлопотно. Поэтому

сейчас мы движемся к созданию новых бизнес-моделей. Мы уходим

от больших площадей и оптимизируем меню.

Это будет новый формат, который будет 

существовать параллельно?

– Вероятно, это будет пиццерия с расширенным сервисом, где

пиццу подают не в коробках. Сильная сторона нашего продукта – это

авторское тесто, которое имеет колоссальный успех у гостей. Можно

сказать, мы нашли золотую середину между тонким хрустящим

итальянским тестом и воздушными бортами, которые любят в

России. Но даже при малом формате франчайзи получат всю

цифровую “начинку”, которую мы обкатали на больших ресторанах.

Какие требования вы предъявляете к франчайзи?

– Когда-то мы не предъявляли особых требований к выбору

партнёров. Главным было то, что они принимают наш внутренний

слоган, который звучит так: «раскладушка, подушка – и в цех»

(улыбается). Сейчас ситуация изменилась. Мы понимаем, что

человек, который вкладывает почти миллион долларов в бизнес,

не пойдёт с подушкой в цех.

Поэтому, как я уже сказал, сейчас мы работаем над упрощённой 

бизнес-моделью, которая подойдёт для начинающего ресторатора 

с бюджетом в 20 млн рублей. Для начала мы протестируем данный 

формат самостоятельно: планируем открыть демонстрационное 

предприятие в Подмосковье.

Основной спрос на франшизу был перед пандемией. Пик активности 

пришёлся на 2018-2019 годы: мы активно участвовали в выставках и 

конференциях, наглядно показывали потенциальным франчайзи все 

бизнес-процессы. После пандемии к инвестициям в ресторанный 

бизнес стали относиться с осторожностью. А при нынешней высокой 

ключевой ставке деньги вообще выгоднее держать на вкладах.

Нарисуйте портрет своего франчайзи. Это опытные 

рестораторы, инвесторы со стороны или начинающие 

предприниматели?

– Хотелось бы, чтобы люди, которые вкладывают деньги в проекты,

занимались ими. Франчайзи должен познакомиться с процессами

самостоятельно, прочувствовать их. Это, конечно, в идеале.

У нас также успешно работает модель, когда инвестор нанимает

управляющего партнёра, который по контракту строит, запускает
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предприятие, выводит его в ноль, а после – получает процент от 

доли в бизнесе. Такой пример у нас есть в Нижневартовске.

Скажите, что помогает поддерживать стандарты для всех 

франчайзинговых точек?

– Автоматизация позволяет поддерживать стандарты. У нас есть

свой отдел качества, который не только обрабатывает проблемные

заказы и отвечает на отзывы. Они буквально сидят на камерах и

мониторят, что происходит в залах и в цехах. Это помогает

контролировать качество сервиса даже удалённо.

К примеру, в нашем приложении есть такая интересная опция: возле 

товара в корзине, куда упал заказ, появляется иконка с 

фотоаппаратом, при нажатии на который виртуальный гость может 

увидеть фото своего блюда по готовности. Система делает такую 

фотофиксацию автоматически и, соответственно, вся эта информация 

остаётся в базе. Если с заказом возникает какая-то проблема, 

благодаря такой уникальной разработке мы можем за секунду увидеть 

все его стадии приготовления: кто готовил, доставлял и т.д. Благодаря 

видео-контролю шеф-повара могут отслеживать работу кухни онлайн. 

Для этого есть специальный чат-бот в телеграм. И даже если 

сотрудник заболеет, он может наблюдать выход готового продукта. 

Есть свои стандарты и в доставке: быстрая доставка – наше 

преимущество. Через наше приложение для курьеров мы знаем, где 

они находятся, когда отдан заказ, сколько курьер находится в пути. 

Курьеру даётся 5-8 минут, чтобы запарковаться и доставить заказ в 

руки. Соответственно, мы видим чёткую статистику каждого заказа, 

что позволяет нам работать с мотивацией и штрафами. Заказы 

курьерам распределяет также наша собственная разработка — 

автологист. Распределение заказов курьерам происходит попутно с 

учётом времени поступления заказа, пробок и т.д. 

Оцифрованность бизнеса помогает выстраивать эффективное 

управление и контроль за всеми производственными процессами. 

Это даёт возможность иметь чёткое понимание причины 

возникновения проблемы и оперативно её решать. Сейчас работает 

целая команда, которая занимается разработкой искусственного 

интеллекта, который будет всё идентифицировать, работать с 

большим объёмом данных.

ВАЖНО ДЕЛИТЬСЯ ЗНАНИЯМИ И ОПЫТОМ

Расскажите о сложных моментах в становлении самой сети и 

вашей предпринимательской деятельности. Общие экономические 

кризисы были единственными проблемами, которые вы решали?

– За последние 14 лет мы многое пережили. После кризиса 2008 года

наступил следующий – в 2014. Только отдышались, как в 2020 году

весь мир накрыла пандемия.  В 2022 — СВО. Все эти события,

конечно, влияют на бизнес. Но, как бы там ни было, главное – иметь

позитивный настрой и сильный характер, верить, что в итоге всё

будет хорошо. В индустрии питания по-другому нельзя.

www.restoranoved.ru

Феодосий, как вы оцениваете значимость общественных 

объединений в ресторанной индустрии?  

– Сейчас, когда многое пройдено и накоплен колоссальный опыт,

появилось понимание, что им нужно делиться. Для продвижения

нашего опыта в том числе мы стали проводить PizzaFest –

фестиваль, главная цель которого заключается в повышении

качества сервиса в регионах и укрепление имиджа поварских

профессий. Да, мы считаем, что делать карьеру в ресторанном

бизнесе для молодежи – это круто! И хотим, чтобы наши линейные

сотрудники имели свой праздник, который поможет им

почувствовать себя в крутой команде.

Мы проводим PizzaFest с 2022 года. Собираются команды 

сотрудников со всех городов - к примеру, в прошлом году было 

порядка 400 человек, примерно 8% от общего штата сотрудников. 

Это 3 дня на природе, в палатках, с конкурсами профмастерства, 

спортивной движухой, дискотекой и песнями под гитару у костра. 

В числе участников фестиваля – повара, бармены, официанты, 

логисты, курьеры сети ресторанов «ПиццаФабрика». Ведущие 

эксперты и спикеры ресторанной индустрии проводят обучающие 

семинары о тонкостях профессии, командной работе и правильном 

управлении, различные мастер-классы и т.д.  В этом году пройдёт 

уже третий фестиваль. Задачей мероприятия было организовать 

тусовку для нашего бизнеса, в рамках которого мы делимся ценным 

опытом.  Как оказалось, это ещё и хороший мотивационный стимул: 

сотрудники на предприятиях стараются работать лучше всех, чтобы 

попасть на PizzaFest. Мы всегда были за то, чтобы совместно 

развивать бизнес, повышать качество, решать проблемы. Бизнесу 

всегда есть, над чем работать, чем делиться друг с другом, и важно 

при всём этом уметь отдыхать.

Феодосий, вы очень вовлечены в работу. Удаётся ли вам 

отдыхать при таких нагрузках?

– Пандемия научила нас работать в онлайн-режиме. С тех пор

половину времени работаю на удалёнке и в операционных

процессах участвую по минимуму. Моя основная задача –

выстраивание стратегии для развития бизнеса, его

масштабирования. У меня много партнёров, учредителей,

руководителей – профессионалов, которым доверяю и могу

делегировать текущие задачи. Поэтому могу себе позволить кататься

на лыжах, путешествовать, развивать насмотренность, приносить в

компанию новые идеи. Как любой нормальный бизнесмен мыслями

постоянно в работе. Мне кажется, в ресторанном бизнесе нельзя

иначе: им занимаются по-хорошему «сумасшедшие» люди.
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предприятие, выводит его в ноль, а после – получает процент от 

доли в бизнесе. Такой пример у нас есть в Нижневартовске.

Скажите, что помогает поддерживать стандарты для всех 

франчайзинговых точек?

– Автоматизация позволяет поддерживать стандарты. У нас есть

свой отдел качества, который не только обрабатывает проблемные

заказы и отвечает на отзывы. Они буквально сидят на камерах и

мониторят, что происходит в залах и в цехах. Это помогает

контролировать качество сервиса даже удалённо.

К примеру, в нашем приложении есть такая интересная опция: возле 

товара в корзине, куда упал заказ, появляется иконка с 

фотоаппаратом, при нажатии на который виртуальный гость может 

увидеть фото своего блюда по готовности. Система делает такую 

фотофиксацию автоматически и, соответственно, вся эта информация 

остаётся в базе. Если с заказом возникает какая-то проблема, 

благодаря такой уникальной разработке мы можем за секунду увидеть 

все его стадии приготовления: кто готовил, доставлял и т.д. Благодаря 

видео-контролю шеф-повара могут отслеживать работу кухни онлайн. 

Для этого есть специальный чат-бот в телеграм. И даже если 

сотрудник заболеет, он может наблюдать выход готового продукта. 

Есть свои стандарты и в доставке: быстрая доставка – наше 

преимущество. Через наше приложение для курьеров мы знаем, где 

они находятся, когда отдан заказ, сколько курьер находится в пути. 

Курьеру даётся 5-8 минут, чтобы запарковаться и доставить заказ в 

руки. Соответственно, мы видим чёткую статистику каждого заказа, 

что позволяет нам работать с мотивацией и штрафами. Заказы 

курьерам распределяет также наша собственная разработка — 

автологист. Распределение заказов курьерам происходит попутно с 

учётом времени поступления заказа, пробок и т.д. 

Оцифрованность бизнеса помогает выстраивать эффективное 

управление и контроль за всеми производственными процессами. 

Это даёт возможность иметь чёткое понимание причины 

возникновения проблемы и оперативно её решать. Сейчас работает 

целая команда, которая занимается разработкой искусственного 

интеллекта, который будет всё идентифицировать, работать с 

большим объёмом данных.

ВАЖНО ДЕЛИТЬСЯ ЗНАНИЯМИ И ОПЫТОМ

Расскажите о сложных моментах в становлении самой сети и 

вашей предпринимательской деятельности. Общие экономические 

кризисы были единственными проблемами, которые вы решали?

– За последние 14 лет мы многое пережили. После кризиса 2008 года

наступил следующий – в 2014. Только отдышались, как в 2020 году

весь мир накрыла пандемия.  В 2022 — СВО. Все эти события,

конечно, влияют на бизнес. Но, как бы там ни было, главное – иметь

позитивный настрой и сильный характер, верить, что в итоге всё

будет хорошо. В индустрии питания по-другому нельзя.
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Феодосий, как вы оцениваете значимость общественных 

объединений в ресторанной индустрии?  

– Сейчас, когда многое пройдено и накоплен колоссальный опыт,

появилось понимание, что им нужно делиться. Для продвижения

нашего опыта в том числе мы стали проводить PizzaFest –

фестиваль, главная цель которого заключается в повышении

качества сервиса в регионах и укрепление имиджа поварских

профессий. Да, мы считаем, что делать карьеру в ресторанном

бизнесе для молодежи – это круто! И хотим, чтобы наши линейные

сотрудники имели свой праздник, который поможет им

почувствовать себя в крутой команде.

Мы проводим PizzaFest с 2022 года. Собираются команды 

сотрудников со всех городов - к примеру, в прошлом году было 

порядка 400 человек, примерно 8% от общего штата сотрудников. 

Это 3 дня на природе, в палатках, с конкурсами профмастерства, 

спортивной движухой, дискотекой и песнями под гитару у костра. 

В числе участников фестиваля – повара, бармены, официанты, 

логисты, курьеры сети ресторанов «ПиццаФабрика». Ведущие 

эксперты и спикеры ресторанной индустрии проводят обучающие 

семинары о тонкостях профессии, командной работе и правильном 

управлении, различные мастер-классы и т.д.  В этом году пройдёт 

уже третий фестиваль. Задачей мероприятия было организовать 

тусовку для нашего бизнеса, в рамках которого мы делимся ценным 

опытом.  Как оказалось, это ещё и хороший мотивационный стимул: 

сотрудники на предприятиях стараются работать лучше всех, чтобы 

попасть на PizzaFest. Мы всегда были за то, чтобы совместно 

развивать бизнес, повышать качество, решать проблемы. Бизнесу 

всегда есть, над чем работать, чем делиться друг с другом, и важно 

при всём этом уметь отдыхать.

Феодосий, вы очень вовлечены в работу. Удаётся ли вам 

отдыхать при таких нагрузках?

– Пандемия научила нас работать в онлайн-режиме. С тех пор

половину времени работаю на удалёнке и в операционных

процессах участвую по минимуму. Моя основная задача –

выстраивание стратегии для развития бизнеса, его

масштабирования. У меня много партнёров, учредителей,

руководителей – профессионалов, которым доверяю и могу

делегировать текущие задачи. Поэтому могу себе позволить кататься

на лыжах, путешествовать, развивать насмотренность, приносить в

компанию новые идеи. Как любой нормальный бизнесмен мыслями

постоянно в работе. Мне кажется, в ресторанном бизнесе нельзя

иначе: им занимаются по-хорошему «сумасшедшие» люди.
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Вендинг – 
многовекторное 
решение 
для бизнеса

Александр Шулаков

Александр Шулаков — управляющий 
партнер компании ASPvending, одной 
из крупнейших вендинговых компаний 
России с представительствами 
в Санкт-Петербурге, Москве, Сочи, 
Карачаево-Черкесской Республике, 
ответил на все вопросы журнала 
«Ресторановед» о том, почему крупные 
игроки рынка уходят в вендинг, почему 
автоматизация и роботизация уже сейчас 
меняют структуру ресторанного 
бизнеса и как можно зарабатывать, 
взращивая конкурентов
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РЕСТОРАНОВЕД / АЛЕКСАНДР ШУЛАКОВ

НАШ БИЗНЕС ИЗМЕНИЛА 
ОЛИМПИАДА 2014 ГОДА
Как зарождалась и развивалась ваша компания?

– Мы пришли в вендинговый бизнес в 2006 году с моим партнером 
Рустамом Валитовым. Начинали с пары аппаратов в Санкт-
Петербурге. В течение следующих нескольких лет увеличили сеть 
уже до 100 аппаратов. Потом продали этот бизнес, и, если честно, 
думали, что уже больше никогда не займемся вендингом. Однако, 
приблизительно через полтора года мы получили выгодное 
предложение по обратному выкупу и вернули компанию. Сеть 
к тому моменту уже была удвоена, но купили мы её даже дешевле, 
чем продали. 

Получается, вы уходили из этого бизнеса на несколько лет.  
Где же была та самая точка отсчёта, после которой вы 
уже отмели все сомнения, и дела компании пошли в гору?

– Главным событием, благодаря которому компания стала активно 
расти и развиваться, была Олимпиада 2014. Нас пригласили 
к участию за 3 месяца до открытия игр. Была поставлена задача: 
за такой короткий срок установить 154 аппарата по всей территории 
проведения этого масштабного мероприятия. Именно тогда, в тех 
экстремальных условиях автоматизированная торговля впервые 
наглядно показала, насколько это может быть перспективным 
и прибыльным бизнесом. Вендинг позволяет справляться 
с огромным потоком людей, быстро обеспечить каждого водой, 
кофе и перекусами без очереди.

До этого, можно сказать, вендинг в нашей стране ассоциировался 
преимущественно с продажей растворимого кофе, а в качестве 
канала продажи воды, лимонадов и снеков был практически 
не развит. 

Мы продемонстрировали отличную динамику продаж через 
вендинг. В тот момент главным спонсором события была мировая 
компания, производившая один из самых популярных видов 
напитка типа "кола". Именно после Олимпиады 2014 такие же 
крупные поставщики увеличили свои инвестиции на территории 
России. Они увидели эту динамику. Были просто сумасшедшие 
продажи, лучше, чем во многих других альтернативных точках 
общественного питания. После этого началось активное развитие 
вендинга по всей стране. 

Расскажите подробнее про ваш бизнес на данный момент.  
Как широко представлена сеть? Какой вы видите вектор 
развития компании?

– На данный момент основные наши города: Москва, Санкт-
Петербург, Сочи. Кроме этого, работаем на перспективу 
в Геленджике (но там сейчас временно закрыт аэропорт,  
где есть наши точки) и на территории горнолыжного курорта 
Архыз, который скоро наверняка станет привлекательной 
туристической меккой. 

Значительно 
расширилась 
номенклатура того, 
что продаётся 
через вендинговые 
аппараты, 
и этот процесс 
продолжается
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РЫНОК ВЕНДИНГА

Компания в целом сейчас имеет два основных пути развития. 
Первый — это операционная сеть, когда мы сами непосредственно 
расставляем аппараты, обслуживаем их, заполняем продукцией. 
Второй — производство и продажа нашего оборудования. То есть, 
кроме использования аппаратов в своей сети, мы продаём их и уже 
стали лидерами на рынке.

ПРЕДПРИЯТИЯМ ОБЩЕСТВЕННОГО 
ПИТАНИЯ ПРИДЁТСЯ РАЗВИВАТЬСЯ 
В СТОРОНУ АВТОМАТИЗАЦИИ
Как менялся рынок за годы вашей работы и к чему  
он стремится сейчас?

– Значительно расширилась номенклатура того, что продаётся 
через вендинговые аппараты, и этот процесс продолжается. 

Недавно в Китае на крупнейшей выставке вендингового 
оборудования мы с коллегами тоже обсуждали, как меняется рынок. 
Сейчас приблизительная статистика такая: в парках 60 % продаж 
через аппарат — это снеки, и только 40 % — кофе. Мы пришли 
на место так называемых павильонов 24/7, где круглосуточно 
ожидаешь купить не только кофе, но и еду, и воду. 

Многие предприятия общественного питания, а также ретейл 
(причем крупные игроки) уходят в автоматизацию. Мы видим, что 
в супермаркетах сокращаются классические кассы, уступая кассам 
самообслуживания, к чему мы все потихоньку привыкаем.

На рынке наблюдается тенденция расширения бизнеса 
операторами из разных сфер в сторону питания и продажи 
готовой еды. Опираясь на отлаженную операционную 
логистику и автоматизацию, они выходят на этот рынок, 
конкурируя с традиционными игроками, как это ранее сделал 
ретейл, продолжающий увеличивать свою долю в сегменте 
общественного питания.

АЗС успешно используют продажу еды как дополнительный 
источник дохода, причём с высокой маржинальностью, иногда 
даже большей, чем от продажи топлива. Полученный опыт 
и прибыльность подталкивают их к дальнейшему расширению 
бизнеса за пределы заправочных комплексов и поиску новых 
форматов и локаций. Как пример — общий проект нашей компании 
ASPvending и G-Drive.

Развивается ниша микромаркетов. В 2025-м году она ещё более 
увеличится. Этому способствуют несколько факторов: очевидный 
недостаток персонала и экономика. Мы увидим активный 
прогресс форматов типа фабрики-кухни, где можно реализовывать 
еду одновременно и через доставку на дом, и полку магазина, 
и микромаркеты.

И, конечно, сами вендинговые компании пробуют формат 
микромаркетов, мы в том числе. Например, этот формат активно 
приходит в бизнес-центры и офисы. То, что мы понимаем 

В 2023 году нашим партнёром 
стала компания «Перспектива», 
специализирующаяся на дистри-
буции интересных популярных 
напитков. Вместе мы запустили 
новый проект в Москве и МО, 
охватывающий станции МЦК, 
МЦД и железнодорожные вокзалы. 
В рамках сотрудничества пар-
тнёры закупили у нас вендинговое 
оборудование и передали его нам 
в возмездное владение и пользова-
ние. Команда бренд-маркетинга 
и дизайнеры компании «Перспек-
тива» разработали яркое бренди-
рование вендинговых аппаратов, 
которое привлекает покупателей. 
Этот проект стал важным ша-
гом к взаимовыгодному сотруд-
ничеству наших компаний. Теперь 
у покупателей появилась возмож-
ность не только приобрести уже 
полюбившийся многим Laimon 
Fresh, но и познакомиться с пол-
ным ассортиментом безалкоголь-
ных напитков компании, включая 
молодежный Funky Monkey Crazy, 
воду Arctic, обогащенный вита-
минами и минералами Green Me+ 
и другие
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под классическими вендингами, — аппараты с закрытыми 
витринами, они останутся в общественных местах: вокзалы, парки.

Есть много причин, почему предприниматели, у которых уже есть 
функционирующий бизнес в сфере питания, обращаются 
к вендингу, чтобы решить какие-то свои текущие вопросы. Может 
быть, ограниченная площадь или ограниченный кадровый ресурс. 
Что-то, конечно, останется в ручных процессах, но многое с успехом 
может перейти в автоматизацию.

Когда-то давно у меня были кофейни на железнодорожных 
вокзалах. Это были традиционные заведения, но уже тогда в стойку 
были вмонтированы автоматические аппараты кофе. И даже когда 
ночью не было продавца, продажа была, и точка себя отрабатывала. 

Есть ещё ряд преимуществ. Через вендинг легко наладить 
коммуникацию и проводить аналитику. Можно быстрее 
отслеживать особенности и изменения рынка. Поставщик 
имеет возможность получать обратную связь и обрабатывать 
информацию. Перспективы вендинга заключаются не только 
в его самостоятельной форме, но и в синергии с существующими 
точками общественного питания и магазинами, где он может 
значительно повысить эффективность.

ВЕНДИНГ КАК ВИД МАРКЕТИНГА
Как вы завоевываете покупателя в –«классическом» аппарате 
или микромаркете?

– Мы активно работаем с брендами, которым люди уже доверяют: 
кофейные компании, производители лимонадов, снеков. Таким 
образом указываем нашим клиентам, что у нас он может получить 
качественный продукт. 

Из-за того, что процесс дифференцирования внутри вендинга 
растёт, крупные и уважаемые фирмы с удовольствием используют 
возможности этого направления. К слову, зарекомендовавшие себя 
кофейные компании совсем не брезгуют, а заинтересованы в том, 
чтобы популяризировать свой продукт через автоматы, ровно, как 
и производители, скажем, натуральных лимонадов. Если раньше 
был небольшой выбор, то сейчас есть возможность новым классным 
брендам заявить о себе. 

Я бы ещё хотел сказать, что мы активно продвигаем идею здорового 
питания, хотим как раз изменить мнение о том, что в аппарате 
представлена только нездоровая еда. Скажу честно, отчасти пока это 
так, потому что в вендинге всегда продаётся то, что рекламируется, 
и то, что знакомо. Человек лучше возьмёт известный батончик, чем 
неизвестный, который, возможно, более полезный. 

Проблема эта есть не только с вендингами. Рынок здорового 
питания в России в принципе практически не развит. 
Мы столкнулись с этим, когда решили заходить в школы, 
не с микромаркетами, а с классическими аппаратами. На данный 
момент очень мало продукции можно поставить, и эта пустая ниша 

Качество кофейной 
продукции 
в вендинговых 
автоматах 
существенно выросло, 
чтобы, в том числе, 
соответствовать 
запросу искушенного 
потребителя 
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огромна! Мы не смогли набрать даже 50 SKU, потому что просто 
неоткуда взять, не хватает позиций на рынке, которые реально 
будут полезны для детей. 
Сейчас тестируем продукты, чтобы заполнить нишу. Например, нам 
нравится идея сублимированных ягод и фруктов, они могут быть 
в глазури и без, но гораздо вкуснее и полезнее обычной конфеты. Это 
буквально натуральная ягода, только высушенная. Да, производство 
дорогое и себестоимость высокая, но здоровое питание дороже, 
чем нездоровое, мы же понимаем. Но зато это возможность есть 
натуральные фрукты и ягоды круглый год в качестве снека.

Получается, вендинг можно справедливо рассматривать 
не только, как возможность реализовать товар, но и как 
хорошую маркетинговую площадку. 
– Наши партнеры получают неплохую рекламу. Да, вендинг также 
может совершенно справедливо работать как маркетинговая 
площадка, потому что мы часто стоим на проходных местах, 
и людей привлекаем к своему продукту. Есть даже определенная 
статистика и высокая вероятность того, что, встречая новую 
позицию в автомате, привыкая к ней со временем, покупатель 
выберет её, когда увидит на полке магазина или в доставке. 
И я уже рассказал про сотрудничество со школами. Его также 
можно рассматривать как хороший долгоиграющий маркетинг 
для производителя. Работа на детскую аудиторию даёт возможность 
влюбить в продукт на всю жизнь, и человек будет выбирать его 
дальше, и во взрослом возрасте. Или просто, если он видел эту воду 
в школе каждый день, скорее всего, предпочтёт и в другом месте.

В ближайшее 
время мы увидим 
активный прогресс 
форматов типа 
фабрики-кухни, 
откуда можно 
реализовывать 
еду одновременно 
и через доставку 
на дом, и на полках 
магазина, и в микро- 
маркетах
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ШКОЛЬНОЕ И КОРПОРАТИВНОЕ 
ПИТАНИЕ
Давайте подробнее поговорим про развитие вендинга в учебных 
заведениях. В чём были сложности и в чём особенности работы? 
– И сложность, и особенность одновременно в том, что нам 
необходимо сотрудничать с комбинатами школьного питания 
(КШП). Только через них можно организовать вендинг в школе. 
В Петербурге налаживаем сотрудничество с Колпинским КШП, 
с ними же запускаем ещё один проект. Удалось найти схему 
взаимного сотрудничества так, чтобы каждый нашёл в этом 
финансовый интерес, который его устроит. 

Рассматриваете для себя выход на рынок корпоративного пи-
тания? Сейчас об этом много дискуссий. Госкорпорации, про-
мышленные предприятия нуждаются в интересном предложе-
нии, а качество рациона корпоративного питания в некоторых 
сферах — вопрос национальной безопасности. При этом, конечно, 
актуально не только для крупных компаний. Как вы оцениваете 
перспективы вендинга в этом направлении?
– Да, я вижу перспективы, но и проблемы. Уверен, что формат 
микромаркетов этот вопрос мог бы глобально закрыть. 
Сейчас комбинаты питания активно развиваются, в том числе 
при поддержке правительства регионов. Их количество будет 
увеличиваться, и они будут уходить работать в доставке 
и направлении корпоративного питания.
Наши коллеги в Краснодаре столкнулись с тем, что на определенном 
этапе масштабирования они не могут контролировать само 
питание. Где-то отличается качество, где-то просят изменений 
в ассортименте. И они пришли к тому, что открыли собственный 
комбинат питания. 

Получается, что перспектива рынка вендинга находятся, 
в том числе, в правильной кооперации и успешной работе 
звеньев всей цепи, а именно: поставщика исходного продукта — 
фермерского хозяйства, мясокомбината и пр., предприятия, 
которое готовит, логистики и вендинга как точек продажи. 
И это абсолютно разные компетенции.
– Да, и совершенно правильно, если будут создаваться такие 
цепочки. Чем быстрее они будут создаваться, тем эффективнее 
будет рынок. Мы это видим на примере нашего нового проекта 
«Организация здорового питания в школах полного дня 
посредством вендингового оборудования». 

АВТОМАТИЗАЦИЯ ВЕНДИНГА: 
ЕСТЬ КУДА РАСТИ
Что касается программных решений и автоматизации 
вендинговых аппаратов и микромаркетов, какие вы видите 
перспективы?

– Есть большой потенциал и есть куда расти. Если говорить 
про Россию, то, как по мне, мы — лидеры в автоматизации. 

У нас представлена полная 
линейка уникального 
напитка Laimon Fresh. 
Эти лимонады быстро 
завоевали доверие 
потребителей благодаря 
высокому качеству и 100 % 
натуральному составу. 
Сегодня бренд Laimon 
Fresh предлагает не только 
классический вкус "Лайм, 
лимон и мята", но и другие 
яркие варианты: "Ягоды", 
"Манго" и "Груша". А уже 
в апреле 2025 года мы с 
нетерпением ждём сочную 
новинку – освежающий 
вкус мандарина, лайма 
и сицилийского апельсина!

РЕСТОРАНОВЕД / АЛЕКСАНДР ШУЛАКОВ
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Мы и сами тоже постоянно что-то оптимизируем в компании, 
вводим новые системы для улучшения обслуживания. Эта ниша 
точно будет развиваться. 

Пока нет никакого приложения единого для автоматизированной 
торговли, но мы постоянно об этом говорим и ищем решения. 
Необходима возможность напрямую взаимодействовать 
с покупателем через приложение. Это нужно сделать, чтобы 
уведомлять об акциях и скидках. В микромаркетах особенно 
это актуально, потому что есть высокий акционный потенциал. 
Когда подходит срок годности, выгоднее реализовать со скидкой, 
чем оставлять и списывать. 

Самый актуальный вопрос — Face ID. После введения закона про 
запрет продажи энергетиков и 18+ продуктов через вендинг, это пока 
единственный способ возобновить реализацию, и контролировать 
процесс. К концу 2025 года мы постараемся это сделать. Произошла 
большая потеря как для нас, так и для производителей. С 1 марта, 
когда ввели этот закон, продажи упали на 30 %. 

СКОЛЬКО СТОИТ 
ВЕНДИНГОВЫЙ АППАРАТ
Производство и продажа оборудования — это совершенно 
отличный бизнес от того, чем вы занимались ранее, когда 
обеспечивали автоматами только свою сеть. Расскажите, как 
удалось наладить производство и что этому предшествовало?

– Долгое время мы этим направлением активно не занимались. 
Ещё до эпидемии ковида, то есть до 2020 года, мы начали искать 
возможности наладить производство аппаратов для себя в Китае. 
Мы ни на что не претендовали, да и не смогли бы конкурировать. 
Обеспечивали только свои нужды. Потом, когда объявили СВО, 
и крупные европейские, а также американские производители ушли 
с рынка, он оказался совершенно пустым. А у нас к тому моменту уже 
было налажено производство, сбыт и т.д. Мы успели сформировать 
предложение, и вот так, казалось бы, неожиданно для себя стали 
ключевыми поставщиками снекового оборудования в стране.

Есть ли место небольшим предпринимателям на рынке 
вендинга? Насколько это рентабельный бизнес? Сколько точек 
нужно открыть для входа? 

– Вендинг уникален тем, что, наверное, каждый найдет свою нишу 
и выберет формат, в котором ему удобно. Это возможно даже 
как сопутствующий бизнес, когда купил 2-3 автомата и в свободное 
время обслуживаешь их, потому что сфера не требует ежедневного 
участия при небольших объемах. 

Если мы говорим о каком-то уже бизнесе, то это как минимум 
30 автоматов. Тогда есть возможность нанять сотрудника, сделать 
мини-склад. Нужно понимать, что тогда это уже не интуитивный 
бизнес: «взял и попробовал». Нужно уже заниматься 
позиционированием, понимать, куда ставить, сколько расходов 

Нас также вдохновляет 
тема функциональных 
напитков. В ассортименте 
компании «Перспектива» 
представлена линейка 
витаминизированных 
газированных напитков 
Green Me+, доступных 
в наших вендинговых 
аппаратах. На данный 
момент в линейке 
два вкуса: Immunity 
Protect – освежающий 
цитрусовый напиток с нотой 
мандарина, обогащённый 
витаминами C, D и цинком, 
поддерживающими 
иммунитет и «Stress 
Control» – насыщенный 
ягодный вкус с витаминами 
B9, B6, магнием 
и L-теанином, который 
помогает справляться 
со стрессом. Эти напитки 
не только поддерживают 
здоровье, но и содержат 
всего 28 Ккал на 100 
мл, оставаясь легкими 
и полезными.

РЫНОК ВЕНДИНГА
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по аренде, электроэнергии и т.д. Это уже бизнес-план. 
Нужно анализировать рынок.

Если говорить про микромаркеты, минимум это 50 точек. 
Микромаркеты — уже более сложный бизнес, хотя бы потому, 
что сроки реализации значительно короче.

Вы производите оборудование в Китае. Почему? 

– В России есть производители. Но они, к сожалению, никак 
не изменились за последние 10 лет. Я понимаю, производство — 
это сложно. Чуть что, тебе нужно станки менять, всю технологию 
перестраивать… 

Поэтому мы поехали в Китай, где объёмы продаж больше 
и, соответственно, возможностей гораздо больше. Они на весь 
мир работают, и у них есть возможность быстро модернизировать 
оборудование, практически без затрат. Для нас это крайне 
важно — модернизировать, вводить новинки. Постоянно ведь 
что-то вводится. Недостаточно просто купить и всё. Мы выбирали 
оборудование для себя в первую очередь. Теперь мы его продаём. 
Не буду скромничать, наверное, сейчас это самое лучшее 
и современное оборудование на нашем рынке. 

Сколько стоит «железо»? Существуют ли варианты льготного 
кредитования? 

– Средняя стоимость аппарата — 400 тыс. рублей. Лизинг 
достаточно дорогой. Льгот от государства на покупку 
оборудования не предусмотрено. Приходится рассчитывать только 
на свои возможности. 

Средняя стоимость 
аппарата — 
400 тыс. рублей. 
Лизинг достаточно 
дорогой. Льгот 
от государства 
на покупку 
оборудования 
не предусмотрено. 
Приходится 
рассчитывать 
только на свои 
возможности

83



www.restoranoved.ru84

АЛЕКСАНДР ШУЛАКОВ

соучредитель  
компании ASPvending

https://t.me/ShulakovBiz 
A.shulakov@aspvending.ru 

Aspvending.ru

ООО «ПЕРСПЕКТИВА» 
Москва, 84-й километр МКАД,  

владение 3А, строение 3 
+7 (499) 968-62-11 
info@prs-trade.ru 
https://prs-trade.ru 

https://www.laimonfresh.ch

Ещё можно рассмотреть вариант, когда крупная компания, 
как, например, «Перспектива», увидела в этом большой потенциал, 
выкупила оборудование, и даёт оператору в пользование. Для них 
это гарантированная точка продаж и правильно вложенные 
деньги. Да, оборудование через 5 лет износится, и подешевеет, 
но его всегда можно продать, так что товар такой, ликвидный. 

АМБАССАДОРЫ ВЕНДИНГА
Насколько у вас сильна сервисная поддержка? 

– Мы к сервису относимся ответственно. Постоянно улучшаем 
операционную сеть и сервисное обслуживание. У нас уже хорошая 
репутация, и мы всегда стараемся для наших клиентов. 

Есть опыт, когда к нам приходят молодые предприниматели, 
покупают оборудование, и мы от начала до конца их ведём. Есть 
компании, которые растут вместе с нами. Мы заинтересованы 
в том, чтобы они росли, хотя они для нас как бы конкуренты. У нас 
такая многовекторная структура, что мы можем работать в разном 
направлении и получать выгоду даже от того, что кто-то создаёт 
нам конкуренцию. 

Мы вообще уже являемся такими амбассадорами вендинга, 
поэтому делимся опытом. К нам много обращаются по 
различным вопросам, по школьному вендингу, например. 
Многим предпринимателям не понятно, как, например, зайти 
в школу, как начать сотрудничать, какой договор заключить, 
какой ассортимент выставить. Я помогаю и часто публично 
выступаю на эту тему. 

Повторюсь, у вендингового рынка отличные перспективы и мы 
продолжим активное участие в развитии этого бизнеса.

Беседовала Лиза Грибова.

У современных аппаратов оптимальный срок 
эксплуатации – 5 лет. Они, конечно, и дольше 
могут работать. Есть примеры, когда 
и 20 лет аппарат функционирует. Но это 
значит, что через 5 лет нужно производить 
обновление оборудования. Срок окупаемости – 
от 2 до 4 лет.
На рынке есть компании, которые дают 
оборудование в аренду. У нас тоже есть такой 
опыт. В нашем случае это только проверенные 
операторы. В основном такое происходит 
в коллаборации с производителем. Есть кейсы, 
когда в аренду предлагают старые аппараты. 
Иногда это получается выгоднее

РЫНОК ВЕНДИНГА
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КОФЕЙНЫЙ РЫНОК 2025

Кофейный рынок 2025: 
сложности и возможности

Сейчас рынок кофе переживает не лучшие 
времена с точки зрения стоимости исходного 
продукта. В конце 2024 года все отметили 
существенное подорожание кофе. Эксперты 
прогнозируют дальнейший рост стоимости 
в 2025 году до 50 %. 

Тем не менее, кофейня — формат 
ресторанного бизнеса, который развивается 
даже в условиях кризиса.

Марина Герасёва, менеджер по ключевым 
клиентам компании «КофеМашиныСервис», 
разбирает причины этой ситуации 
и рассказывает о возможностях развития 
в новой экономической реальности.

http://www.restoranoved.ru
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СЕКРЕТ ПОПУЛЯРНОСТИ ЗАВЕДЕНИЙ 
КОФЕЙНОГО ФОРМАТА
Главный фактор и основа развития кофейных заведений – 
огромная популярность кофе. Это поистине народный напиток, 
от которого кофеманы не отказываются даже в условиях 
дефицита личных финансов. Для многих это и утренний ритуал, 
и обязательный напиток в течение рабочего дня. Культура 
потребления кофе в специализированных заведениях – уже тоже 
сложившаяся традиция. Поэтому кофейные форматы, несмотря 
на огромные сложности, в состоянии противостоять кризисам 
и ценовым штормам.

С точки зрения бизнеса кофейня для многих предпринимателей – 
очень привлекательный вариант, который требует сравнительно 
небольших инвестиций относительно других форматов 
ресторанного бизнеса. Успешную кофейню можно создать даже 
на небольшой площади. При нынешней стоимости ремонтно-
строительных работ это серьёзный фактор. Да и технологического 
оборудования кофейня требует гораздо меньше, чем традиционное 
кафе, а уж тем более ресторан.

КЛЮЧЕВЫЕ ФАКТОРЫ УСПЕХА
Прежде всего, для кофейни (как и для любого заведения) важен 
выбор локации. От этого зависит и целевая аудитория, которая 
должна стать основой для формирования вашего гостевого 
потока. Будут это студенты или сотрудники бизнес-центра, 
местные жители в спальном районе или туристы, которые 
гуляют по центральным улицам мегаполиса? Это нужно понять 
и проанализировать задолго до открытия. Концепцию кофейни 
нужно максимально приблизить к портрету и ценностям вашего 
будущего гостя. Всё должно быть продуманно и сбалансировано: 
интерьер, меню, кофейная карта. Успешному бизнесу могут 
помочь дополнительные вау-факторы и маркетинговые 
решения. Акции и скидки, если есть большая доля студентов. 
Тематические активности – это и встречи с интересными людьми, 
и набирающие популярность кофе-рейвы (утренние «вечеринки» 
в кофейнях с диджеями), и концерты (если позволяет площадь), 
и мастер-классы.

Но важно помнить, что всегда в основе успеха кофейни будет 
качественный кофе, сбалансированное меню и профессиональное 
оборудование (кофемашины, прежде всего).

КОФЕ НЕ ТОЛЬКО В КОФЕЙНЯХ
Как мы уже и говорили, кофе – пожалуй, самый популярный 
безалкогольный напиток в ресторанном бизнесе. Но эта 
популярность не только даёт рост продаж, но и предъявляет 
повышенные ожидания со стороны гостей, которые стали более 
искушенными и требовательными к качеству предлагаемого кофе. 

МАРИНА ГЕРАСЁВА

менеджер по ключевым клиентам  
компании «КофеМашиныСервис»

Важно помнить, 
что всегда в основе 
успеха кофейни будет 
качественный кофе, 
сбалансированное 
меню и профес- 
сиональное 
оборудование 
(кофемашины, 
прежде всего)
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Они голосуют рублем и идут к тем, кто может держать уровень, 
несмотря на трудности и соблазн сэкономить. Но, при этом, 
качественный кофе становится дополнительным конкурентным 
преимуществом для любого заведения. Мы видим, что во многих 
кафе и ресторанах стали уделять повышенное внимание кофейной 
карте. Успешные рестораторы выбирают поставщиков кофе 
и кофейное оборудование так же тщательно, как и аналогичных 
партнеров по основному меню и оснащению кухни. Поверьте, 
это потом окупается сторицей. Есть гости, которые приходят 
в ресторан прежде всего из-за любимого сорта и вкуса кофе, 
но потом становятся поклонниками заведения в целом.

ВЫЗОВЫ ДЛЯ КОФЕЙНОГО РЫНКА
Теперь поговорим о проблемах и вызовах, которые возникли 
на современном кофейном рынке.

Биржевые цены бьют рекорды. В ноябре 2024 года стоимость 
кофе в мире достигла исторического максимума с 1977 года. 
Биржевые цены на арабику добрались до отметки в 3,5 доллара 
США за фунт (0,45 кг) – это подорожание более чем на 80 % 
за год. Цена на робусту также приблизилась к рекордному уровню 
и составляет сейчас 5,5 долларов за килограмм. 

Что повлияло на бурный рост цен? Прежде всего, низкие урожаи 
кофе. Кофейные зёрна выращивают примерно в 40 странах 
мира, но две страны – Бразилия и Вьетнам – обеспечивают более 
половины мирового объёма. В Бразилии наблюдается засуха, из-
за которой снижается урожай арабики. Во Вьетнаме же, главным 
экспортёре робусты, урожай в этом году пострадал от ураганов и 
ливней, что снизило объёмы более чем на 40 %. 

Высокий спрос тоже внёс свой «вклад» в рекордный рост цен. 
Мы видим стабильно растущий спрос на кофе, в том числе в таких 
традиционно «чайных» странах, как Китай и Индия, где кофе сейчас 
входит в моду. Российский кофейный рынок также демонстрирует 
устойчивый рост: так, с января по август 2024 года было обжарено на 
11,6 % больше кофейных зёрен, чем за аналогичный период 2023 года. 

Есть и другие факторы, влияющие на конечные цены в российских 
заведениях сферы питания. Конечно, на стоимость кофейных 
напитков влияет не только стоимость зерна. Растущие цены 
на молоко и сливки, кофейное оборудование и его обслуживание, 
новые налоговые условия и дефицит опытного персонала – всё это 
закладывается в итоговую цену. 

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЙ ПОДХОД 
КАК ОТВЕТ НА ВЫЗОВЫ РЫНКА
Сохранить качество кофе, лояльность гостей и при этом 
не потерять в прибыли – задача действительно сложная.

Рассказываем, что мы, компания «КофеМашиныСервис», можем 
предложить в этой ситуации для наших партнёров.

Компания «Кофе-
МашиныСервис» 
активно работает 
как с зарубежными, 
так и с российскими 
поставщиками 
обжаренного кофе, 
подбирая наиболее 
соответствующие 
цене и качеству 
предложения 
для своих клиентов, 
успешно проводит 
тренинги 
для персонала 
заведений 
своих партнёров
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Сейчас мы активно работаем как с зарубежными, так 
и с российскими поставщиками обжаренного кофе, подбирая 
наиболее соответствующие цене и качеству предложения 
для наших клиентов. Стоит сказать, что на российском рынке 
в последние годы появилось большое количество производителей 
кофе, и в условиях высокой конкуренции многие из них достигли 
высокого качества.

Кроме того, мы проводим тренинги для персонала заведений 
наших партнёров, чтобы напитки, приготовленные по всем 
правилам, могли порадовать гостя. 

Наши опытные инженеры заботятся о своевременном 
и качественном уходе за оборудованием, оперативно устраняя 
неисправности, чтобы каждая чашка кофе была отличной.

Конечно же, в условиях кризиса и высокой конкуренции у бизнеса 
нет права на ошибку. Важно заранее предусмотреть всё задолго 
до открытия своей кофейни. Нужен профессиональный подход 
к каждой детали – начиная с проекта, выбора оборудования 
и поставщика кофе и продолжая набором и обучением персонала, 
сервисом и работой с гостями.

Компания «КофеМашиныСервис» гордится своей многолетней 
работой на рынке и опытом преодоления вместе с нашими 
партнёрами уже многих кризисов и потрясений.

+7 (812) 702-63-06, 
office@cmsspb.ru,  
https://cmsspb.ru

реклам
а
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Как выбрать кофемашину 
для заведения

Для небольшой точки с выпечкой 
или фастфудом важна высокая скорость 
обслуживания посетителей. Оптимальным 
решением будет суперавтомат типа Kaffit, 
Saeco, La Cimbali, который по нажатию кнопки 
приготовит чашку кофе за считанные секунды.

Для маленькой уютной кофейни-кондитерской, 
где гости могут расположиться за столиками, 
хорошим выбором будет одногруппная 
кофемашина с отдельной кофемолкой: такой 
сэтап подойдёт для неспешной подачи напитков 
и позволит бариста продемонстрировать своё 
мастерство. Например, Nuova Simonelli Appla Life 
1 гр и кофемолка Nuova Simonelli MDXS

В интерьер бара или небольшого ресторана, 
где в центре внимания еда и алкоголь, 
также хорошо впишется одногруппная 
кофемашина, которая не займет много места 

РУСЛАН ЧЕХОВСКИЙ

Кофемашина автоматическая Kaffit K96L

Кофемолка  
Cunill Luxomatic  

(тихая)

Кофемолка  
Nuova Simonwlli MDJ 

on Demand

ведущий инженер  
компании «КофеМашиныСервис»

На выбор кофейного оборудования влияет несколько факторов: формат 
заведения, предполагаемое количество чашек в день, выделенная 
мощность, доступ к водопроводу, эргономика бара, даже количество 
сотрудников в смене. 

http://www.restoranoved.ru
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на барной стойке. Для комфорта гостей лучше 
использовать в работе кофемолки с пониженным 
уровнем шума, такие как Cunill LUXO. Ну, а если 
в заведении подаются и завтраки – можно 
рассмотреть двухгруппные модели Compact, 
чтобы ускорить подачу напитков, сохранив 
при этом эргономику барного пространства. 
Такие кофемашины есть в линейках Nuova 
Simonelli Appia и Iberital IB7.

Для проходных точек кофе с собой и больших 
кофеен необходимы полноразмерная 
двухгруппная кофемашина и быстрая кофемолка 
прямого помола: такое оборудование обеспечит 
максимальную скорость работы и стабильное 
качество напитков. При этом, если сотрудник 
не только готовит напитки, но и, например, 
рассчитывает гостей, – предпочтительней будут 
автоматические кофемашины, которые при 
нажатии кнопки проливают заданный объём 
воды. Если же бариста занят только напитками – 
подойдёт и полуавтоматическая модель. 
Для точек кофе с собой удобнее будут модели 
с высокими группами, под которые поместятся 
большие стаканы.

Мы профессионально занимаемся продажей, 
арендой, обслуживанием и ремонтом 
кофейного оборудования. Обратившись к нам, 
вы получите индивидуальную консультацию 
по подбору оптимального варианта именно 
для вашего заведения.

Кофемашина-автомат Nuova Simonelli Appla Life 1 гр 

+7 (812) 702-63-06, 
office@cmsspb.ru,  
https://cmsspb.ru

Кофемашина-автомат Nuova Simonelli Appla Life 2 гр 

Кофемашина-автомат Nuova Simonelli Appla Life Compact 2 гр 

реклам
а

mailto:office@cmsspb.ru
https://cmsspb.ru
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СУЗДАЛЬСКИЙ ПИВОВАР

Как новой пивоварне преуспеть 
на фоне гигантов индустрии

ОПЫТ В ПИВНОМ БИЗНЕСЕ ПОМОГАЕТ ПРИНИМАТЬ 
ЭФФЕКТИВНЫЕ РЕШЕНИЯ
Как и когда вы приняли решение заняться производством пива?
– В пивном бизнесе, или, шире, в производстве слабоалкогольных и безалкогольных напитков и вообще 
FMCG я оказался совершенно случайно. После окончания университета я пришел работать на вполне 
ещё советское тогда предприятие, которое было одним из первых приватизировано и стало частной 
компанией. Это, конечно, была большая удача, потому что у завода действовало соглашение с компанией 
PepsiCo, которая была и сегодня остается одним из мировых лидеров в своей сфере. В работе они 
использовали самые передовые подходы и технологии. Мне, как самому молодому, поручили продажи 
и маркетинг; я добился определённых успехов, и вскоре, на волне кооперации с иностранными 
производителями, свойственной середине 90-х годов, вырос до топ-менеджера, а позже – и совладельца 
российской компании.

Даниил Бриман

Владелец и генеральный директор компании «Суздальский Пивовар», 
председатель Совета Союза российских пивоваров Даниил Бриман 
рассказывает о высококонкурентном рынке пива, технологии производства 
популярного напитка, сортах и качестве, а также о том, какую роль в успехе 
играет бум на рынке внутреннего туризма и в сегменте HoReCa.

http://www.restoranoved.ru


105№2 (6) | весна 2025

РЕСТОРАНОВЕД / ДАНИИЛ БРИМАН

Параллельно как предприниматель я занимался и другими 
проектами, но производство пива всегда оставалось любимым делом. 
Что касается «Суздальского Пивовара», то я начал присматриваться 
к этому проекту ещё несколько лет назад. Завод в Суздальском районе 
заинтересовал меня тем, что был очень грамотно и профессионально 
спроектирован одной из ведущих немецких компаний. Несмотря 
на перспективный проект, дела у собственников не пошли: люди 
были не из этого бизнеса и прежде никогда не занимались пивом. 
В итоге компания обанкротилась. Тут, конечно, повлияли и санкции, 
введённые после 2014 года, и ковид.
Я выкупил этот объект в декабре 2021 года. Мне проект понравился 
ещё и тем, что это был настоящий greenfield – новый объект 
в чистом поле на большом участке, его было легко масштабировать. 
И расположен он в местности, где находятся артезианские скважины 
с водой превосходного качества. В производстве пива это крайне 
важно. Хмель, солод, кеги, бутылки и банки можно привезти куда 
угодно, а вот воду точно не повезёшь.
Первым делом я снова обратился к проектировщикам, 
к той же немецкой компании. По итогам реализации проекта 
мы увеличили общую производственную мощность более чем 
в 6 раз, а площадь производственных и складских помещений – 
более чем в 4 раза. Одновременно восстанавливали существующее 
производство и строили новое. В итоге в сезон 2022 года пивоварня 
начала производство пива в кегах, в начале 2023 – в бутылках, 
а к лету – и в банках.

УВЕРЕННОСТЬ В КАЧЕСТВЕ СВОЕГО 
НАПИТКА — ЛУЧШИЙ АРГУМЕНТ
Как создавался ваш бренд?
– Вообще-то, «Юзберг» достался по наследству от прежних 
владельцев вместе с компанией, он уже был известен в регионе. 
Учитывая, что и технологии, и рецептура, и уровень качества 
изначально были немецкими, не было смысла менять бренд. 
Скажем, мы просто устроили «реинкарнацию». 
В 2024 году, когда отмечался тысячелетний юбилей Суздаля, 
мы вывели на рынок новый бренд – «Суздальский пивовар 1024», 
ориентируясь в первую очередь на продажи внутри Золотого кольца. 
Осуществили запуск новой технологии производства натуральных 
сидров и классической суздальской медовухи под этим брендом. 
В феврале 2025 запустили супер-премиальный бренд «WALDSHNEP» 
и, кстати, первыми в России стали разливать его на автоматической 
линии розлива в бугельную бутылку.

На сайте вашей компании много и интересно рассказано о сырье 
и технологии, но, как нам кажется, для большинства простых 
потребителей имеют значение всего два фактора: «вкусно 
или невкусно» и «почём». Как убедить потребителя, что ему 
стоит попробовать ваше пиво?
– Откровенно говоря, убедить его можно только одним способом – 
побудить его попробовать. Я хорошо разбираюсь в пиве, и дело 

О компании
«Суздальский пивовар» – современный 

высокотехнологичный завод 
по производству пива, сидров и медовухи, 

расположенный в Суздальском районе 
Владимирской области.
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не только в том, что 30 лет с ним работаю. Я прошёл обучение 
пивоварению в Дании и дополнительно получил английский диплом 
профессионального дегустатора пива. По образованию я не пивовар, 
поэтому решил всерьёз научиться всему, что имеет отношение 
к моему бизнесу, поскольку считаю, что если чем-то занимаешься, 
то должен знать всё досконально сам, уметь вникать во все нюансы, 
а не принимать на веру с чьих-то слов. Поэтому, как профессионал, 
я могу сказать о нашем пиве в других терминах: не «вкусно 
или невкусно», а – «превосходно».
Я люблю пиво, с удовольствием пью его сам и всегда рекомендую 
наше пиво, потому что я абсолютно уверен в его вкусе и качестве. 
Я горжусь тем, что наш завод в 100 % ассортимента своей продукции 
точно выдерживает классические рецепты и на 100 % соблюдает 
технологию, нигде не «играя» с пресловутыми «оптимизациями» 
и «ускорениями». При существующей конкуренции на пивном 
рынке многие игроки, желая снизить себестоимость и вырваться, 
так сказать, в дамки, начинают манипуляции с рецептами. 
Мы ничего подобного себе не позволяем.
Значит ли это, что мы против инноваций? Нет, не значит. У нас стоит 
самое современное оборудование, все процессы автоматизированы 
и, по большому счёту, осуществляются без участия человека, 
полностью снимая влияние так называемого человеческого 
фактора. Это оборудование обеспечивает полное соответствие всем 
нюансам производства – по времени, температуре, микробиологии 
и так далее. Если про производство чипов или лекарств говорят, 
что это «чистый цех», то у нас фактически то же самое. Чистота – 
один из ключевых факторов в пивном производстве, поскольку 
прямо влияет и на срок хранения пива, и на постоянство его вкуса 
в течение всего этого периода. 
Не могу сказать, что наше пиво нравится абсолютно всем, это всё-таки 
дело вкуса, но от потребителей своей продукции мы часто слышим 
один и тот же вопрос: «Почему так дёшево?» Потребители 
воспринимают наше пиво как премиальное по качеству, а на полке 
оно – среди верхней части масс-маркета, и это было наше сознательное 
решение. Мы выходили на рынок в начале 2022 года, и в этот момент 
рынок лихорадило, шло сразу несколько параллельных процессов: 
иностранные игроки уходили, крупнейшие отечественные – выводили 
новые бренды, пытаясь занять их место, поэтому фактор цены имел 
очень большое значение. Сейчас мы цену на «Юзберг» выравниваем. 
А вот «WALDSHNEP» – это действительно премиум или даже супер-
премиум, сопоставимый по качеству с лучшими образцами немецкого, 
английского и бельгийского пива. На полке магазина он находится 
в диапазоне 250–300 рублей за бутылку.
О качестве пива можно говорить долго и подробно, но самое 
правильное решение – купить и попробовать.

В последние годы законодательство, регулирующее оборот 
и продвижение алкогольных напитков, всё время усложняется, 
требования ужесточаются. Продвижение стало настоящим 
ребусом. Как вы с этим справляетесь?
– Ну, здесь мы не оригинальны. Единственная реклама, которая 
сегодня разрешена, – это реклама безалкогольного пива. 

СУЗДАЛЬСКИЙ ПИВОВАР
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Всё остальное можно рекламировать только через digital-каналы, 
строго 18+. Безалкогольное пиво в тренде, поскольку молодёжь 
всё больше ориентируется на здоровый образ жизни, спорт, 
разумное потребление и так далее. Это не только российская, 
но и общемировая тенденция. Помимо этого, для продвижения 
мы используем специализированные каналы, связанные 
с потреблением алкоголя или пива, и в этом смысле исключением 
не являемся. У нас активно развивается и собственный телеграм-
канал, и группа ВКонтакте. 

Мы – молодая компания, нам всего три года, поэтому нас 
в основном знают на локальном и региональном рынках. 
Но в этом году мы стали внедрять новые форматы, например, 
встроились в экскурсионный маршрут, организовали туры 
на завод с дегустацией. 

Поскольку Суздаль – часть популярного туристического 
направления по Золотому кольцу России, нам этот формат 
кажется очень перспективным. Человек, который путешествует, 
уже пребывает в позитивном настроении, потому что отдыхает 
и получает массу приятных эмоций. Если он в принципе любит 
пиво и попробует наше, то ассоциация с красивыми пейзажами, 
потрясающими впечатлениями от природы, старинных городов 
закрепится, и потом, когда он вернётся домой и увидит «Юзберг» 
или «WALDSHNEP» на полке магазина в своём родном городе, 
мы уверены, что испытанные прежде эмоции и ассоциации 
сработают, и он купит его ещё не один раз.

Наше пиво подаётся во всех местных барах и ресторанах, 
и это тоже работает на узнаваемость бренда.

СОТРУДНИЧЕСТВО – ДОРОГА 
С ДВУСТОРОННИМ ДВИЖЕНИЕМ
Вы упомянули местные бары и рестораны. Какую долю 
в настоящий момент занимает сегмент HoReCa  
в вашем обороте?

– На российском рынке продажи в сегменте HoReCa, 
как ни крути, вряд ли превышают 10 % от общего объёма, 
и мы здесь чудес не ждём. У одних компаний эта доля 
выше, у других – ниже, а у нас пока находится в районе 5 %. 
Мы ставим себе цель на этот туристический сезон увеличить 
долю продаж в HoReCa вдвое. 

Мы ведь работаем в верхнем сегменте масс-маркета, в сегментах 
премиум и супер-премиум, и для нашего продукта очень 
важно имиджевое восприятие потребителем, правильное 
позиционирование. Нам нужно, чтобы наше пиво находилось 
в правильном месте, имидж которого соответствует качеству 
нашего продукта. Так что на ближайшие годы это направление 
для нас в приоритете. Поэтому мы сейчас активно вкладываемся 
в оборудование и в сопровождающий мерч: пивные колонны, 
бокалы, барные коврики и прочие атрибуты.

Даниил Михайлович Бриман 
(8 октября 1970, гор. Владивосток, 
Приморский край, СССР) – 
российский предприниматель, 
председатель Совета Союза 
Российских производителей пиво- 
безалкогольной продукции, 
Генеральный директор 
ООО «Суздальский пивовар», 
Почетный работник агро- 
промышленного комплекса России.

В 1992 году с отличием окончил 
Красноярский инженерно-
строительный институт 
по специальности – промышленное 
и гражданское строительство. 

Профессиональный опыт  
В 1992 году начал работу 
в пивоваренной компании «Пикра», 
г. Красноярск, в 2004 году возглавил 
компанию. После слияния компаний 
«Пикра», «Ярпиво», «Вена» 
и «Балтика» был назначен вице-
президентом ОАО «Пивоваренная 
компания «Балтика». В разные годы 
возглавлял ОАО «Хлебный дом», 
Хлебопекарное и кондитерское 
подразделение Группы Fazer 
в России, и ООО «Bork». В настоящее 
время развивает собственный 
бизнес-проект –пивоваренный 
завод «Суздальский пивовар» 
во Владимирской области.
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Владелец ресторана должен дождаться, когда к нему постучится 
«Суздальский пивовар», или он может проявить инициативу?

– Разумеется, сотрудничество – дорога с двусторонним движением. 
Мы активно ищем партнёров, поэтому сейчас впервые принимаем 
участие в Food Expo, а до этого участвовали только в отраслевой 
выставке Prod Expo. Выходим на региональные мероприятия, 
которые проводятся в рамках Золотого кольца России. 

Сегодня мы полностью готовы – финансово, технически и с точки 
зрения ассортимента – предложить пиво высокого качества 
и для концептуальных, престижных заведений. Наш «Юзберг», 
например, может легко конкурировать с европейскими брендами. 
На слепых тестах многие определяли вкус «Юзберг Weiss» 
как немецкие сорта «Варштайнер», «Францисканер» и им подобные, 
и это не случайность. Это действительно настоящее пшеничное 
пиво в баварском стиле. Я люблю скромно говорить, что наше 
пшеничное пиво № 2 по качеству в России, просто какое № 1, 
я не знаю. Тут есть доля кокетства, конечно, нескромно называть себя 
лучшим, но скажите, есть ли ещё хоть один крупный завод в России, 
который производит пшеничное пиво по баварскому рецепту 
с использованием открытого брожения?

У нас есть сорта, полностью аналогичные немецкому дункелю 
(мюнхенскому тёмному лагеру), пилзнеру и хеллесу.

Пивной рынок России – один из самых высококонкурентных. 
Какое место вы сейчас занимаете на нём и какое собираетесь 
занять в будущем?

– Конкуренция острейшая: на рынке более двух тысяч крупных, 
средних и мелких производителей, большинство из которых 
обладает избыточными производственными мощностями. 
Именно поэтому мы наблюдаем в ретейле серьёзный демпинг, 
которым злоупотребляют крупные игроки, поскольку могут 
себе это позволить. Такой подход оказывает российскому пиву 
медвежью услугу: слишком низкая цена формирует у потребителя 
представление, что и качество низкое.

В HoReCa тоже ситуация нездоровая. Крупные игроки выкручивают 
руки владельцам заведений, настаивая на эксклюзиве. Большинство 
других производителей не в состоянии предложить такие условия, 
поскольку у них несопоставимые финансовые возможности 
и маркетинговые бюджеты. Фактически вход на рынок для мелких 
и средних игроков последовательно закрывается, и при таких условиях 
единственный шанс занять место, как говорится, «на кранах» – 
это путь только через превосходное качество, не через что-то иное.

БУДЕМ РАЗВИВАТЬСЯ И РАСТИ
У нас сейчас наблюдается настоящий бум на рынке внутреннего 
туризма в целом и в ресторанном бизнесе в частности…

– Именно в этой логике я и рассматриваю перспективы развития 
нашего бизнеса на региональном рынке. Рост внутреннего туризма 

СУЗДАЛЬСКИЙ ПИВОВАР
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явился одним из локомотивов пивного рынка в прошлом году, 
вошёл в топ-3 факторов роста. Сыграло свою роль и движение 
валютных курсов, и снижение количества доступных зарубежных 
туристических направлений. 

Мы учитываем этот тренд. В прошлом году активно 
праздновалось тысячелетие Суздаля, город очень серьёзно 
к этому подготовился. Посмотрите, какие у нас теперь дороги – 
настоящие автобаны! Государство и региональные власти активно 
вкладываются в инфраструктуру и в поддержку внутреннего 
туризма. Мы тоже не отстаём: выпустили юбилейный бренд 
«Суздальский пивовар 1024».

Мы поддерживаем мероприятия, которые проводятся на уровне 
города и региона. Так называемый «событийный туризм» тоже 
является одним из наших приоритетов. Например, в Суздале 
ежегодно проводится Suzdal Blues – байкерский блюз-фестиваль, 
один из старейших в стране. Он проходит на очень высоком 
уровне, тысячи байкеров собираются со всей страны. Да, у них 
разный размер кошельков, но это требовательные потребители 
со своим вкусом. В этом году мы будем представлять свою 
продукцию на всех основных площадках фестиваля. А в самом 
Суздале при поддержке властей в центре города сделаем 
«Суздальский пивной дворик», должно получиться красиво.

А в будущем есть идея создать настоящий масштабный пивной 
фестиваль. Подобный опыт у меня уже был, когда с 1995 года 
мы силами своей компании в течение нескольких лет проводили 
пивные фестивали в Красноярске, собирая на них до ста тысяч 
посетителей. Это был один из лучших пивных фестивалей в России: 
пиво, рок-музыка, летние уличные площадки – было здорово!

Что будет с пивным рынком в ближайшие годы? 
Что изменится, что останется по-старому? Какие планы 
вы строите?

– Мы будем расти и развиваться, но не забывая при этом, 
что «нельзя объять необъятное». Прежде всего мы фокусируемся 
на своём региональном рынке: Суздаль, Владимир, города 
Золотого кольца России. Это для нас приоритетное направление. 
Но это не означает, что мы не хотим, чтобы наш продукт был 
представлен в интересных, концептуальных, современных 
заведениях в других регионах страны.

Что касается новых технологий… Пиво – древнейший напиток, 
старше вина, по оценкам археологов, примерно на десять тысяч 
лет. Как только человек научился выращивать зерно, появилось 
пиво. Новаторы всё время предлагают какие-то нововведения: 
пиво с разными вкусами, ароматами, добавками. Да, эта узкая 
ниша быстро растёт, но она всё равно остаётся на уровне 
нескольких процентов. И это не изменится ни с появлением 
искусственного интеллекта, ни с тотальным внедрением роботов 
и автоматики, ни с чем иным. Пиво останется пивом – одним 
из любимых человечеством напитков на основе солода и хмеля.

ДАНИИЛ БРИМАН 

владелец и генеральный директор 
компании «Суздальский Пивовар», 

председатель Совета Союза 
российских пивоваров

Владимирская обл., 
Суздальский район, 

с. Чириково, ул. Луговая, д. 2а

+7 (4922) 49-51-48 
info@suzdalbeer.ru

Телеграм-канал  
https://t.me/suzdalbeer

Вконтакте  
https://vk.com/suzdalbeer

https://suzdalbeer.ru/
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Конференция 
по корпоративному, 
организованному массовому 
питанию и кейтерингу «От обеда 
до банкета» 
г. Москва, отель АЭРОСТАР 
18 февраля 2025 года

Организаторы: 
Федерация Рестораторов и Отельеров 
России (ФРиО) 
Группа компаний «РЕАЛ» 
Госкорпорация «Росатом» 
Журнал «Ресторановед»

http://www.restoranoved.ru


119№2 (6) | весна 2025



www.restoranoved.ru120

http://www.restoranoved.ru


ре
кл

ам
а



Ресторановед №
2 (6) | весна

2025


