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И как их не совершить

30%
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2–8 млн
средняя стоимость

ошибок
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из них нельзя

было избежать
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ВВЕДЕНИЕ · ПОЧЕМУ ЭТО ВАЖНО

Большинство ошибок совершаются
до начала стройки
В ресторанном бизнесе не бывает маленьких ошибок. Каждое неверное решение на
старте — это переделка за свой счёт, простой, потерянные деньги и нервы. Самое
горькое: большинство этих ошибок можно было не совершать вообще.

Ошибки проектирования
Неверные решения по планировке, зонированию и потокам исправляются только
ломкой стен. Это всегда дорого и всегда болезненно.

Ошибки концепции
Красивый ресторан в неправильном месте с неправильной аудиторией не станет
прибыльным только потому, что там хорошая еда.

Ошибки финансового планирования
Ресторан, открытый без расчёта точки безубыточности — это бизнес, который работает
на удачу, а не на управленческие решения.

" Ресторан, который не был просчитан до открытия, считается уже после него —
тогда уже считают убытки, а не прибыль.

îò 2-5 млн ₽
средняя стоимость 
устранимых ошибок

30% бюджета
теряется на
переделках

8 месяцев
средний срок до 

закрытия неудачного 
ресторана
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01КОНЦЕПЦИЯ И ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ

Начинать стройку без
проработанной концепции
«Уютное место с хорошей едой» - это не концепция. Концепция - это документ, в 
котором прописаны формат, целевая аудитория, позиционирование, ценовой сегмент, 
атмосфера, ключевое сообщение и конкурентное отличие.

Когда стройка начинается без концепции - каждое решение принимается в отрыве от 
остальных. Дизайнер рисует «красивое», строители строят «как обычно», оборудование 
закупается «что посоветовали», меню придумывается потом. 
Итог - набор несвязанных элементов, которые не работают как единое целое.

ИЗ ПРАКТИКИ:
Владелец вложил в интерьер 10 миллионов рублей — получился красивый зал в стиле ловфт. 
Потом выяснилось, что аудитория в локации — молодые семьи с детьми. 
Пришлось менять концепцию и интерьер под концепцию. 
Ни один вариант не был бюджетным.

�  ЦЕНА ОШИБКИ:
Полная переделка интерьера под правильную концепцию обходится в 60–100% от
первоначальных вложений. Плюс потери от простоя и отложенного открытия.

КАК ПРАВИЛЬНО:
Концепция разрабатывается до первого эскиза дизайнера. Она становится техническим
заданием для архитектора, шефа, маркетолога. Всё, что не соответствует концепции —
отклоняется.

Концепция = ТЗ для всех участников проекта. Без неё каждый делает своё — и никто не делает одно.
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02ОБОРУДОВАНИЕ И КУХНЯ

Закупать оборудование
без понимания меню
Меню определяет оборудование — не наоборот. 
Азиатская кухня требует вок-плит с особой мощностью горелок. 
Кондитерский цех — расстоечных шкафов и темперирующих машин. 
Концепция «живой огонь» — дровяной печи с вентиляцией, которая закладывается ещё в проект 
стен.

Владелец видит в интернете «профессиональную кухню» и начинает её собирать — красивые 
итальянские плиты, конвектоматы, грили. Или же "продавец" в магазине скажет "что Вам это 
нужно".Потом приходит шеф-повар и говорит, что половина оборудования ему не нужна, а нужно 
то, чего нет.

ИЗ ПРАКТИКИ:
Закуплено оборудование на 2,8 миллиона рублей. После найма шефа выяснилось: три
единицы избыточны, одной критически важной нет. Продать ненужное удалось за половину
цены. Нужное докупали отдельно. Итоговые потери — около 700 тысяч рублей.

�  ЦЕНА ОШИБКИ:
Б/у профессиональное оборудование продаётся с потерей 40–60% от закупочной цены. Плюс
срочные доработки монтажа под другое оборудование.

КАК ПРАВИЛЬНО:
Сначала — концепция и продуктовое ядро меню. Затем — шеф-повар. Затем — список
оборудования от шефа. И только потом — закупка. Опытный консультант знает
поставщиков и экономит 20–35% бюджета на оснащение.

Важно:
Часть оборудования (вытяжка, вентиляция, канализация) закладывается в стены.
Многое оборудование можно взять б/у, но нужно понимать какое и как его выбирать
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03ПРОЕКТИРОВАНИЕ И ЗОНИРОВАНИЕ

Не проектировать ресторан
как систему
Большинство думают о ресторане как о зале с кухней. 
На деле — это сложный организм, где каждая зона влияет на все остальные.

Стаф-зона:
Где сотрудники переодеваются и хранят личные вещи. 
Без неё — переодеваются рядом с продуктами.

Стаф-туалет:
Отдельный от гостевого. Требование СЭС. Его отсутствие — основание для предписания.

Зона разгрузки:
Логистика поставок. Без неё — поставщики заходят через гостевой вход.

Мойка:
Как организован поток грязной посуды. Если путь идёт через зал — это катастрофа.

Склад:
Сухой и холодильный. Разделение зон хранения — требование санитарных норм.

Офис менеджера:
Контроль, камеры, документация. Без него управлять рестораном невозможно.

ИЗ ПРАКТИКИ:
Ресторан получил предписание от Роспотребнадзора через 3 месяца после открытия: 
зоны хранения и обработки не разделены, нет отдельного туалета для персонала. 
Переделка потребовала закрытия на 2,5 недели и 380 тысяч рублей.

�  ЦЕНА ОШИБКИ:
Вынужденное закрытие = прямые убытки + репутационный ущерб. 
Первые месяцы — самые важные для формирования аудитории.

КАК ПРАВИЛЬНО:
На стадии архитектурного проекта прорабатываются все потоки: гостевой, сервисный,
товарный. Каждая зона получает место до того, как в стене появилось первое отверстие.
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04ФИНАНСЫ И ПЛАНИРОВАНИЕ

Не строить финансовую модель
до начала вложений
«Рестораны — прибыльный бизнес, люди всегда будут есть» — это самое опасное
убеждение. На практике большинство ресторанов работают с минимальной маржой, и
любое отклонение от плана мгновенно выводит бизнес в минус.

Что должна показывать финансовая модель:

Точка безубыточности
При какой выручке ресторан выходит в ноль

Нужный средний чек
Какой чек обеспечивает плановую выручку

Food cost
Себестоимость как % от выручки — норма
25–32%

Labour cost
ФОТ как % от выручки — норма 28–35%

Аренда
Допустимый % от выручки — не более 10–15%

Операционный запас
Сколько нужно на 3–4 месяца работы при
низкой загрузке

ИЗ ПРАКТИКИ:
Ресторан открылся, первые месяцы был полон. Через полгода трафик стабилизировался.
Выяснилось: для выхода в ноль нужен средний чек 1 800 рублей, а реальный — 1 200.
Концепция изначально не была просчитана под эту локацию.

�  Цена ошибки:
Докапитализация убыточного ресторана — одна из главных причин личных банкротств в
этой отрасли.

Как правильно:
Финансовая модель строится до подписания договора аренды. Она показывает, работает ли
бизнес вообще.
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05МЕНЮ И ПРОДУКТОВАЯ СТРАТЕГИЯ

Не формировать
продуктовое ядро меню
Продуктовое ядро — это 10–15 блюд, на которых держится весь ресторан. Те позиции,
которые продаются в любое время суток, любому гостю, которые понятны, вкусны и
маржинальны. Это не всё меню — это его позвоночник.

�  БЕЗ ПРОДУКТОВОГО ЯДРА
Меню из 80–120 позиций 
Огромные списки сырья 
Высокое списание 
Нестабильное качество 
Растерянный гость
Food cost выше нормы на 4–8%

✓ С ПРОДУКТОВЫМ ЯДРОМ
40–50 позиций, каждая продаётся 
Точные закупки без лишнего 
Минимальное списание 
Стабильное качество каждый день 
Гость знает, за чем пришёл
Food cost в норме 25–30%

�  ЦЕНА ОШИБКИ:
Раздутое меню увеличивает food cost на 4–8 процентов. 
При выручке 3 млн в месяц это 120–240 тысяч рублей прямых потерь ежемесячно — только 
потому что меню не было оптимизировано.

КАК ПРАВИЛЬНО:
Продуктовое ядро формируется до разработки полного меню. Каждая позиция проверяется:
востребована аудиторией, маржинальна, технологически стабильна. Потом вокруг ядра
строится остальное меню.

Правило:
Лучший ресторан — не тот, где много блюд. А тот, где каждое блюдо — событие.
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06ЛОКАЦИЯ И АУДИТОРИЯ

Не анализировать трафик
и аудиторию локации
«Тут хорошее место, много людей ходит» — это не анализ. Анализ — это понимание,
кто именно проходит мимо, когда, зачем и сколько из них могут стать вашими гостями.

Пешеходный трафик:
Подсчёт в разрезе дней недели и времени суток. 
Утренний офисный поток ≠ вечерний семейный.

Демография аудитории:
Кто живёт и работает рядом? 
Возраст, доход, потребительские привычки.

Карта конкурентов:
Кто и в каком формате работает в радиусе 500 метров? Как давно?

Платёжеспособность:
Средний чек, который готова платить аудитория локации — это факт, а не желание.

Потребительские паттерны:
Как жители района проводят вечера? 
Есть ли культура ресторанного досуга?

ИЗ ПРАКТИКИ:
Ресторан открылся в спальном районе с ставкой на ужины. Жители района предпочитали 
готовить дома — культура ресторанного досуга там не сформирована. 
Трафик — 4–8 столов в вечер при вместимости 60 мест. Закрылись через 8 месяцев.

�  ЦЕНА ОШИБКИ:
Переезд или закрытие. 
При среднем бюджете открытия 8–15 миллионов рублей — это полная потеря инвестиций.

КАК ПРАВИЛЬНО:
Анализ локации проводится до подписания аренды. Офисный центр и жилой квартал — два
принципиально разных ресторана, даже если они стоят в 200 метрах друг от друга.
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07КОМАНДА И НАЙМ

Нанимать ключевых людей
слишком поздно
Шеф-повар в большинстве случаев нанимается после того, как кухня уже построена.
Управляющий — когда до открытия остаётся месяц. Это в корне неверно.

Шеф-повар
Должен участвовать в проектировании кухни, формировании меню, закупке оборудования.
Нанятый «под конец» шеф смотрит на чужую кухню и начинает требовать переделок.

Управляющий
Должен разрабатывать стандарты, подбирать команду, формировать операционные
процессы. За месяц до открытия это невозможно сделать качественно.

Тренер / наставник
Отвечает за обучение персонала. Нанятый после открытия — это постоянный режим
«тушения пожаров» вместо системного развития команды.

�  Цена ошибки:
Переоснащение кухни под нового шефа — до нескольких миллионов. Плюс потери от 
низкого качества в период притирки и высокого процента ранних увольнений.

Как правильно:
Шеф и управляющий — участники проекта с самого начала, не гости на финишной прямой.
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08ОПЕРАЦИОННЫЕ ПРОЦЕССЫ

Открываться без прописанных
стандартов и процессов
«Сначала откроемся - потом пропишем стандарты» — это означает, что первые месяцы 
работы будут хаосом. Каждый сотрудник делает «как понимает». Гость в понедельник 
получает один сервис, в пятницу — другой. Официант в утреннюю смену— один, 
вечером — другой.

Шаги сервиса:
Что, когда и как делает официант — от встречи до расчёта.

Чек-листы открытия/закрытия:
Что проверяется и кем до первого гостя и после последнего.

Алгоритмы конфликтов:
Как действует сотрудник при жалобе, отказе платить, нестандартной ситуации.

Стандарты внешнего вида:
Форма, гигиена, поведение в зале — чёткие требования, а не пожелания.

Регламент шифт-митингов:
Структура ежедневного собрания перед сменой — инструмент управления командой.

�  ЦЕНА ОШИБКИ:
Нестабильный сервис убивает повторные визиты. Именно конверсия первого гостя в
постоянного определяет долгосрочную выручку ресторана. Первое впечатление
формируется в первый месяц.

КАК ПРАВИЛЬНО:
Стандарты, чек-листы, скрипты — всё готовится до открытия. Мягкое открытие (soft
opening) проводится именно для того, чтобы обкатать стандарты до официального старта.

Стандарты — это не бюрократия.
Это инструмент управления качеством, который работает без вас в зале.
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09МАРКЕТИНГ И ПРОДВИЖЕНИЕ

Считать, что «откроемся —
сам народ пойдёт»
Даже самый лучший ресторан в правильной локации нуждается в том, чтобы целевая
аудитория о нём узнала. Сарафанное радио — прекрасный инструмент, но он работает
медленно. А аренда, ФОТ и операционные расходы не ждут.

Маркетинг начинается за 8–12 недель до открытия:

За 10–12 недель
Создание аккаунтов, история создания ресторана, 
формирование аудитории

За 6–8 недель
Работа с блогерами, анонс открытия, 
предзапуск с закрытым показом

За 4 недели Активная реклама, коллаборации с локальным бизнесом, агрегаторы

За 1–2 недели Мягкое открытие для формирования первых отзывов

День открытия
Заполненный зал, не пустые столы в ожидании 
«когда сам пойдёт народ»

�  ЦЕНА ОШИБКИ:
Первые 3 месяца — самые дорогие в жизни ресторана. Работа на полупустом зале при
полных операционных расходах быстро опустошает резервы. Именно тогда большинство
ресторанов принимают решение о закрытии.

КАК ПРАВИЛЬНО:
Маркетинговая стратегия — часть предоткрытия. 
Цель: к дню открытия о ресторане уже знает ваша целевая аудитория. 
Первая неделя должна быть заполненной — это формирует сарафанное радио.

Ноль подписчиков на день открытия = ноль ожидания = пустой зал в первую неделю.
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10БЮДЖЕТ И РЕЗЕРВЫ

Планировать бюджет «впритык»
без резервного фонда
В строительстве и оснащении ресторана нет ни одного проекта, который уложился в
первоначальный бюджет. Это не форс-мажор — это норма.

Типичные незапланированные расходы:
Скрытые дефекты помещения, обнаруженные в ходе ремонта
Изменение требований проверяющих органов в процессе согласования
Задержка поставщика оборудования — пришлось брать аналог дороже
Выросли цены на строительные материалы за время стройки
Дополнительная доработка вентиляции, канализации, электрики
Недооценённые расходы на первоначальный запас продуктов

100%
Основной бюджет

Ремонт, оборудование, мебель,
декор, первоначальные затраты

+20–25%
Резервный фонд

На непредвиденные расходы в
процессе стройки

+3–4 мес.
Операционный запас

Аренда + ФОТ + расходники при
низкой загрузке на старте

�  ЦЕНА ОШИБКИ:
Отсутствие резерва к моменту открытия — это открытие «в недоделанном» виде. Второго
первого впечатления не бывает.

КАК ПРАВИЛЬНО:
Планируйте: основной бюджет × 1.25 + операционный запас на 3–4 месяца. 
Если этой суммы нет — откладывайте открытие до её появления.
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ИТОГОВЫЙ АНАЛИЗ · ТИПИЧНЫЕ СЦЕНАРИИ

Что происходит, когда ошибки
совершаются вместе

СЦЕНАРИЙ А  · Концепция → Оборудование → Меню
Нет концепции → оборудование не то → меню не работает → food cost высокий → выручки не
хватает → резервы заканчиваются → закрытие.

СЦЕНАРИЙ Б  · Локация → Аудитория → Чек
Нет анализа локации → аудитория не та → средний чек не выходит → нет прибыли → деньги
заканчиваются → закрытие.

СЦЕНАРИЙ В  · Команда → Стандарты → Сервис
Шеф нанят поздно → кухня неудобная → качество нестабильно → гости не возвращаются →
выручка не растёт → хроническая убыточность.

СЦЕНАРИЙ Г  · Маркетинг → Открытие → Резервы
Нет маркетинга → пустой зал в первые месяцы → операционные расходы съедают резервы →
нет денег на исправление → закрытие.

2–10 млн ₽
средняя стоимость 
устранимых ошибок

30%
бюджета теряется 

на переделках

8 месяцев
средний срок до закрытия 

неудачного ресторана

0
из 10 ошибок нельзя 

было избежать
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КОРНЕВЫЕ ПРИЧИНЫ · ПСИХОЛОГИЯ ОШИБОК

Почему рестораторы
раз за разом совершают одни ошибки
Дело не в том, что владельцы ресторанов — плохие управленцы. 
Дело в системной проблеме: большинство ошибок совершаются на этапе, когда денег ещё 
нет — именно тогда, когда кажется, что экономить на планировании — правильно.

«Я уже был в ресторанах»
Знакомство с продуктом как потребитель создаёт иллюзию понимания бизнеса. 
Но знать, как пользоваться самолётом, не значит уметь им управлять.

«Дизайнер / подрядчик разберётся»
Дизайнер отвечает за красоту, строитель — за стены. 
Никто из них не несёт ответственности за то, будет ли ресторан прибыльным.

«Концепция у меня в голове, зачем писать»
То, что понятно владельцу, часто непонятно больше никому. 
Без документа концепция —это набор пожеланий, не технического задания.

«На консультанта нет денег»
Это самая дорогостоящая экономия в ресторанном бизнесе. 
Консультант стоит 2–5%бюджета. Ошибки без консультанта стоят 30% и выше.

«Посмотрим как пойдёт»
Ресторанный бизнес не прощает подхода «по ситуации». 
К моменту, когда «видно как пошло» — уже потрачено несколько миллионов.

" Цена вопроса «зачем платить консультанту» — это и есть та разница между
рестораном, который работает, и рестораном, который закрылся.
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РЕСТОРАННЫЙ КОНСАЛТИНГ · ДО НАЧАЛА СТРОЙКИ

Что даёт работа с консультантом
на этапе планирования
Консультант — это человек, который уже прошёл через все эти ошибки вместе с
другими клиентами. Он знает, где обычно «прячутся» проблемы, и не даст им
проявиться в вашем проекте.

✓ Концепция под локацию и аудиторию
Не «красиво», а работает в конкретном месте
с конкретными людьми. Основа для всех
остальных решений.

✓ Финансовая модель с реальными цифрами
Точка безубыточности, нужный средний чек, 
минимальная загрузка — до того, как 
потрачен первый рубль.

✓ Правильный проект с первого раза
Все зоны, потоки, нормы СЭС учтены до
начала ремонта. Никаких переделок после
открытия.

✓ Оборудование без переплат
Консультант знает поставщиков, аналоги,
оптимальные конфигурации. Экономия
20–35% бюджета на оснащение.

✓ Продуктовое ядро и меню под формат
Без раздутого списка и высокого food cost.
Каждая позиция обоснована и маржинальна.

✓ Стандарты к дню открытия
Готовые инструменты управления командой.
Ресторан открывается как система, а не как
эксперимент.

Главный результат:
Вы открываетесь один раз и правильно — вместо того, чтобы переделывать то, что можно
было предусмотреть на этапе планирования.

15 / 18



ЭКОНОМИКА КОНСАЛТИНГА · ЦИФРЫ

Консультант — это не расход.
Это страховка.
Принято считать, что консалтинг — это дорого. На практике это единственная статья
расходов при открытии ресторана, которая гарантированно окупает себя — независимо
от того, успешен ли ресторан или нет.

�  БЕЗ КОНСУЛЬТАНТА

Переделки проекта

Лишнее оборудование

Неоптимальное меню

Штрафы и предписания

Пустой зал в I квартале

✓ С КОНСУЛЬТАНТОМ

Стоимость консалтинга 2–5% бюджета

Экономия на оборудовании –20–35%

Оптимальный food cost с первого дня

Проект без переделок 0 доп. расходов

Заполненный зал на старте маркетинг с нуля

ИТОГО окупается в 3–5 раз

Главный аргумент:
Консультант стоит 2–5% от бюджета проекта. Экономия только на закупке оборудования
перекрывает этот расход в 3–5 раз. А цена «не обратиться» — это те самые 2–8 миллионов
рублей потерь.

Разговор после стройки — стоит очень дорого. Гораздо дороже, чем "разговор" с консультантом
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ЧЕКЛИСТ · ДО НАЧАЛА СТРОЙКИ

Что должно быть готово
до первого гвоздя в стену
Если хотя бы половина из этого списка не готова — останавливайтесь и
прорабатывайте. Стройка без этого фундамента обойдётся дороже, чем вы думаете.

✓
Концепция:
Документ: формат, аудитория, позиционирование, ценовой сегмент, конкурентное отличие

✓
Анализ локации:
Трафик, демография, конкуренты, платёжеспособность, потребительские паттерны

✓
Финансовая модель:
Точка безубыточности, нужный чек, food cost, labour cost, аренда, операционный запас

✓
Продуктовое ядро:
10–15 базовых блюд, проверенных по маржинальности и востребованности

✓
Архитектурный проект:
Все зоны, потоки, размещение оборудования, нормы СЭС заложены в проект

✓
Шеф-повар нанят:
Участвует в проектировании кухни и формировании меню с самого начала

✓
Список оборудования:
Сформирован шефом, проверен консультантом, согласован с проектом

○
Управляющий нанят:
Разрабатывает стандарты и операционные процессы до открытия

○
Стандарты сервиса:
Шаги обслуживания, чек-листы, алгоритмы конфликтов — готовы до soft opening

○
Маркетинг запущен:
Аккаунты созданы, аудитория формируется за 8–12 недель до открытия

○
Резервный фонд:
+20–25% к основному бюджету + операционный запас на 3–4 месяца

○
Консультант подключён:
Работает с проектом с этапа концепции, а не «пришёл посмотреть» перед открытием

✓ — критично до начала стройки    ○ — необходимо до открытия
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ГЛАВНЫЙ ВЫВОД

Хороший ресторан — это
не вдохновение и интерьер.
Это система, выстроенная

до того, как положена
первая плитка.

Все 10 ошибок из этого материала
объединяет одно:

их совершают тогда, когда ещё всё можно изменить,
и именно тогда экономят на профессиональной помощи.

Консультант стоит 2–5% бюджета.
Ошибки без консультанта стоят 30% и выше. 

Разговор до стройки — дешевле.
Разговор после — очень дорого.

МЫ ПОДГОТОВИЛИ ГАЙД ПО ОТКРЫТИЮ ОБЪЕКТА
НАПИШИ СЛОВО 

ГАЙД
И МЫ СКИНЕМ ССЫЛКУ НА КАНАЛ, 

КУДА ВЫЛОЖЕН ГАЙД
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