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Аннотация
НЕЗАКОННОЕ ПОТРЕБЛЕНИЕ НАРКОТИЧЕСКИХ

СРЕДСТВ, ПСИХОТРОПНЫХ ВЕЩЕСТВ, ИХ АНАЛОГОВ
ПРИЧИНЯЕТ ВРЕД ЗДОРОВЬЮ, ИХ НЕЗАКОННЫЙ
ОБОРОТ ЗАПРЕЩЕН И ВЛЕЧЕТ УСТАНОВЛЕННУЮ
ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВОМ ОТВЕТСТВЕННОСТЬ.Второй том
«Архитектуры Дыма» – практическое руководство по управлению
кальянной в Москве для особой аудитории. От дизайна и CRM
(Bitrix24) до складского учета, метода «Три цифры», борьбы
с потерями и удержания клиентов. Новые неологизмы помогут
глубже понять Ремесло и как поддерживать высокую Температуру
бизнеса, наполняя Мешок и грамотно используя Калькулятор.
Детальные инструкции для создания прибыльного дела и своего
Бокса на рынке.
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Архитектура Дыма: Операционное
Мастерство и Клиентский Сервис

 
 

Введение
 

Первый том «Архитектуры Дыма» заложил теоретиче-
ский фундамент, познакомив вас с  генезисом кальянной
культуры и основами приготовления кальяна. Теперь наста-
ло время перейти от  теории к  суровой, но  увлекательной
практике. Эта книга, «Операционное Мастерство и Клиент-
ский Сервис», посвящена созданию и эффективному управ-
лению кальянным бизнесом, причем не абстрактным, а сфо-
кусированным на конкретной, зачастую недооцененной, ни-
ше: эконом-кальянная в центре Москвы, ориентированная
на  гостей из  Средней Азии и  Кавказа, многие из  которых
проживают в общежитиях или арендуют жилье в столице.

Мы не будем рассуждать о роскошных лаунжах с заоблач-
ными ценами. Наша цель – построить прибыльное, устойчи-
вое и уважаемое заведение, которое станет «своим» местом
для людей, ищущих качественный отдых по  разумной це-
не, ценящих гостеприимство и возможность провести вре-
мя в комфортной, привычной для них атмосфере. Это тре-
бует не меньшего профессионализма, а возможно, и боль-



 
 
 

шей гибкости и понимания своей аудитории, чем управле-
ние элитным заведением. Успех здесь кроется в деталях: от-
точенном Ремесле кальянщиков, безупречно работающем
внутреннем Калькуляторе  бизнеса и высокой общей Тем-
пературе как в коллективе, так и среди гостей.

Как и прежде, автор остается инкогнито, а изложение бу-
дет вестись в строгом, профессиональном ключе, с упором
на практическую применимость каждого совета. Мы подроб-
но разберем все аспекты: от  выбора концепции и дизайна
до внедрения CRM-системы, от складского учета и финан-
совой дисциплины до хитростей удержания клиентов и про-
ведения эффективных акций. Каждый совет будет дан с уче-
том специфики целевой аудитории и реалий ведения бизне-
са в Москве.

Приготовьтесь к глубокому погружению в операционную
деятельность. Эта книга – ваш навигатор в мире кальянно-
го бизнеса, который поможет избежать многих ошибок и по-
строить действительно работающую модель, где каждый со-
трудник четко знает свой Бокс ответственности, а итоговый
дневной Мешок радует стабильным ростом.



 
 
 

 
Глава 1: Концепция

и Дизайн Эконом-Кальянной
для Особой Аудитории

 
Успех любого заведения начинается с четкого понимания

своей целевой аудитории (ЦА) и создания концепции, кото-
рая будет ей максимально созвучна. Для эконом-кальянной,
ориентированной на гостей из Средней Азии и Кавказа, этот
аспект приобретает особое значение.

 
Понимание Целевой Аудитории

 
– Культурные Коды:  Гости из этих регионов высоко це-

нят гостеприимство, уважительное отношение, возможность
неспешного общения. Важны традиции, семейные ценности
(даже если они далеко от дома). Кальян для многих – это
не просто курение, а часть социального ритуала, способ рас-
слабиться и почувствовать связь с домом.

–  Ожидания: От  эконом-кальянной ждут не  показной
роскоши, а  безупречной чистоты, настоящего уюта, каче-
ственного продукта по справедливой и понятной цене, дру-
желюбной и безопасной атмосферы, где можно почувство-
вать себя «как дома», без напряжения и осуждения. Возмож-
ность говорить на родном языке (если персонал это позволя-



 
 
 

ет или сам является носителем) будет огромным, неоцени-
мым плюсом.

– Ценовая Чувствительность: Это ключевой, опреде-
ляющий фактор. Цены должны быть абсолютно конкуренто-
способными и доступными для людей, которые, возможно,
работают на стройках, в сфере услуг, такси, учатся и живут
в условиях весьма ограниченного бюджета. Однако низкая
цена ни в коем случае не должна означать низкое качество
продукта или сервиса – это прямой путь к потере репутации
и закрытию. Необходимо найти золотую середину.

– Социализация: Кальянная для них – это не просто ме-
сто для курения, а важное общественное пространство, ме-
сто встреч с земляками, обсуждения насущных новостей, об-
мена информацией, отдыха после тяжелого трудового дня
или недели. Это своего рода клуб по интересам и островок
привычной культуры.

 
Выбор Помещения

в Центральной Москве
 

Центр Москвы  – это, безусловно, престижно и  обеспе-
чивает определенный трафик, но и  арендные ставки здесь
крайне высоки. Однако и  в  центральных локациях можно
найти подходящие варианты, если грамотно и нестандартно
подойти к поиску:

– Близость к Общежитиям, Местам Работы и Про-



 
 
 

живания ЦА: Тщательно изучите районы, где исторически
или в настоящее время концентрируются ваши потенциаль-
ные клиенты. Это могут быть не самые фешенебельные ули-
цы с витринами на первой линии, а скорее тихие внутрен-
ние дворы, переулки, цокольные или полуподвальные поме-
щения с отдельным входом.

–  Транспортная Доступность: Близость к  станциям
метро, остановкам наземного общественного транспорта
или крупным транспортным узлам обязательна. Ваши гости
должны иметь возможность легко добраться до вас.

– Арендные Ставки и Условия Договора:  Ищите по-
мещения с адекватной, подъемной для вашего бизнес-плана
арендной платой. Возможно, помещение потребует серьез-
ного ремонта, но это может быть в итоге выгоднее, чем пе-
реплачивать за  готовое помещение в  слишком проходном
месте, не  соответствующем вашей уникальной концепции.
Важно самым тщательным образом изучить проект догово-
ра аренды, особенно пункты, касающиеся индексации и по-
вышения арендной ставки, условий и сроков расторжения,
ответственности за состояние коммуникаций. Привлекайте
юриста для анализа договора.

– Технические Требования и Возможности:  Помеще-
ние должно строго соответствовать всем техническим требо-
ваниям, предъявляемым к кальянным (особенно по системе
приточно-вытяжной вентиляции – это критически важный
и часто самый затратный аспект). Убедитесь в достаточной



 
 
 

электрической мощности, исправности систем водоснабже-
ния и канализации.

 
Дизайн-Проект и Атмосфера –

Создаем Правильный Бокал
 

Дизайн вашей эконом-кальянной должен быть прежде
всего функциональным, максимально уютным и  отражать
культурные предпочтения целевой аудитории, но без излиш-
ней китчевой вычурности, превращения заведения в подо-
бие этнографического музея или лубочную имитацию.

– Стилистика: Оптимальным выбором может стать со-
временный лофт или скандинавский минимализм с тактич-
ными, ненавязчивыми восточными акцентами. Чистые ли-
нии, натуральные или качественно имитирующие их мате-
риалы (дерево, камень, кирпичная кладка), спокойные, теп-
лые и природные тона в отделке (бежевый, песочный, свет-
ло-коричневый, оливковый, терракотовый) с возможностью
добавления более насыщенных, но не кричащих цветов (глу-
бокий бордовый, индиго, изумрудно-зеленый) в  элементах
текстиля или декора. Главное – создать ощущение чистоты,
свежести, порядка и домашнего уюта.

– Зонирование – Продуманные Боксы для Комфор-
та:

–  Общая Зона: Несколько стандартных столиков для
небольших компаний (2—4 человека).



 
 
 

–  Полуприватные Кабинки/Зоны (Боксы):  Обяза-
тельный и  очень востребованный элемент для вашей ЦА.
Это могут быть небольшие отсеки, визуально и акустически
отделенные друг от друга легкими стационарными или мо-
бильными перегородками, плотными ширмами, тяжелыми
шторами. Идеально, если получится организовать несколь-
ко таких Боксов с низкими широкими диванами-топчана-
ми (дастарханами) и соответствующими низкими столика-
ми. Это решение будет высоко оценено гостями, так как со-
ответствует их культурным традициям отдыха.

– Мебель – Удобство и Практичность:
– Диваны и Кресла: Максимально удобные, с достаточ-

но глубокой посадкой, с прочной, износостойкой и легко чи-
стящейся обивкой (качественная экокожа, плотный мебель-
ный текстиль типа рогожки или велюра).

– Столики: Устойчивые, не шатающиеся, достаточного
размера, чтобы комфортно разместить кальян, напитки, за-
куски и личные вещи гостей.

– Топчаны: Если позволяет площадь помещения и об-
щая концепция, это станет настоящим хитом и конкурент-
ным преимуществом. Деревянный или металлический кар-
кас, мягкие, но упругие матрасы (курпачи) и множество раз-
нообразных подушек.

– Освещение – Создание Настроения:
– Общее Освещение: Приглушенное, теплое, рассеян-

ное, создающее обволакивающую атмосферу. Избегайте яр-



 
 
 

кого верхнего света.
–  Локальное Освещение: Над каждым столиком или

в каждой кабинке – индивидуальные небольшие светильни-
ки (например, подвесные лампы в восточном стиле с метал-
лическими абажурами с перфорацией, бра с тканевыми аба-
журами, фонари из цветного стекла), позволяющие гостям
самостоятельно регулировать яркость (если это технически
возможно) или создающие интимную, расслабляющую атмо-
сферу. Категорически избегайте холодного, «офисного» лю-
минесцентного света.

– Декор – Тонкие Национальные Акценты:
–  Текстиль: Декоративные подушки с  традиционными

национальными узорами (икат, сюзане, геометрические ор-
наменты), небольшие коврики или паласы (обязательно лег-
ко чистящиеся или предназначенные для частой химчист-
ки), возможно, скатерти или салфетки с этническими моти-
вами на столах. Важно соблюдать меру и не превращать ин-
терьер в лавку сувениров.

– Настенный Декор: Качественные художественные фо-
тографии или стилизованные постеры с нейтральными, уми-
ротворяющими видами природы, знаменитых архитектур-
ных памятников или культурных символов родных стран
ЦА. Элементы каллиграфии (например, арабская вязь с из-
речениями о гостеприимстве или дружбе), географические
карты регионов в винтажном стиле. Категорически избегай-
те любых политических, религиозных или провокационных



 
 
 

тем в декоре.
– Посуда:  Простая, лаконичная, но чистая и без сколов.

Чайники и пиалы могут быть с традиционным восточным ор-
наментом, что добавит аутентичности.

– Музыкальный Фон – Мелодии Родины и Совре-
менные Ритмы:

– Подборка популярной современной и традиционной ин-
струментальной или вокальной музыки из  Средней Азии
(Узбекистан, Таджикистан, Кыргызстан, Казахстан) и Кавка-
за (Азербайджан, Армения, Грузия, республики Северного
Кавказа).

–  Спокойный лаунж, чилаут, этнический эмбиент с  во-
сточными мотивами.

– Громкость музыкального сопровождения должна быть
умеренной, создающей фон, но не мешающей живому об-
щению гостей. Возможность для гостей тактично заказывать
музыку (в рамках утвержденного плейлиста или через спе-
циальное приложение) может быть дополнительным плюсом
и элементом интерактива.

– Ароматизация Помещения – Последний Штрих:
– Использование легких, ненавязчивых восточных арома-

тов (например, натуральные эфирные масла или качествен-
ные благовония – бахур, сандал, амбра, уд), но только если
они не будут конфликтовать с ароматами приготавливаемых
кальянов. Главное – это абсолютное отсутствие неприятных
запахов (сырости, затхлости, подгоревшей еды, застоявшего-



 
 
 

ся табачного дыма). Помните, что мощная и исправно рабо-
тающая система вентиляции – ваш лучший и самый надеж-
ный ароматизатор.

 
Практическое Задание №1

 
–  Выберите конкретный район или даже улицу в  цен-

тре Москвы, которая, на  ваш взгляд, наилучшим образом
подходит для открытия эконом-кальянной, ориентирован-
ной на указанную целевую аудиторию. Детально обоснуйте
свой выбор, приведя аргументы (близость к  общежитиям,
транспортным узлам, местам работы ЦА, анализ потенци-
альной конкурентной среды в данной локации).

–  Создайте подробный мудборд (визуальный коллаж
из изображений, текстур, цветовых схем) для дизайн-проек-
та такой кальянной. Включите в него примеры конкретной
мебели, типов осветительных приборов, элементов декора,
образцы текстиля и предпочитаемой цветовой палитры. По-
старайтесь передать желаемую атмосферу.

– Составьте примерный тематический плейлист из 25—
30 треков (указав исполнителя и название композиции), ко-
торый, по вашему мнению, идеально бы подходил для созда-
ния нужной атмосферы в вашем заведении в вечернее время
в будний день.



 
 
 

 
Глава 2: CRM-Система

Bitrix24 – Ваш Цифровой Штаб
 

В современном бизнесе, даже если речь идет о небольшом
заведении, эффективное управление взаимоотношениями
с клиентами (CRM – Customer Relationship Management) –
это не дань моде или роскошь, а насущная необходимость
и один из ключевых факторов успеха. Для кальянной, где
важен каждый гость, где сарафанное радио играет огром-
ную роль и где построение долгосрочных, доверительных от-
ношений с клиентами является приоритетом, CRM-система
становится цифровым сердцем и мозгом всех операционных
процессов. Рассмотрим использование популярной и много-
функциональной платформы Bitrix24 как одного из доступ-
ных и эффективных вариантов.

 
Почему Bitrix24 Может Быть

Полезен для Кальянной?
 

– Доступность и Масштабируемость:  Bitrix24 предла-
гает бесплатный тариф с довольно широким базовым функ-
ционалом, которого вполне может быть достаточно на  на-
чальном этапе становления бизнеса. Платные тарифы также
относительно недороги и позволяют расширять возможно-



 
 
 

сти системы по мере роста ваших потребностей.
– Комплексный Функционал «Все-в-Одном»: Плат-

форма объединяет в себе не только CRM, но и инструмен-
ты для управления задачами и проектами, внутренний кор-
поративный чат и видеозвонки для сотрудников, общие ка-
лендари, облачное хранилище для документов, конструктор
сайтов и лендингов – многие важные инструменты собраны
в одном интерфейсе.

–  Русскоязычный Интерфейс и  Техническая Под-
держка: Это важный фактор, особенно если часть вашего
персонала может не владеть английским языком на достаточ-
ном уровне.

– Мобильное Приложение:  Позволяет управляющему
или владельцу контролировать ключевые процессы и оста-
ваться на связи с командой удаленно, из любой точки мира.

Детальная Настройка и Использование Bitrix24 под
Специфические Нужды Кальянной:

– Формирование и Ведение Клиентской Базы (Мо-
дуль CRM -> Клиенты: Контакты/Компании):

–  Процесс Сбора Данных: При первом визите гостя,
при бронировании столика или при выдаче карты лояльно-
сти администратор или кальянщик должен аккуратно и так-
тично собирать основную информацию о  госте: имя (как
гостю удобнее, чтобы к нему обращались), контактный но-
мер телефона (ключевой идентификатор для большинства
систем), дата рождения (для автоматических поздравлений



 
 
 

и предоставления скидок), по возможности – его основные
предпочтения (любимые вкусы табака, предпочитаемые на-
питки, любимый столик или Бокс в заведении). Крайне важ-
но получить явное согласие гостя на обработку его персо-
нальных данных и на получение информационных рассылок
(например, об акциях или мероприятиях).

–  Создание Пользовательских Полей:  Стандартных
полей в  карточке клиента может быть недостаточно. Со-
здайте дополнительные пользовательские поля, отражающие
специфику вашего бизнеса: «Любимый вкус/бренд табака»,
«Предпочитаемая крепость кальяна», «Частота визитов (ав-
томатический тег или выбор из  списка)», «Источник ин-
формации (откуда гость узнал о  нас)», «Предпочитаемый
язык общения (если актуально)», «Наличие карты лояльно-
сти/уровень».

– Сегментация Клиентской Базы:  Группируйте кли-
ентов по  различным признакам (например, «VIP-гости»,
«Частые посетители», «Любители крепких кальянов», «Сту-
денты», «Участники программы лояльности») для более
точного и  персонализированного маркетинга и  предложе-
ний.

– Учет Посещений, Заказов и Чеков (Модуль CRM
-> Сделки):

– Каждое посещение или бронирование можно и нужно
оформлять как отдельную «Сделку» в  системе. Настройте
воронку продаж (стадии сделки) под ваш бизнес-процесс:



 
 
 

например, «Новая бронь (по  телефону/онлайн)», «Бронь
подтверждена», «Гость пришел/заказ открыт», «Заказ сде-
лан/дополнен», «Счет выставлен», «Счет оплачен/сделка
успешна», «Отзыв получен/повторный визит запланиро-
ван».

– В карточке каждой сделки подробно фиксируйте все за-
казанные гостем позиции (кальяны с указанием вкуса и це-
ны, напитки, закуски), итоговую сумму чека, способ опла-
ты, имя обслуживавшего кальянщика/официанта. Это помо-
жет в будущем анализировать индивидуальные предпочте-
ния, средний чек по каждому гостю и общую статистику про-
даж.

– Внедрение Системы Бронирования Столов/Каби-
нок:

– Используйте встроенные «Календари» Bitrix24 для со-
здания наглядного графика бронирования. Каждый стол, ка-
бинка или Бокс может быть представлен как отдельный ре-
сурс со своим расписанием.

– Организуйте прием броней по телефону, через социаль-
ные сети, мессенджеры или специальную форму на вашем
сайте (если он интегрирован с Bitrix24) и немедленно вно-
сите все брони в CRM, привязывая их к существующей кар-
точке клиента или создавая новую.

– Настройте систему автоматических SMS или WhatsApp
напоминаний гостям о предстоящем бронировании (напри-
мер, за 2—3 часа до назначенного времени). Это снизит ко-



 
 
 

личество неявок.
– Разработка и Реализация Программы Лояльности

и Коммуникаций с Клиентами:
–  Инструменты CRM-Маркетинга: Используйте

встроенные в Bitrix24 инструменты для создания и отправ-
ки SMS-рассылок, или интегрируйте систему с популярны-
ми сервисами email-маркетинга и рассылок в мессенджерах
(WhatsApp, Telegram).

– Автоматические поздравления клиентов с днем рожде-
ния и предложение специальной скидки, подарка (например,
бесплатный кальян) или бонуса.

– Информирование лояльных клиентов (только тех, кто
дал на это свое согласие) о поступлении новых вкусов таба-
ка, старте выгодных акций, проведении тематических меро-
приятий или турниров.

–  Кампании по  «реактивации» так называемых «уснув-
ших» клиентов (тех, кто давно не посещал ваше заведение)
с помощью персонального специального предложения.

– Внедрение Накопительной Системы Бонусов или
Скидок: Фиксируйте в CRM сумму покупок каждого кли-
ента или количество его визитов. При достижении опре-
деленного порога  – автоматически присваивайте клиенту
новый статус (например, «Серебряный гость», «Золотой
гость», «Платиновый друг») с постоянно действующей скид-
кой (например, 5%, 10%, 15%) или другими эксклюзивными
привилегиями. Это отличный и проверенный способ укре-



 
 
 

пить вашу основную Трубу по привлечению и удержанию
лояльности.

–  Постановка и  Контроль Задач для Персонала
(Модуль Задачи и Проекты):

– Ставьте конкретные, измеримые и ограниченные по вре-
мени задачи кальянщикам, администраторам или другому
персоналу: «Поздравить гостя Ивана Иванова с Днем Рож-
дения (15.05, предложить скидку)», «Подготовить VIP-Бокс
№5 к приходу важного гостя (учесть его особые предпочте-
ния по музыке и напиткам)», «Провести инвентаризацию та-
бака марки X (до конца смены)», «Заказать партию кокосо-
вого угля (напоминание на следующую неделю)».

– Отслеживайте статус и контролируйте своевременность
и качество выполнения поставленных задач.

– Сбор Аналитики и Формирование Отчетов:
–  Bitrix24 предоставляет достаточно гибкие инструмен-

ты для построения различных отчетов по продажам, клиент-
ской активности, эффективности проведенных маркетинго-
вых кампаний.

–  Регулярно анализируйте ключевые показатели: какие
вкусы кальянов и какие напитки самые популярные, каков
средний чек на  одного гостя и  на  один стол, в  какие дни
недели и  часы наблюдается наибольший наплыв посетите-
лей, какие акции приносят реальную прибыль, а какие нет.
Эта информация бесценна для принятия обоснованных ре-
шений по оптимизации ассортимента, корректировке цено-



 
 
 

образования, планированию закупок и разработке маркетин-
говых стратегий. Неправильная интерпретация этих данных
или полное их игнорирование может породить множество
финансовых Призраков в виде упущенной выгоды и неэф-
фективных затрат. Ваш внутренний Калькулятор должен
работать непрерывно.

 
Практические Советы

по Эффективному Внедрению Bitrix24
 

–  Начните с  Самого Простого и  Важного:  Не  пы-
тайтесь сразу освоить и  внедрить абсолютно все функции
этой многогранной системы. Сконцентрируйтесь на базовом
функционале CRM (клиентская база, учет сделок/посеще-
ний, постановка задач), доведите его использование до ав-
томатизма, и только затем постепенно подключайте и осва-
ивайте остальные модули.

– Обучение и Мотивация Персонала:  Все сотрудники,
которые будут так или иначе работать с клиентами, заказами
или финансами, должны пройти обучение и уверенно поль-
зоваться системой. Проведите несколько практических тре-
нингов, создайте простые и понятные пошаговые инструк-
ции (возможно, с видео или скриншотами). Объясните пер-
соналу, как CRM облегчит их работу и поможет зарабаты-
вать больше (например, через бонусы от продаж, зафикси-
рованных в системе).



 
 
 

–  Регулярность, Точность и  Дисциплина:  Данные
в  CRM-систему должны вноситься всеми сотрудниками
своевременно, максимально полно и  аккуратно. Любая
ошибка или пропуск могут исказить статистику и  снизить
эффективность системы. Это вопрос дисциплины и контро-
ля.

– Гибкая Адаптация под Специфику Вашего Бизне-
са: Настройте пользовательские поля, стадии сделок, шаб-
лоны отчетов и другие элементы системы так, как это будет
удобно и максимально эффективно именно для вашего уни-
кального кальянного бизнеса. Не бойтесь экспериментиро-
вать с настройками.

Bitrix24 – это действительно мощный и многофункцио-
нальный инструмент, но, как и любой сложный механизм,
он требует внимания, настройки и системного подхода к ис-
пользованию. Правильно настроенная и активно используе-
мая CRM-система станет вашим надежным цифровым по-
мощником в построении долгосрочных и  взаимовыгодных
отношений с клиентами, а также в существенном повыше-
нии общей эффективности и прибыльности вашего бизнеса.

 
Практическое Задание №2

 
– Если вы еще не сделали этого, зарегистрируйте бесплат-

ный аккаунт на портале Bitrix24.
– Создайте в модуле CRM 7—10 карточек вымышленных



 
 
 

клиентов вашей будущей кальянной, максимально подробно
заполнив для них как стандартные, так и несколько создан-
ных вами пользовательских полей (например, «Предпочита-
емая крепость кальяна: легкий/средний/крепкий», «Люби-
мый напиток: черный чай/зеленый чай/лимонад», «Аллер-
гии или особые пожелания»).

– Разработайте и настройте в модуле CRM шаблон сделки
(воронку продаж) специально для кальянной, включающий
не  менее 5—6  логичных стадий (например, «Новая бронь
получена», «Бронь подтверждена клиентом», «Гость при-
был, размещен», «Заказ принят и выполняется», «Дополни-
тельный заказ», «Счет оплачен, сделка успешна», «Получен
отзыв/запланирован следующий визит»).

– Придумайте и детально опишите механику одной кон-
кретной акции, направленной на удержание клиентов, кото-
рую можно было бы эффективно реализовать с использова-
нием инструментов CRM-маркетинга в Bitrix24 (например,
автоматическая SMS-рассылка со  специальным предложе-
нием-комплиментом для тех гостей, кто не посещал ваше за-
ведение более 30 дней, но ранее был частым гостем).



 
 
 

 
Глава 3: Складской
Учет и Контроль –

Финансовая Дисциплина
и Работа с Калькулятором

 
Эффективное и скрупулезное управление товарными за-

пасами – один из незыблемых столпов финансового здоро-
вья и стабильности любого предприятия, деятельность кото-
рого связана с оборотом товаров. Для кальянной, где ассор-
тимент включает в себя множество позиций с различными
сроками годности, условиями хранения и закупочной стои-
мостью (табак, уголь, напитки, закуски, расходные материа-
лы), грамотно поставленный складской учет жизненно необ-
ходим. Он помогает не только минимизировать неизбежные
потери, но и оптимизировать процесс закупок, точно кон-
тролировать себестоимость каждой проданной единицы про-
дукции и, как следствие, напрямую и положительно влиять
на вашу итоговую прибыль. Здесь ваш внутренний Кальку-
лятор должен работать без сбоев.



 
 
 

 
Важность Точного

и Своевременного Учета Запасов
 

–  Полный Контроль Расходов:  Вы всегда обладаете
точной информацией о том, сколько и какого конкретно то-
вара у вас находится на  складе в данный момент, сколько
было израсходовано за определенный период (день, неделя,
месяц), что позволяет с высокой точностью рассчитать фак-
тическую себестоимость каждого приготовленного кальяна,
каждого проданного напитка или закуски.

–  Предотвращение Дефицита Ходовых Позиций
и Излишков Неликвида: Своевременное пополнение за-
пасов наиболее популярных и быстро расходуемых позиций,
а также избегание затоваривания склада неходовыми или се-
зонными товарами, которые могут испортиться, занять цен-
ное место или «заморозить» ваши оборотные средства.

– Минимизация Всех Видов Потерь: Оперативное вы-
явление, документальное оформление и анализ причин пор-
чи товара, истечения сроков годности, боя посуды или по-
вреждения упаковок.

–  Надежная Основа для Планирования Закупок:
Формирование заказов поставщикам не на основе интуиции
или предположений, а на базе реальных статистических дан-
ных о расходе каждой товарной позиции.

– Эффективное Предотвращение Воровства и Зло-



 
 
 

употреблений: Регулярный и прозрачный учет значитель-
но затрудняет любые попытки хищений или несанкциониро-
ванного использования товаров со стороны недобросовест-
ного персонала.

Основные Объекты Складского Учета в  Кальян-
ной:

–  Табак для Кальяна: Учет по  брендам, конкретным
вкусам, линейкам крепости, весу заводской упаковки (50г,
100г, 250г, 1кг). Особое внимание необходимо уделять кон-
тролю сроков годности и  соблюдению условий хранения
(температура, влажность, герметичность).

– Уголь для Кальяна: Учет по видам (кокосовый – яв-
ляется стандартом, древесный – крайне не рекомендуется),
размеру кубиков (22мм, 25мм, 26мм), типу упаковки (кар-
тонная коробка, полиэтиленовый пакет) и весу (0.5кг, 1кг).

–  Одноразовые Персональные Мундштуки:  Учет
по количеству (штуки, упаковки).

– Напитки: Чай (по сортам, видам – черный, зеленый,
травяной, фруктовый; по форме выпуска – листовой, паке-
тированный; по весу упаковки), кофе (зерновой, молотый,
растворимый), бутилированная вода (газированная, негази-
рованная), соки, лимонады, энергетики (по конкретным на-
именованиям, брендам, объему тары). Тщательный контроль
сроков годности.

– Закуски: Восточные сладости, орехи, сухофрукты, чип-
сы, сухарики и т. д. (по наименованиям, брендам, весу упа-



 
 
 

ковки). Строгий контроль сроков годности.
–  Расходные Материалы для Приготовления Ка-

льяна: Пищевая алюминиевая фольга (в рулонах), сменные
уплотнители для колб, чаш и шлангов, специализированные
чистящие и моющие средства для кальянов.

–  Хозяйственные Товары и  Инвентарь:  Бумажные
салфетки, жидкое мыло, туалетная бумага, одноразовые ста-
канчики, мешки для мусора, моющие средства для посуды
и уборки помещений.

 
Методы и Инструменты

Организации Складского Учета
 

–  Программное Обеспечение для Автоматизации
Учета:

–  Специализированные Программы для Сферы
HoReCa: Такие системы, как Poster, iiko, r_keeper, Tillypad,
предлагают комплексный функционал, включая складской
учет, калькуляционные карты, интеграцию с онлайн-кассой,
CRM и системами бухгалтерского учета. Однако они могут
быть достаточно дорогими для эконом-сегмента, особенно
на начальном этапе.

– Более Простые и Доступные Облачные Сервисы
Учета: Например, «МойСклад», «Большая Птица» – пред-
лагают более доступные тарифные планы и необходимый ба-
зовый функционал для малого и среднего бизнеса, включая



 
 
 

учет остатков, приходных и расходных накладных, инвента-
ризаций.

–  Интеграция с  Существующей CRM или Он-
лайн-Кассой: Если ваша CRM-система (например, Bitrix24
через приложения из маркетплейса) или используемая он-
лайн-касса поддерживают модуль складского учета, это мо-
жет быть оптимальным вариантом, так как продажи будут
автоматически списывать проданный товар или его компо-
ненты со склада.

–  Электронные Таблицы (Microsoft Excel, Google
Sheets): На самом начальном этапе или при крайне ограни-
ченном бюджете можно вести складской учет в электронных
таблицах. Это очень трудоемко, требует высокой степени са-
модисциплины и значительно повышает риск человеческих
ошибок, но это все же лучше, чем полное отсутствие како-
го-либо учета.

– Основные Процессы Складского Учета:
– Приемка Поступающего Товара:
– Каждая поставка товара от поставщика должна в обяза-

тельном порядке сопровождаться соответствующими доку-
ментами (товарная накладная ТОРГ-12, счет-фактура, сер-
тификаты качества при необходимости).

–  Ответственное лицо (управляющий, администратор,
старший кальянщик) должно тщательно сверять фактиче-
ское количество, ассортимент, цены и сроки годности при-
нимаемого товара с данными, указанными в сопроводитель-



 
 
 

ных документах.
– Необходимо внимательно проверять целостность завод-

ской упаковки и отсутствие признаков порчи товара.
– Весь принятый товар должен быть немедленно оприхо-

дован в системе складского учета (или занесен в учетные таб-
лицы).

– Организация Хранения Товара:
– Табак: Хранить в плотно закрытых герметичных кон-

тейнерах (лучше всего в  заводской упаковке, помещенной
в  дополнительный контейнер), в  прохладном (18—22°  C),
темном месте, с умеренной влажностью, вдали от источни-
ков тепла и посторонних запахов. Обязательно соблюдайте
рекомендации производителя по хранению конкретных ма-
рок табака.

– Напитки и Закуски: Хранить в строгом соответствии
с требованиями, указанными на упаковке (холодильник для
скоропортящихся продуктов, сухое прохладное место для
бакалеи и снеков).

– Принцип FIFO (First In, First Out – «Первым при-
шел – первым ушел»):
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