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I. Где бар-менеджер теряет деньги владельца,

а где может приносить ощутимую прибыль
 

...
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Невидимые враги прибыли: Основные зоны потерь.

 
•
Управление запасами
Управление товарными запасами – основа успешной работы бара, напрямую влия-

ющая как на финансовое состояние, так и на операционную эффективность заведения. По
сути, управление товарными запасами подразумевает систематическое отслеживание, учёт и
контроль всех товаров и расходных материалов в баре: от алкогольных напитков и миксеров
до гарниров, стеклянной посуды и даже оборудования для технического обслуживания. Для
управляющего баром важно не только знать, что есть в наличии в конкретный момент, но и
обеспечивать максимально эффективное использование каждого товара, сводя к минимуму
потери и максимизируя прибыль. Этот процесс требует тщательного планирования, активного
мониторинга и принятия стратегических решений.

Одним из самых очевидных рисков, связанных с неэффективным управлением товар-
ными запасами, является возможность затоваривания. Хотя закупка товаров оптом для сни-
жения затрат может показаться логичной, в действительности всё гораздо сложнее. Затовари-
вание связывает оборотный капитал, который в противном случае можно было бы направить
на маркетинг, обучение персонала или обновление меню. Это также повышает вероятность
порчи продуктов, особенно скоропортящихся, таких как свежевыжатые соки, травы и некото-
рые алкогольные напитки. Финансовые потери могут быть колоссальными, если срок годности
этих товаров истекает до того, как они будут проданы, что приводит к ненужным убыткам и
снижению прибыли.

С другой стороны, нехватка товаров на складе создаёт не менее серьёзные проблемы.
Когда в баре заканчиваются ключевые ингредиенты или напитки, это не только приводит к
потере прибыли, но и рискует оттолкнуть клиентов. Гость, ожидающий фирменный коктейль,
которого нет в наличии, может уйти недовольным, что потенциально повлияет на сарафанное
радио и снизит вероятность повторного визита. Нехватка товаров на складе также может нару-
шить процесс обслуживания, привести к задержкам и снижению общей удовлетворённости
гостей. Такая неэффективная работа может отразиться на всём заведении, негативно повлияв
как на моральное состояние персонала, так и на мнение клиентов.

Кражи и «неучтённые» продажи – часто упускаемые из виду, но не менее разрушитель-
ные аспекты неэффективного управления товарными запасами. Эти проблемы могут возни-
кать как по вине персонала, так и по вине клиентов, что приводит к неучтённым потерям, кото-
рые незаметно снижают прибыль. Например, сотрудники могут присваивать товар для личного
пользования или неправильно оформлять продажи, чтобы прикарманить деньги, а клиенты
могут брать напитки без регистрации или использовать лазейки в системе. Такие действия не
только снижают общий доход бара, но и усложняют бухгалтерский учёт и отслеживание товар-
ных запасов.

Порча и истечение срока годности, как правило, происходят из-за ненадлежащих условий
хранения или ошибок в системе FIFO (первым пришёл – первым ушёл). Если товары не пере-
мещаются должным образом, то более старые запасы могут оставаться невостребованными, в
то время как более новые запасы расходуются, что приводит к порче продуктов. Это не только
влияет на качество подаваемых напитков, но и приводит к значительным финансовым потерям
из-за необходимости выбрасывать товары, которые невозможно продать.

Ошибки при оформлении заказов – будь то покупка ненужных товаров или переплата за
складские запасы – могут быстро обернуться финансовыми трудностями. Такие ошибки часто
возникают из-за недостаточного изучения вопроса, плохой коммуникации с поставщиками или
неточного прогнозирования спроса. Совокупное влияние таких ошибок может быть разруши-
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тельным, поскольку они напрямую влияют на прибыль и снижают эффективность использова-
ния складских запасов.

В следующих разделах мы подробно рассмотрим каждую из этих проблем, проанализи-
руем их последствия и предложим действенные решения, которые помогут превратить управ-
ление запасами в прибыльный актив для любого бара. Понимание этих проблем – первый шаг
к созданию системы, которая обеспечит стабильный доход при сохранении высочайших стан-
дартов обслуживания и качества.

•
Скрытые издержки избыточного производства
Избыточные запасы – это скрытая, но распространённая проблема в сфере управления

барами, которая часто приводит к значительным финансовым потерям, незаметным на первый
взгляд. Одним из самых очевидных последствий избыточных запасов является замораживание
оборотного капитала – важнейшего ресурса для любого бизнеса. Когда менеджер бара зака-
зывает больше товаров, чем необходимо, средства, выделенные на эти закупки, остаются на
складе, а не используются для решения текущих задач. Например, если владелец бара тратит
большую часть своего оборотного капитала на оптовые закупки алкоголя в начале сезона, он
может оказаться не в состоянии инвестировать в маркетинговые кампании или техническое
обслуживание оборудования в пиковые периоды. Такой дефицит ликвидности может препят-
ствовать развитию и сделать бар уязвимым в случае непредвиденных проблем с денежными
потоками.

Избыточные запасы повышают риск порчи товаров, особенно если в ассортименте есть
скоропортящиеся или сезонные продукты. Рассмотрим ситуацию, когда бар заказывает боль-
шое количество свежей зелени, фруктов и смесей по сниженной цене, чтобы подготовиться
к летнему сезону. Хотя на первый взгляд эти ингредиенты кажутся выгодными с точки зре-
ния затрат, на самом деле они часто портятся ещё до того, как их успевают использовать, осо-
бенно если спрос не соответствует ожиданиям. Эта проблема усугубляется, если меню бара не
оптимизировано для эффективного использования этих продуктов. Например, избыток цит-
русовых может привести к тому, что они будут использоваться лишь в небольшом количестве
коктейлей, а значит, будут лежать на складе и в конце концов испортятся. Финансовые послед-
ствия здесь двоякие: бар не только теряет деньги на испорченных ингредиентах, но и несёт
расходы на утилизацию, которые часто включают в себя плату за вывоз отходов и оплату рабо-
чего времени.

Неэффективность работы, вызванная избыточными запасами, не менее проблематична.
Избыточные запасы занимают ценное складское пространство, которое можно было бы исполь-
зовать для хранения более востребованных товаров или для оптимизации поставок. Из-за бес-
порядка на складе сотрудникам сложнее быстро находить то, что им нужно, что приводит к
задержкам в приготовлении напитков и снижению качества обслуживания.

Избыточные запасы могут создать ложное ощущение безопасности и заставить менедже-
ров забыть о важности точного контроля запасов. Например, бар с избыточными запасами пива
может не замечать, что объём продаж снижается, до тех пор, пока не станет слишком поздно.
В результате образуется избыток продукции, срок годности которой в конечном итоге истечёт
или она устареет.

Избыточные запасы также негативно сказываются на способности бара поддерживать
динамичное и привлекательное меню. Если в ассортименте преобладают товары, закупленные
оптом, бар может быть менее заинтересован в обновлении меню в соответствии с сезонными
тенденциями или предпочтениями клиентов. Такая стагнация может привести к отсутствию
инноваций, что, в свою очередь, влияет на удовлетворённость и лояльность клиентов. Меню,
которое кажется статичным или слишком зависит от оптовых закупок со скидками, может вос-
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приниматься как скучное или низкокачественное, что отбивает у гостей желание возвращаться
или тратить деньги на премиальные предложения.

Долгосрочные последствия затоваривания выходят за рамки непосредственных финан-
совых и операционных проблем. Например, бар, который постоянно закупает товары впрок,
чтобы воспользоваться скидками за оптовую покупку, может непреднамеренно создать преце-
дент неэффективных закупок. Это может привести к тому, что бар будет постоянно обременён
избыточными запасами, что затруднит его адаптацию к меняющимся рыночным условиям или
запросам клиентов.

Затраты, связанные с избыточными запасами, такие как расходы на хранение, порча про-
дуктов и снижение гибкости меню, могут превысить предполагаемую экономию от оптовых
закупок, что негативно скажется на рентабельности бара.

Из-за избыточных запасов бару приходится сталкиваться с альтернативными издерж-
ками, связанными с замораживанием капитала в избыточных запасах. Средства, потраченные
на избыточные запасы, можно было бы направить на маркетинг, обучение персонала или раз-
работку меню – то есть на те области, которые напрямую влияют на получение прибыли. Решая
проблему избыточных запасов, управляющие барами могут обеспечить эффективное исполь-
зование ресурсов, снизить риск финансовых затруднений и избежать каскада операционных
проблем, связанных с избыточными запасами.

•
Последствия дефицита товаров
Недостаток товаров на складе, который на первый взгляд не так заметён, как их избы-

ток, может быть не менее, а то и более пагубным для прибыльности бара и удовлетворённо-
сти клиентов. Одним из самых непосредственных и ощутимых последствий нехватки товаров
на складе является прямая потеря дохода. Когда в баре заканчиваются основные ингредиенты
или напитки, он больше не может выполнять заказы на определённые напитки, что приводит к
упущенной возможности получить доход. Например, популярный коктейль, в состав которого
входит определённый вид алкоголя или гарнир, может стать недоступным из-за дефицита. Это
не только означает упущенную выгоду, но и вынуждает бар предлагать альтернативы, кото-
рые могут быть не такими привлекательными или прибыльными. Со временем из-за постоян-
ных дефицитов общий доход бара может значительно снизиться, особенно если отсутствующие
товары пользуются постоянным спросом.

Помимо финансовых потерь, нехватка товаров на складе оказывает серьёзное влияние
на удовлетворённость клиентов. Гости, которые приходят в бар в надежде насладиться опреде-
лённым напитком или попробовать тщательно подобранное меню, могут быть разочарованы,
если их заказ не будет выполнен. Такое разочарование может привести к негативным отзы-
вам и ухудшению репутации, что в долгосрочной перспективе негативно скажется на успехе
бара. Например, гость, которому пообещали фирменный коктейль, но подали его аналог, может
счесть бар неорганизованным или непрофессиональным. Такой опыт может вызвать цепную
реакцию: недовольные клиенты делятся своими историями с друзьями или в интернете, что
может отпугнуть новых посетителей от посещения заведения.

Повторные заказы – ещё одна сфера, которая страдает из-за нехватки товара. Гости, кото-
рые уже сталкивались с отсутствием товара, скорее всего, запомнят это и могут усомниться в
надёжности бара, решая, стоит ли туда возвращаться. Способность бара удерживать клиентов
зависит от постоянства и качества, а невозможность подать их любимые напитки может при-
вести к потере лояльности. Рассмотрим ситуацию, когда постоянному клиенту сообщают, что в
баре нет его любимого напитка. Если в баре постоянно не хватает товара, клиент может начать
посещать заведение конкурента, где ассортимент более разнообразный. Это не только приво-
дит к потере отдельного клиента, но и снижает потенциальный доход бара от самых постоян-
ных посетителей.
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Неэффективная работа также может быть вызвана нехваткой товаров на складе, что при-
водит к целому ряду проблем, выходящих за рамки обслуживания клиентов. Когда в баре не
хватает необходимых ингредиентов, персонал может испытывать разочарование или демотива-
цию, поскольку не может обеспечить качество обслуживания, которому их обучали. Это может
привести к задержкам в выполнении заказов, увеличению времени ожидания для клиентов и
ухудшению общего впечатления гостей. Например, бармену, который не может приготовить
напиток из-за отсутствия украшения, придётся импровизировать, что может негативно ска-
заться на внешнем виде и вкусе напитка. В таких случаях бар не только теряет прибыль, но и
рискует испортить свою безупречную репутацию.

Недостаток товаров на складе также может негативно сказаться на отношениях с постав-
щиками и дистрибьюторами. Если бар постоянно заказывает недостаточное количество това-
ров, ему может быть сложно поддерживать выгодные условия сотрудничества с этими партнё-
рами. Поставщики могут быть менее склонны предлагать скидки или уделять приоритетное
внимание пополнению запасов для бара, который часто заказывает меньше, чем нужно,
поскольку это свидетельствует о недостаточной заинтересованности в партнёрстве. В долго-
срочной перспективе это может привести к увеличению расходов, поскольку бару, возможно,
придётся платить больше за пополнение запасов в последнюю минуту или сталкиваться с
задержками в получении критически важных товаров.

Пожалуй, самым коварным последствием дефицита товаров является его влияние на спо-
собность бара внедрять инновации и адаптироваться. В хорошо укомплектованном баре можно
экспериментировать с новыми рецептами, сезонными предложениями и креативными презен-
тациями. Однако бар, в котором постоянно не хватает товаров, может не успевать за этими
возможностями, что приводит к застою в меню и неспособности заинтересовать или привлечь
новых клиентов. Отсутствие инноваций может ещё больше усугубить проблему с доходами,
поскольку клиенты могут счесть бар неинтересным или устаревшим, что снизит вероятность
их повторного посещения.

По сути, нехватка товаров не только влияет на способность бара оперативно обслуживать
гостей, но и подрывает его жизнеспособность в долгосрочной перспективе. В результате бар
может потерять прибыль, столкнуться с недовольством клиентов и неэффективностью работы,
что негативно скажется на его прибыльности и репутации. Для решения проблемы нехватки
товаров требуется проактивный подход к прогнозированию запасов, сотрудничеству с постав-
щиками и оптимизации меню. Все это – важнейшие составляющие эффективного управления
баром.

•
Скрытая угроза воровства и «левых» продаж
Убытки от краж и «неучтённых» продаж могут существенно повлиять на рентабельность

бара, часто оставаясь незамеченными до тех пор, пока не нанесут значительный финансовый
ущерб. Эти проблемы не только снижают общий доход заведения, но и создают атмосферу
неэффективности и недоверия, что в конечном итоге сказывается как на работе персонала,
так и на впечатлениях клиентов. Кражи могут происходить по разным причинам, в том числе
из-за сотрудников, которые могут присваивать товар для личного пользования, гостей, кото-
рые берут напитки без регистрации, или даже из-за внешних лиц, использующих уязвимости в
системе учёта. С другой стороны, «неучтённые» продажи – это неучтённые доходы, такие как
бесплатные образцы, переливание через край или незарегистрированные транзакции, которые
постепенно снижают рентабельность бара. Понимание масштабов этих потерь крайне важно
для управляющих и владельцев баров, поскольку они могут напрямую влиять на итоговую при-
быль.

Один из основных способов, с помощью которых воры наносят ущерб бару, – это недоб-
росовестное поведение сотрудников. Бармены, официанты и даже подсобные рабочие могут
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злоупотреблять своим доступом к запасам и брать напитки для себя или своих друзей. Это
может показаться незначительным, если речь идёт о небольших количествах, но если умножить
это на количество сотрудников и повторить в течение долгого времени, финансовые послед-
ствия будут существенными. Например, бар с пятью сотрудниками, каждый из которых берёт
один или два бесплатных напитка за смену, может терять сотни тысяч дохода каждую неделю,
особенно если эти напитки относятся к высокорентабельным. Сотрудники могут подделывать
отчёты о продажах, чтобы оправдать недостачу или расхождения в счетах, тем самым скрывая
истинные масштабы убытков.

Кражи, совершаемые посетителями, – ещё одна распространённая проблема в сфере
обслуживания баров. Хотя случаи откровенного воровства алкоголя редки, клиенты нередко
берут дополнительные напитки или манипулируют системой, чтобы получить их бесплатно.
Бармены могут неосознанно наливать больше, чем указано в чеке, чтобы угодить постоянному
клиенту или поддержать позитивную атмосферу. Со временем такая практика может привести
к заметному снижению прибыли, поскольку владелец бара может не знать о незарегистриро-
ванных продажах.

В некоторых барах гости могут злоупотреблять отсутствием контроля, пользуясь плохо
организованным учётом товаров и уходя, не заплатив за напитки, или манипулируя процессом
заказа, чтобы получить запрещённые товары.

«Неучтённые» продажи – ещё одна форма потерь, которую легко не заметить, но кото-
рая имеет не менее серьёзные последствия. Бармены могут наливать в определённые напитки
немного больше, чем положено, намеренно или из-за недостаточной подготовки, что приводит
к накоплению неучтённого алкоголя. В некоторых случаях сотрудники могут предлагать бес-
платные образцы, не регистрируя их, что не только снижает доход, но и поощряет чрезмерное
потребление без соответствующей прибыли.

Некоторые бары могут проводить акции или предлагать гостям бесплатные напитки, не
отслеживая их должным образом, что затрудняет определение реальной стоимости таких пред-
ложений. На первый взгляд эти методы могут показаться безобидными, но если учесть коли-
чество смен и гостей, они могут существенно снизить рентабельность бара.

Долгосрочные последствия краж и «левых» продаж не ограничиваются непосредствен-
ной потерей дохода. Эти проблемы могут снизить общую рентабельность бара, что затруднит
получение стабильного дохода и реинвестирование в бизнес. Бар, в котором часто возникают
проблемы с товарными запасами, может испытывать трудности с ведением точного финансо-
вого учёта, что приводит к принятию неверных решений в вопросах ценообразования, подбора
персонала и оптимизации меню.

Наличие случаев воровства и неучтённых продаж может привести к формированию куль-
туры самоуспокоенности, когда сотрудники становятся менее внимательными к контролю запа-
сов и бухгалтерскому учёту. Это может вызвать у них чувство вседозволенности или халатно-
сти, что ещё больше усугубит проблему.

Чтобы решить эти проблемы, управляющие барами должны внедрить строгие меры кон-
троля за товарными запасами и сформировать культуру подотчётности. Это включает в себя
обучение персонала тому, как важно отслеживать товарные запасы, использование систем тор-
говых точек (POS) с оповещениями о необычных продажах, а также проведение регулярных
проверок для выявления несоответствий.

Чтобы предотвратить несанкционированную раздачу бесплатных напитков и образцов,
которую сложно отследить, необходимо установить чёткие правила в отношении таких напит-
ков. Применяя эти стратегии, управляющие барами могут свести к минимуму ущерб от краж и
«левых» продаж, гарантируя, что каждый проданный напиток будет способствовать повыше-
нию рентабельности заведения.

•
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Стоимость порчи и истечения срока годности запасов в баре
Порча и истечение срока годности продуктов в баре часто недооцениваются, но они могут

оказать разрушительное воздействие как на финансовые показатели, так и на эффективность
работы бара. Эти проблемы касаются не только скоропортящихся ингредиентов: даже неско-
ропортящиеся продукты, такие как спиртные напитки, смеси и специальные продукты, могут
испортиться из-за неправильного хранения или обращения, что приведёт к убыткам и сни-
жению рентабельности. Основная причина порчи продуктов – несоблюдение принципа FIFO
(First‑In, First-Out, «первым поступил – первым использован»), который является фундамен-
тальным в управлении запасами и гарантирует, что более старые запасы будут использованы
раньше новых. Если не соблюдать принцип FIFO, то более старые продукты могут оставаться
невостребованными, в то время как более новые будут расходоваться, что повышает риск исте-
чения срока годности. Например, бар, в который постоянно поступают свежие поставки опре-
делённого спиртного напитка, может не обращать внимания на старые запасы, спрятанные в
дальнем углу винного шкафа, которые в конечном счёте портятся или становятся неликвид-
ными. Такой сценарий приводит не только к потере продукта с истёкшим сроком годности, но
и к напрасным усилиям по пополнению запасов и повторному заказу, что усугубляет финан-
совое бремя.

Неправильные условия хранения способствуют порче и истечению срока годности, осо-
бенно для скоропортящихся продуктов и продуктов, чувствительных к температуре. Такие
ингредиенты, как свежие фрукты, зелень и молочные смеси, необходимо хранить в холодиль-
нике, чтобы сохранить их качество и продлить срок годности. Если эти продукты не хранить
в холодильнике или в неподходящих условиях, они могут быстро испортиться и стать непри-
годными для использования. Аналогичным образом, нескоропортящиеся продукты, такие
как спиртные напитки, вермуты и некоторые ликёры, необходимо хранить в контролируе-
мой среде, чтобы предотвратить окисление или испарение. Например, в баре, где алкоголь не
хранится в герметичных контейнерах или подвергается воздействию чрезмерного количества
света и тепла, со временем может испортиться вкус и крепость напитков, что сделает их непри-
влекательными для гостей и снизит рентабельность. Порча продукта влечёт за собой не только
убытки, но и затраты на рабочую силу и ресурсы, необходимые для хранения и утилизации
неликвидных товаров, а также потенциальное недовольство клиентов из-за низкого качества
напитков.

Последствия порчи продуктов и истечения срока их годности не ограничиваются непо-
средственной потерей запасов. Они оказывают косвенное влияние на финансовые показатели
бара и качество обслуживания клиентов. Испорченные продукты или продукты с истёкшим
сроком годности часто нельзя использовать для приготовления напитков или продавать гостям,
что приводит к ненужным тратам и прямому снижению доходов. Для бара, который в значи-
тельной степени полагается на свежие ингредиенты или сезонные коктейли, невозможность
предложить гостям высококачественные напитки может привести к снижению числа повтор-
ных посещений и ухудшению репутации заведения.

Расходы, связанные с заменой продуктов с истёкшим сроком годности, могут быстро
накапливаться, особенно если бар не следит за ассортиментом и не обновляет его. Например,
если бармен постоянно использует для фирменного коктейля только что открытую бутылку
вермута, не обращая внимания на более старые запасы, срок годности продукта может истечь
незаметно для него, и ему придётся покупать новый, чтобы сохранить ассортимент. Со време-
нем такие ошибки могут снизить прибыль и создать замкнутый круг неэффективности.

Ещё одним серьёзным последствием порчи продуктов и истечения срока их годности
является снижение эффективности работы. Когда бар вынужден выбрасывать непродавае-
мые товары, это нарушает рабочий процесс и создаёт дополнительную нагрузку на персонал.
Сотрудники могут тратить драгоценное время на пополнение запасов и утилизацию продуктов
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с истёкшим сроком годности, которое в противном случае можно было бы использовать для
улучшения обслуживания или обновления меню.

Испорченные ингредиенты могут привести к напрасной трате творческого потенциала и
усилий при разработке новых рецептов, поскольку бармены не смогут эффективно использо-
вать имеющийся инвентарь. Это не только влияет на способность бара предлагать динамичное
и привлекательное меню, но и снижает ценность опыта и инноваций персонала.

Финансовые потери из-за порчи и истечения срока годности часто усугубляются расхо-
дами на утилизацию и пополнение запасов. В некоторых случаях от бара могут потребовать
соблюдения особых правил обращения с отходами, что может увеличить расходы.

Пополнение запасов в баре после их истощения или потери может негативно сказаться
на бюджете, особенно если товары закупаются по завышенной цене из-за повышенного спроса.
Эти проблемы подчёркивают важность хорошо структурированной системы управления запа-
сами, в которой приоритет отдаётся правильному хранению и ротации товаров. Решая про-
блему порчи и истечения срока годности, управляющие барами могут значительно сократить
количество отходов и обеспечить сохранность и прибыльность своих запасов.

•
Влияние ошибок при оформлении заказов на рентабельность бара
Ошибки при оформлении заказов могут дорого обойтись барам, поскольку они часто

приводят к закупке ненужных товаров или переплате за необходимые продукты. Такие ошибки
могут возникать из-за недостатка опыта, плохой коммуникации с поставщиками или даже
из-за неточного прогнозирования потребностей в запасах. Когда бар заказывает слишком
много товара, который не пользуется постоянным спросом, избыточные запасы не только зани-
мают ценное место на складе, но и повышают риск порчи, особенно скоропортящихся про-
дуктов. Например, менеджер бара, который заказывает большое количество редкого спирт-
ного напитка по просьбе одного клиента, может обнаружить, что продукт не используется
в течение нескольких месяцев, а значит, истекает срок его годности или его ценность сни-
жается настолько, что его невозможно продать по полной цене. Этот сценарий показывает,
к каким значительным финансовым потерям может привести отсутствие анализа реального
спроса перед размещением заказов.

Другой распространённой проблемой является закупка ненужных товаров, которые
напрямую не влияют на получение прибыли. Это может быть заказ дополнительного обо-
рудования или аксессуаров, которые не являются необходимыми для повседневной работы,
или покупка высокорентабельных продуктов, которые не соответствуют целевому рынку бара.
Например, небольшой коктейль-бар может заказать большое количество редких фруктовых
сиропов или биттеров премиум-класса, полагая, что эти товары привлекут внимание и повы-
сят рентабельность. Однако если эти ингредиенты не входят в состав фирменных напитков
бара или не пользуются спросом у клиентов, они, скорее всего, останутся невостребованными,
а значит, будут отвлекать капитал, который можно было бы потратить на более прибыльные
товары. Финансовое бремя, связанное с этими ненужными покупками, часто остаётся незаме-
ченным в краткосрочной перспективе, но со временем может накапливаться, затрудняя под-
держание стабильного денежного потока.

Пожалуй, самый финансово затратный вид ошибки при оформлении заказа – это покупка
товаров по завышенным ценам без должного анализа. Это может произойти, когда менеджер
бара делает заказ у одного поставщика, не рассматривая альтернативные варианты, или когда
он принимает первое доступное ценовое предложение, не проверяя, есть ли более выгодное
предложение. В некоторых случаях поставщики могут воспользоваться неосведомлённостью
бара о ситуации на рынке и предложить более высокие цены на товары, которые легко можно
найти в других местах. Например, бар, который постоянно заказывает спиртные напитки опре-
делённой марки у поставщика, взимающего высокую плату, может не знать, что другой дистри-
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бьютор предлагает тот же продукт по значительно более низкой цене. Не сравнивая цены, бар
упускает возможность сэкономить, которую можно было бы направить на разработку меню,
маркетинг или обучение персонала.

Эти ошибки могут негативно сказаться на прибыльности бара. Стоимость ненужных или
переоценённых товаров напрямую влияет на итоговый результат, снижая общую прибыль.

Если эти продукты остаются невостребованными или не используются в барном меню,
они снижают эффективность управления запасами, занимая место на складе и повышая веро-
ятность порчи. Это не только ограничивает возможности бара по реагированию на рыночные
тенденции, но и приводит к образованию отходов и неучтённым расходам. Например, бар,
заказывающий слишком много определённого миксера, может быть вынужден использовать
его не самым оптимальным образом, что может привести к снижению качества напитков и, как
следствие, к падению уровня удовлетворённости клиентов.

Помимо финансовых последствий, ошибки при оформлении заказов могут нарушить
цепочку поставок и систему управления запасами в баре. Если бар постоянно заказывает не то
количество товара или ненужные позиции, ему может быть сложно вести точный учёт запасов,
отслеживать их использование и прогнозировать будущие потребности. Это может привести
к нерациональному распределению ресурсов, когда бар вынужден в последний момент попол-
нять запасы основных товаров, в то время как у него остаются излишки, которые могут никогда
не пригодиться. Неэффективность, вызванная этими ошибками, может привести к дезоргани-
зации и непредсказуемости работы, что в конечном счёте скажется на качестве обслуживания
и впечатлениях гостей.

Чтобы снизить риск ошибок при оформлении заказов, менеджеры баров должны вырабо-
тать дисциплинированный подход к закупкам. Это включает в себя регулярное изучение рынка
для определения наиболее выгодных цен, отслеживание использования запасов во избежание
ненужных закупок и поддержание открытой связи с поставщиками, чтобы гарантировать соот-
ветствие заказов реальному спросу.

Внедрение системы, позволяющей отслеживать запасы в режиме реального времени,
может помочь менеджерам принимать более обоснованные решения о закупках, снижая веро-
ятность избыточного заказа или переплаты. Решив эти проблемы, бары смогут значительно
сократить ненужные расходы и повысить эффективность и прибыльность своей деятельности.

•
Стратегии решения проблемы избыточных запасов: оптимизация управления

запасами
Для эффективного управления избыточными запасами требуется проактивный подход,

сочетающий в себе точное отслеживание запасов, стратегическую оптимизацию меню и кон-
тролируемые методы оформления заказов. Все эти элементы в совокупности обеспечивают
поддержание оптимального уровня запасов в барах, предотвращая ненужные траты и сохра-
няя оборотный капитал для более выгодных инвестиций. Первым шагом в решении про-
блемы избыточных запасов является внедрение надёжной системы отслеживания запасов,
которая позволяет в режиме реального времени контролировать уровень запасов. Этого можно
добиться с помощью современного программного обеспечения для торговых точек (POS) с
интегрированными функциями отслеживания запасов или с помощью ручного отслеживания
с ведением подробных журналов. Регулярные проверки и сверка товарных запасов с данными
о продажах необходимы для выявления товаров, которых слишком много на складе, и оценки
их влияния на работу бара. Например, если бар замечает, что у него постоянно есть в избытке
определённый миксер из-за низкого спроса, он может скорректировать свои закупки, чтобы не
повторять ту же ошибку. Эти инструменты не только помогают сократить избыточные запасы,
но и способствуют принятию более эффективных решений при заказе, ценообразовании и раз-
работке меню.
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Оптимизация меню – ещё одна важная стратегия для борьбы с избыточными запасами.
Хорошо продуманное меню не только отражает индивидуальность бара, но и обеспечивает
эффективное использование имеющихся запасов. Для этого менеджерам баров следует перио-
дически пересматривать ассортимент и анализировать, какие напитки заказывают чаще всего.
Это позволит выявить неэффективные позиции, которые могут занимать ценное место на
складе и расходовать ресурсы без получения ожидаемой прибыли. Например, если бар обна-
руживает, что определённый коктейль с уникальным гарниром заказывают редко, он может
исключить его из меню или использовать гарнир для других популярных напитков, чтобы
сократить количество отходов.

Ограничение использования скоропортящихся ингредиентов в коктейлях, которые не
пользуются большим спросом, может помочь справиться с проблемой избыточных запасов,
поскольку позволяет привести ассортимент в соответствие с предпочтениями клиентов. Сезон-
ные изменения в меню также могут помочь справиться с проблемой избыточных запасов,
поскольку позволяют использовать ингредиенты до истечения срока их годности. Сосредото-
чившись на оптимизации меню в соответствии с наличием запасов, бары могут значительно
снизить риск избыточных запасов и повысить рентабельность.

Корректировка практики оформления заказов не менее важна для решения проблемы
избыточных запасов. Руководители баров должны избегать соблазна воспользоваться опто-
выми скидками, которые могут привести к избыточным запасам, и вместо этого закупать
только то, что необходимо для повседневной работы. Для этого нужно хорошо понимать, как
часто в баре используется тот или иной продукт, что можно определить по историческим дан-
ным о продажах и тенденциям потребления. Например, бар, который заказывает большое коли-
чество определённого напитка в рамках одной рекламной акции, может столкнуться с избы-
точными запасами, которые будет сложно использовать. Согласовывая решения о закупках с
реальным спросом, бары могут гарантировать, что они не будут вкладывать средства в ненуж-
ные запасы.

Установление чёткого протокола оформления заказов – например, требование к персо-
налу размещать заказы на основе определённых пороговых значений использования – может
предотвратить импульсивные или чрезмерные покупки. Сотрудничество с поставщиками для
корректировки объёмов заказов и графиков поставок является ещё одной эффективной прак-
тикой; некоторые поставщики могут предлагать меньшие объёмы и более частые поставки,
что может помочь снизить риск затоваривания при одновременном обеспечении постоянного
наличия товаров, пользующихся высоким спросом.

В совокупности эти стратегии составляют основу эффективного управления избыточ-
ными запасами в барах. Используя инструменты отслеживания запасов, оптимизируя меню в
соответствии с имеющимися запасами и применяя дисциплинированный подход к оформле-
нию заказов, бары могут избежать финансовых и операционных проблем, связанных с избы-
точными запасами. Эти меры не только помогают поддерживать рациональную и эффективную
систему управления запасами, но и способствуют более гибкому и прибыльному ведению биз-
неса. В следующем разделе мы рассмотрим аналогичные стратегии для борьбы с дефицитом
товаров, которые помогут барам точно и аккуратно балансировать свои запасы.

•
Как избежать дефицита: прогнозирование и корректировка меню
Чтобы решить проблему дефицита, необходимо сочетать методы прогнозирования, кор-

ректировать меню и улучшать взаимодействие с поставщиками, чтобы бар стабильно удовле-
творял спрос клиентов и при этом избегал ненужных простоев. Прогнозирование – важней-
ший компонент управления запасами, поскольку оно позволяет менеджерам баров предвидеть
колебания спроса и соответствующим образом корректировать стратегию закупок. Анализи-
руя данные о продажах за прошлые периоды, сезонные тенденции и даже местные события или
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рекламные акции, менеджеры баров могут принимать обоснованные решения о том, сколько
товара заказывать и когда. Например, бар, в котором в летние месяцы наблюдается всплеск
продаж, может использовать эти данные, чтобы увеличить запасы популярных ингредиентов,
таких как цитрусовые или тропические смеси, и обеспечить их наличие в период наиболь-
шего спроса. И наоборот, в непиковые периоды бар может сократить количество заказывае-
мых ингредиентов, чтобы избежать ненужных трат и сохранить оборотный капитал для других
операционных нужд.

Корректировка меню играет не менее важную роль в предотвращении дефицита това-
ров. Меню бара должно не только отражать фирменный стиль заведения, но и быть состав-
лено с учётом эффективности использования запасов. Выявляя товары, пользующиеся высо-
ким спросом, и приводя меню в соответствие с имеющимися запасами, менеджеры баров
могут обеспечить оптимальное использование запасов. Например, если бар замечает, что про-
дажи фирменного коктейля с определённым алкоголем или гарниром стабильно низкие, можно
уменьшить количество этого напитка в меню или даже полностью исключить его. Это позво-
ляет перераспределять запасы в пользу товаров, которые заказывают чаще, и снижает риск
дефицита востребованных товаров.

Ограничение использования скоропортящихся или дорогостоящих ингредиентов в кок-
тейлях, которые плохо продаются, может помочь свести к минимуму вероятность нехватки
основных ингредиентов при сохранении динамичного и прибыльного меню.

Сотрудничество с поставщиками – ещё одна важная стратегия для предотвращения
дефицита и обеспечения постоянного наличия ключевых ингредиентов. Тесные связи с постав-
щиками позволяют менеджерам баров эффективно сообщать о своих потребностях и свое-
временно пополнять запасы часто используемых продуктов. Например, бар, который тесно
сотрудничает со своим дистрибьютором, может запрашивать более частые поставки скоропор-
тящихся продуктов в меньших объёмах, что снижает риск порчи продуктов и гарантирует их
наличие в часы пик.

Поставщики могут предоставить информацию о тенденциях на рынке, изменениях цен и
наличии товаров, что поможет менеджерам баров принимать упреждающие решения о закуп-
ках. Установление чётких каналов связи с поставщиками, например организация регулярных
проверок или использование цифровых инструментов для закупок, гарантирует, что любые
потенциальные проблемы с поставками будут выявлены и устранены до того, как они повлияют
на обслуживание. Такой уровень сотрудничества не только помогает избежать дефицита, но и
повышает способность бара реагировать на меняющиеся предпочтения клиентов и рыночные
условия.

Для реализации этих стратегий в баре должна быть сформирована культура постоянного
совершенствования и адаптации. Прогнозирование должно быть непрерывным процессом, а
не разовой акцией. Менеджеры бара должны регулярно обновлять свои прогнозы на основе
последних данных о продажах. Аналогичным образом следует корректировать меню в соот-
ветствии с отзывами в режиме реального времени и тенденциями в сфере товарных запасов,
чтобы бар оперативно реагировал на спрос клиентов. Сотрудничество с поставщиками в соче-
тании с этими мерами позволяет создать надёжную систему, которая поддерживает как опера-
ционную эффективность, так и финансовую прибыльность. Решая проблему дефицита товаров
с помощью прогнозирования, оптимизации меню и улучшения отношений с поставщиками,
управляющие барами могут обеспечить наличие достаточного количества товаров, ориенти-
рованность на гостей и финансовую стабильность своих заведений.

•
Борьба с воровством и «неучтёнными» продажами: обучение и контроль пер-

сонала
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Эффективная борьба с воровством и «неучтёнными» продажами начинается с тщатель-
ной подготовки персонала и формирования культуры ответственности. Обучение – краеуголь-
ный камень в предотвращении внутренних краж, поскольку оно даёт сотрудникам знания и
навыки, необходимые для понимания важности контроля запасов и осознания последствий
неучтённых продаж. Если персонал должным образом обучен, он с большей вероятностью
будет соблюдать протоколы и ответственно относиться к ресурсам бара. Например, хорошо
обученный бармен будет внимательно следить за тем, чтобы каждый налитый напиток был
засчитан, и чтобы ни один продукт не был использован без соответствующей продажи. Осо-
знание этого особенно важно в отношении товаров с высокой маржинальностью, которые чаще
всего подвергаются кражам или чрезмерному использованию. Обучение также должно затра-
гивать этические аспекты, подчёркивая влияние неучтённых продаж на прибыльность бара и
работу команды в целом. Когда сотрудники понимают, что их действия напрямую влияют на
успех бизнеса, они более склонны действовать ответственно.

Помимо обучения персонала, для выявления и предотвращения краж необходимо внед-
рять системы мониторинга в режиме реального времени. Такие системы могут представлять
собой программное обеспечение для торговых точек (POS) со встроенными оповещениями о
необычных продажах или несоответствиях в товарных запасах. Например, POS-система, кото-
рая отслеживает количество налитых напитков в сравнении с количеством полученных зака-
зов, может быстро выявить потенциальные проблемы, такие как внезапное сокращение товар-
ных запасов, которое не отражается в данных о продажах. Такой уровень контроля не только
отпугивает потенциальных воров, но и даёт менеджерам баров полезную информацию о том,
где могут происходить потери. Например, если система выявляет, что конкретный сотрудник
постоянно регистрирует меньше продаж, чем было продано, это может указывать на то, что он
переливает напитки или неправильно их регистрирует. Решая эти проблемы в режиме реаль-
ного времени, менеджеры могут привлечь сотрудников к ответственности и предотвратить
повторные потери.

Внезапные проверки также являются эффективным инструментом в борьбе с воровством
и обеспечении точности инвентаризации. Такие проверки включают в себя внеплановые про-
верки уровня запасов, записей о продажах и кассовых чеков, чтобы убедиться, что все опера-
ции должным образом задокументированы и что ни один товар не используется без зарегистри-
рованной продажи. Например, проверка персонала может выявить, что в баре заканчивается
определённый алкогольный напиток, но в записях о продажах это не отражено. Такое несоот-
ветствие может указывать на воровство или ошибку в бухгалтерском учёте, что позволит мене-
джеру провести расследование и принять меры по исправлению ситуации. Внезапные проверки
повышают бдительность сотрудников и побуждают их тщательнее следовать установленным
протоколам. Они также помогают выявить системные проблемы, такие как недостаточная под-
готовка или неясные требования, которые можно решить с помощью целенаправленных мер.

Формирование культуры подотчётности – ещё одна ключевая стратегия в предотвраще-
нии внутренних краж и минимизации «левых» продаж. Для этого необходимо создать среду,
в которой сотрудники будут чувствовать ответственность за запасы в баре и понимать, что
их действия влияют на прибыльность бизнеса. Например, внедрение системы, при которой
сотрудники в конце смены отмечают уровень запасов, поможет выявить несоответствия и обес-
печить соблюдение единых стандартов.

Признание заслуг и поощрение сотрудников, которые проявляют усердие в управле-
нии товарно-материальными запасами, могут подчеркнуть важность этих методов. В баре, где
поощряют сотрудников, которые постоянно ведут точный учёт, с большей вероятностью будет
царить атмосфера честности и ответственности.

Для борьбы с кражами со стороны клиентов и «неучтёнными» продажами не менее
важны мониторинг и чёткие правила. Бармены должны уметь распознавать и пресекать ситу-
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ации, когда гости берут напитки без разрешения или манипулируют процессом заказа. Это
включает в себя использование POS-систем для отслеживания количества напитков, продан-
ных каждому столику или клиенту, а также бдительность в отношении незарегистрирован-
ных транзакций. Например, бармен, заметивший, что группа гостей постоянно заказывает
коктейли без оформления продажи, должен немедленно принять меры, чтобы исправить ситу-
ацию. Установление чётких правил в отношении бесплатных напитков и образцов также может
предотвратить несанкционированную раздачу. Например, если для предоставления бесплат-
ных напитков требуется разрешение менеджера, это гарантирует, что такие жесты будут спо-
собствовать достижению маркетинговых целей бара, а не сокращать его прибыль.

Сочетая обучение персонала с мониторингом в режиме реального времени, внезап-
ными проверками и культурой подотчётности, бары могут значительно снизить риск краж и
«неучтённых» продаж. Эти меры не только защищают финансовые ресурсы бара, но и спо-
собствуют формированию доверия и профессионализма как среди персонала, так и среди
гостей. Когда сотрудники понимают ценность товарных запасов и соблюдают высокие стан-
дарты подотчётности, они становятся активными участниками процесса обеспечения прибыль-
ности бара. Аналогичным образом, когда гости осведомлены о чётких правилах и процедурах,
это снижает вероятность незарегистрированных продаж. Такой комплексный подход гаранти-
рует, что каждый проданный напиток будет приносить доход бару, а также способствует фор-
мированию культуры прозрачности и честности.

•
Предотвращение порчи и истечения срока годности: культура точности и ответ-

ственности
Чтобы предотвратить порчу продуктов и истечение срока их годности, бар должен приме-

нять комплексный подход, который начинается со строгого соблюдения системы FIFO (первым
поступил – первым обслужен) и включает в себя чёткую маркировку и регулярную инвентари-
зацию. Эти методы важны не только для сохранения свежести продуктов, но и для эффектив-
ного и прибыльного использования ресурсов бара. При правильном применении система FIFO
гарантирует, что более старые запасы будут израсходованы в первую очередь, что снижает риск
истечения срока годности и образования отходов. Например, бар, который всегда использует
самые старые бутылки вермута или миксеров, может поддерживать качество своих напитков,
избегая при этом накопления неиспользуемых запасов. Однако успех этой системы зависит от
точности соблюдения правил хранения и рекомендаций персоналом.

Чёткая маркировка – ещё один важный компонент в борьбе с порчей продуктов. На каж-
дом товаре, хранящемся на складе, должна быть маркировка с указанием даты получения и
предполагаемой даты истечения срока годности или употребления. Это позволяет персоналу
легко определять, какие товары нужно использовать в первую очередь, и снижает вероятность
того, что товар будет упущен из виду или забыт. Например, бутылка со свежим соком лайма, на
которой указана дата окончания срока годности, напомнит бармену о необходимости исполь-
зовать её до истечения срока годности, чтобы сок не испортился, пока его добавляют в кок-
тейли или используют для других целей.

Маркировка может помочь отслеживать использование конкретных ингредиентов, что
упрощает выявление нерационального расходования и позволяет соответствующим образом
скорректировать покупательские привычки. Такой уровень организации особенно важен для
баров, которые работают со свежими скоропортящимися продуктами или имеют широкий
ассортимент спиртных напитков, ликёров и миксеров, требующих тщательного ротации.

Регулярные проверки запасов необходимы для соблюдения принципа FIFO и выявления
потенциальных рисков порчи. Такие проверки следует проводить ежедневно или еженедельно,
в зависимости от скорости оборота в баре и типов используемых ингредиентов. Во время таких
проверок сотрудники должны убедиться, что товары хранятся надлежащим образом и что



И.  Каравашкин.  «Управление баром. Эффективный бар-менеджмент»

19

приоритет отдаётся самым старым запасам. Например, еженедельная проверка запасов может
показать, что конкретная бутылка спиртного напитка месяцами стояла на дальней полке, что
повышает вероятность её порчи. Своевременное решение таких проблем может предотвратить
ненужные потери и гарантировать, что качество и привлекательность блюд в баре останутся
на прежнем уровне.

Инвентаризация даёт возможность обновить этикетки, оценить условия хранения и
выявить любые несоответствия в уровне запасов, которые могут указывать на порчу или дру-
гие проблемы.

Помимо этих технических мер, для предотвращения порчи продуктов и истечения срока
их годности крайне важно развивать культуру точности и ответственности среди персонала.
Руководители баров должны подчёркивать важность точности инвентаризации во время обу-
чения персонала и поощрять сотрудников брать на себя ответственность за этот процесс.
Например, бармен, который обучен проверять этикетки и обновлять запасы в рамках своей
повседневной работы, с большей вероятностью будет поддерживать порядок на складе. Чув-
ство ответственности можно усилить с помощью поощрений, таких как премии или признание
заслуг сотрудников, которые постоянно придерживаются принципа FIFO.

Очень важно наладить чёткую коммуникацию между персоналом, работающим за барной
стойкой, и сотрудниками, работающими в зале. Бармены должны сообщать барменам-резер-
вистам или менеджерам по закупкам, когда замечают, что срок годности продукта подходит к
концу, чтобы его можно было быстро использовать или добавить в новый рецепт.

Технологии могут способствовать этим усилиям, предоставляя инструменты для опти-
мизации управления запасами. Цифровые журналы учёта запасов, в которых отслеживаются
сроки годности всех товаров, могут помочь выявить потенциальные проблемы до того, как они
возникнут. Например, бар, использующий цифровую систему с автоматическими оповещени-
ями, может

вы получаете уведомление о том, что срок годности свежих ингредиентов подходит к
концу, и вам нужно немедленно принять меры. POS-системы также можно использовать для
отслеживания использования конкретных ингредиентов, что помогает менеджерам выявлять
малоиспользуемые продукты, которые могут испортиться. Это не только сокращает количе-
ство отходов, но и позволяет принимать более взвешенные решения о закупках, обеспечивая
соответствие ассортимента бара спросу.

Чтобы предотвратить порчу продуктов и истечение срока их годности, необходимо
соблюдать дисциплину, обеспечивать подотчётность персонала и использовать технологии для
эффективного отслеживания запасов и управления ими. Обеспечив маркировку, ротацию и
регулярную проверку каждого продукта, бары могут значительно снизить риски, связанные с
порчей продуктов.

Формирование культуры точности и ответственности среди персонала гарантирует, что
эти методы будут применяться постоянно, что положительно скажется на общей эффективно-
сти и прибыльности бара. При правильном управлении складские запасы становятся ценным
активом, а не источником убытков, что позволяет бару поддерживать динамичное и привлека-
тельное меню и получать максимальную прибыль.

•
Исправление ошибок в заказе: поиск поставщиков и инвентаризация
Чтобы избежать ошибок при заказе, которые приводят к ненужным покупкам или завы-

шенным ценам, барам следует применять структурированный подход, предполагающий изу-
чение поставщиков, сравнение цен и разработку чётких протоколов инвентаризации. Хорошо
организованный процесс закупок гарантирует, что бар будет приобретать нужное количество
материалов по самым выгодным ценам, сводя к минимуму потери и максимизируя прибыль.
Первым шагом в этом процессе является тщательное изучение поставщиков, чтобы найти
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надёжных партнёров, которые предлагают выгодные цены без ущерба для качества. Это вклю-
чает в себя поддержание связей с различными поставщиками и регулярный анализ их цен,
наличия продукции и графиков поставок. Например, бар, который раньше закупал весь алко-
голь у одного поставщика, может извлечь выгоду из сотрудничества с альтернативными дис-
трибьюторами, предлагающими более выгодные цены или более гибкие условия доставки.
Развивая отношения с несколькими поставщиками, управляющие барами могут создать конку-
рентную среду, которая будет способствовать повышению рентабельности и надёжности обслу-
живания.

Сравнение цен – ещё один важный приём, позволяющий избежать ненужных или слиш-
ком дорогих покупок. Менеджерам баров следует регулярно оценивать цены на наиболее часто
используемые ингредиенты и сравнивать их с текущими рыночными ценами. Это можно делать
с помощью онлайн-платформ для закупок, запрашивая расценки у нескольких поставщиков
или используя отраслевые сети, чтобы быть в курсе тенденций ценообразования. Например,
бар, который регулярно заказывает смеси определённой марки, может обнаружить, что другой
поставщик предлагает тот же продукт на 10–15% дешевле, что позволит сразу же сэкономить.

Сравнение цен при разных объёмах закупок может помочь менеджерам баров опреде-
лить, действительно ли оптовые скидки выгодны или они приводят к затовариванию. Бар,
который закупает большое количество определённого напитка, чтобы воспользоваться опто-
выми скидками, может столкнуться с избыточными запасами, срок годности которых истечёт
раньше, чем они будут использованы, что приведёт к общим финансовым потерям. Анализи-
руя эти факторы, менеджеры баров могут принимать более обоснованные решения о закупках,
которые соответствуют как бюджетным ограничениям, так и потребностям в запасах.

Не менее важно установить чёткие правила инвентаризации, чтобы избежать ошибок при
оформлении заказов. В этих правилах должны быть описаны конкретные процедуры оформ-
ления, получения и отслеживания запасов, чтобы закупки совершались на основе реального
спроса, а не субъективных предположений. Например, в баре может действовать правило,
согласно которому сотрудники должны подавать заявки на повторный заказ при достижении
заранее установленного минимального уровня запасов, чтобы избежать импульсивных или
чрезмерных покупок.

Внедрение системы, отслеживающей использование каждого ингредиента, может помочь
выявить тенденции и оптимизировать стратегию закупок. Если бар замечает, что какой-то
алкогольный напиток используется недостаточно часто, он может скорректировать будущие
заказы с учётом этой тенденции, чтобы избежать ненужных покупок. Такой уровень контроля
не только снижает риск затоваривания, но и гарантирует, что бар всегда будет готов к периодам
повышенного спроса без лишних затрат.

Ещё одним ключевым аспектом инвентаризации является использование данных о про-
дажах за прошлые периоды для точного прогнозирования спроса. Анализируя структуру про-
даж в прошлом, менеджеры баров могут определить, какие ингредиенты используются чаще
всего, и соответствующим образом скорректировать закупки. Например, бар, в котором в
летние месяцы наблюдается высокий спрос на коктейли с цитрусовыми, может спланировать
закупку свежих лимонов, апельсинов и миксеров на основе предыдущих продаж, чтобы обес-
печить достаточный запас для удовлетворения спроса без лишних закупок. Сезонные измене-
ния в меню также могут помочь в эффективном управлении товарными запасами и снизить
риск заказа ненужных товаров, которые не соответствуют текущим тенденциям. Такой под-
ход к закупкам, основанный на данных, позволяет бару оперативно реагировать на колебания
рынка, что в конечном итоге способствует более прибыльной и устойчивой работе.

Сочетая анализ поставщиков, сравнение цен и чёткие протоколы инвентаризации, бары
могут значительно снизить риски, связанные с ненужными закупками и завышенными ценами.
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Эти стратегии не только помогают оптимизировать закупки, но и способствуют долгосрочной
финансовой стабильности, обеспечивая точность и эффективность работы бара.

•
Комплексный подход к управлению запасами: обеспечение финансового и опе-

рационного успеха
Управление товарно-материальными запасами – важнейший аспект работы бара, требу-

ющий комплексного подхода для обеспечения финансового и операционного успеха. Внед-
ряя точные системы отслеживания, инструменты прогнозирования и последовательные методы
аудита, управляющие барами могут превратить товарно-материальные запасы из потенциаль-
ного источника убытков в стратегический актив, повышающий рентабельность. Эти инстру-
менты и методы не только помогают поддерживать оптимальный уровень запасов, но и спо-
собствуют тому, чтобы бар обеспечивал стабильное качество и сервис.

Комплексная система отслеживания запасов – основа эффективного управления запа-
сами. Этого можно добиться с помощью современного программного обеспечения для торго-
вых точек (POS), которое позволяет в режиме реального времени отслеживать уровень запа-
сов, тенденции продаж и темпы потребления. Например, бар, использующий POS-систему с
аналитикой запасов, может отслеживать точное использование каждого ингредиента по барам,
барменам и даже по отдельным коктейлям. Такой уровень детализации позволяет менедже-
рам быстро выявлять несоответствия, например неожиданное сокращение запасов, которое не
отражается в отчётах о продажах, что может указывать на кражу или ошибки в отслеживании.

Такие системы могут отправлять оповещения, когда уровень запасов падает ниже опре-
делённого порога, что позволяет своевременно пополнять запасы и предотвращать дорого-
стоящие ситуации, связанные с нехваткой товаров. Используя эти цифровые инструменты,
управляющие барами могут поддерживать порядок на складе, не перегружая персонал ручным
отслеживанием, и более эффективно использовать его время для обслуживания и внедрения
инноваций.

Инструменты прогнозирования повышают эффективность управления запасами, предо-
ставляя основанную на данных информацию о будущем спросе и позволяя принимать упре-
ждающие решения о закупках. Эти инструменты анализируют данные о продажах за прошлые
периоды, сезонные тенденции и даже внешние факторы, такие как погода или местные собы-
тия, чтобы спрогнозировать, какие ингредиенты будут наиболее востребованы в конкретный
период. Например, менеджер бара может использовать программное обеспечение для прогно-
зирования, чтобы предвидеть всплеск спроса на определённые коктейли в летние месяцы и
соответствующим образом скорректировать запасы. Это избавляет от необходимости прини-
мать решения о закупках постфактум, что может привести к избыточным или недостаточным
запасам. Приводя уровень запасов в соответствие с ожидаемым спросом, бары могут сократить
количество отходов, свести к минимуму ненужные расходы и обеспечить постоянное наличие
самых популярных блюд. Такое стратегическое планирование не только повышает финансо-
вую эффективность, но и укрепляет способность бара соответствовать ожиданиям гостей, что
способствует долгосрочной удовлетворённости и лояльности клиентов.

Регулярные проверки – ещё один важный компонент надёжной системы управления запа-
сами. Такие проверки помогают выявлять и устранять потенциальные проблемы до того, как
они приведут к финансовым потерям. Например, бар, который проводит еженедельные про-
верки запасов, может своевременно заметить признаки порчи, кражи или затоваривания и при-
нять соответствующие меры. Проверки также служат механизмом контроля за соблюдением
персоналом установленных правил инвентаризации, укрепляя культуру подотчётности.

Внезапные проверки могут использоваться для предотвращения внутренних краж и сти-
мулирования сотрудников к ведению точного учёта. Когда сотрудники знают, что инвентари-
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зация может быть проведена в любой момент, они с большей вероятностью будут соблюдать
надлежащие процедуры, что снизит риск хищения.

Совокупный эффект от применения этих стратегий заключается в том, что бар работает
точно и эффективно, а управление запасами способствует достижению как финансовых целей,
так и удовлетворению потребностей гостей. Поддерживая оптимальный уровень запасов, бары
обеспечивают себя необходимыми ингредиентами для приготовления фирменных напитков и
при этом избегают проблем, связанных с избыточными запасами и порчей продуктов. Такой
упреждающий подход также позволяет им оперативно реагировать на изменения рынка или
новые тенденции, обеспечивая актуальность и прибыльность своего меню.

Возможность отслеживать и контролировать запасы снижает риск снижения качества
обслуживания, поскольку персонал может готовить напитки, будучи уверенным в наличии всех
необходимых ингредиентов.

Хорошо структурированная система управления товарными запасами – краеугольный
камень прибыльного бара. Она не только предотвращает ненужные потери, но и повышает
способность заведения обеспечивать гостям безупречный сервис высокого качества. Приме-
няя эти стратегии, управляющие барами могут создать среду, в которой товарные запасы рас-
сматриваются как ценный ресурс, способствующий как финансовому успеху, так и повышению
эффективности работы.

•
Эффективность управления запасами для поддержания и увеличения доходов

бара
Последовательное применение эффективных методов управления товарно-материаль-

ными запасами – это не просто необходимость, а стратегическое преимущество, которое может
обеспечить стабильный рост доходов бара. Если относиться к товарно-материальным запасам
как к важнейшему компоненту деятельности бара, они станут инструментом для получения
максимальной прибыли и минимизации ненужных расходов. Решая такие ключевые проблемы,
как затоваривание, дефицит, кражи, порча товаров и ошибки при оформлении заказов, управ-
ляющие барами создают систему, которая является финансово устойчивой и эффективной с
точки зрения операционной деятельности. Такой комплексный подход гарантирует, что бар не
только оправдает ожидания своих гостей, но и сможет извлечь выгоду из любой возможности,
будь то оптимизация меню, сокращение отходов или улучшение ценовой политики.

Одним из наиболее очевидных преимуществ грамотного управления товарными запа-
сами является возможность поддерживать выгодный баланс между наличием товара на складе
и контролем затрат. Используя инструменты прогнозирования и данные о продажах за про-
шлые периоды, менеджеры баров могут принимать обоснованные решения о закупках, соот-
ветствующие реальному спросу, и не допускать затоваривания или дефицита критически важ-
ных ингредиентов. Такой баланс позволяет более гибко реагировать на рыночные тенденции
и сезонные колебания без лишних затрат. Например, бар, который точно прогнозирует свои
потребности в ингредиентах в часы пик, может избежать необходимости в срочной закупке по
завышенной цене, а также обеспечить постоянный запас фирменных коктейлей. Такой уровень
точности не только повышает качество обслуживания гостей, но и укрепляет репутацию бара
как надёжного и качественного заведения, что способствует повторным посещениям и увели-
чению прибыли.

Контроль запасов не только позволяет следить за уровнем товаров, но и напрямую вли-
яет на способность бара обеспечивать высокое качество обслуживания. Если в баре хорошо
организована система управления запасами, персонал может легко найти и использовать нуж-
ные ингредиенты для каждого напитка, что снижает риск ошибок и гарантирует, что бар будет
стабильно предлагать свои фирменные блюда. Такая надёжность важна для удовлетворённости
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клиентов, поскольку гости с большей вероятностью вернутся в бар, где они могут рассчитывать
на наличие своих любимых напитков.

Использование понятной маркировки и принципа FIFO (First‑In, First-Out, «первым
поступил – первым обслужен») сводит к минимуму риск подачи просроченных или испорчен-
ных продуктов, что может негативно сказаться как на репутации бара, так и на его финансо-
вых показателях. Поддерживая высочайшие стандарты управления запасами, бары повышают
качество своих предложений и гарантируют, что гости будут неизменно впечатлены как вкусом
напитков, так и профессионализмом обслуживания.

Управление товарными запасами играет ключевую роль в способности бара внедрять
инновации и адаптироваться к изменениям, сохраняя при этом рентабельность. Хорошо
структурированные товарные запасы обеспечивают большую гибкость при составлении меню,
поскольку бармены могут уверенно добавлять новые коктейли, не рискуя столкнуться с избыт-
ком товара. Это стимулирует творческий подход и позволяет поддерживать динамичность
и привлекательность меню, привлекая как постоянных посетителей, так и новых клиентов.
Например, бар, который регулярно обновляет свои товарные запасы, может экспериментиро-
вать с сезонными ингредиентами, создавая ограниченные по времени предложения, которые
вызывают интерес и увеличивают товарооборот. Это не только снижает риск порчи товара,
но и повышает способность бара увеличивать продажи за счёт уникальных и привлекатель-
ных напитков. Таким образом, управление товарными запасами способствует как финансовой
эффективности, так и сохранению актуальности бара на конкурентном рынке, гарантируя, что
каждый аспект его деятельности будет способствовать долгосрочной прибыльности.

•
Управление персоналом
Человеческие ресурсы – это основа любой успешной работы бара, играющая важ-

нейшую роль в определении чистой прибыли заведения. В динамичной и высококонкурент-
ной индустрии гостеприимства то, как бар управляет своим персоналом, может существенно
повлиять как на качество обслуживания клиентов, так и на итоговую прибыль. Эффективное
управление персоналом гарантирует, что нужные люди занимают нужные должности, мотиви-
рованы работать с максимальной отдачей и обладают навыками, необходимыми для стабиль-
ного и качественного обслуживания. При наличии этих составляющих бар не только работает
эффективнее, но и становится более привлекательным для посетителей, что приводит к росту
продаж и прибыли. И наоборот, неэффективное управление персоналом может привести к
множеству проблем, подрывающих финансовое благополучие бара, включая низкую произво-
дительность труда, высокую текучесть кадров и операционную неэффективность.

Низкая производительность труда – одна из самых коварных угроз рентабельности. Часто
она возникает из-за неэффективного распределения обязанностей, когда на одних сотрудников
ложится слишком много задач, а другие не справляются из-за неясных ожиданий. Такой дис-
баланс может привести к возникновению узких мест в часы пик, задержкам в обслуживании и,

Снижение уровня удовлетворённости клиентов. Если гости сталкиваются с медленным
обслуживанием или непоследовательностью в приготовлении напитков, они могут уйти и
больше не вернуться, что напрямую снижает доход.

Низкая производительность может привести к созданию токсичной рабочей среды, в
которой перегруженные работой сотрудники теряют интерес к делу или разочаровываются,
что ещё больше усугубляет проблему. Недостаточная подготовка и отсутствие мотивации –
дополнительные факторы, влияющие на низкую производительность. Если сотрудники бара не
справляются со своими обязанностями или не чувствуют, что их ценят, страдает качество их
работы, что, в свою очередь, влияет на способность бара получать максимальную прибыль.

Высокая текучесть кадров – ещё одна серьёзная проблема, связанная с управлением пер-
соналом в барах. Индустрия гостеприимства известна высокой текучестью кадров, но в случае
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с баром это может быть особенно затратно. Когда сотрудники часто увольняются, бар несёт
расходы, связанные с наймом, обучением и адаптацией новых членов команды. Эти расходы не
только истощают оборотный капитал, но и нарушают стабильность обслуживания, поскольку
новым сотрудникам часто не хватает опыта и знаний, необходимых для оптимальной работы.

Высокая текучесть кадров может привести к утрате накопленного опыта и знаний, что
затруднит поддержание узнаваемости бренда и клиентской базы. Последствия такой нестабиль-
ности сказываются на операционной эффективности бара, поскольку неопытным сотрудникам
может потребоваться больше времени для обслуживания посетителей, что приведёт к сниже-
нию пропускной способности и, как следствие, прибыли.

Ошибки в расчётах заработной платы и недостаточная квалификация бариста одинаково
негативно сказываются на рентабельности. Неточности в расчёте заработной платы могут при-
вести к финансовым санкциям, недовольству сотрудников и подрыву доверия в коллективе.
Когда сотрудники чувствуют, что их вознаграждение несправедливо или непоследовательно,
их мотивация падает, а производительность снижается. Точно так же отсутствие надлежащего
обучения бариста может привести к ошибкам в приготовлении напитков, медленному обслу-
живанию и неправильному выполнению заказов, что негативно сказывается на впечатлениях
клиентов. Эти проблемы не только снижают способность бара привлекать и удерживать посе-
тителей, но и повышают вероятность того, что ингредиенты и материалы будут потрачены впу-
стую, что ещё больше снизит прибыль.

Человеческие ресурсы в управлении баром – это не просто вспомогательная функция,
а ключевой фактор чистой прибыли. Если менеджер или владелец бара не устраняет неэф-
фективность в управлении персоналом, последствия могут быть как немедленными, так и дол-
госрочными. Например, отсутствие вовлечённости в работу может привести к задержкам в
обслуживании, что повлечёт за собой потерю дохода в часы пиковой нагрузки. С другой сто-
роны, мотивированный и хорошо обученный персонал может улучшить качество обслужива-
ния гостей, стимулировать дополнительные продажи и сократить потери, что положительно
скажется на прибыли. Таким образом, понимание основных проблем в этой сфере необходимо
для создания такой атмосферы в баре, которая будет не только способствовать его успешной
работе, но и приносить максимальную прибыль. В следующих разделах мы рассмотрим эти
проблемы более подробно и предложим действенные решения для их эффективного устране-
ния.

•
Неэффективное распределение обязанностей: причина снижения производи-

тельности и высокой текучести кадров
Одной из самых распространённых, но часто упускаемых из виду проблем в управле-

нии баром является неэффективное распределение обязанностей. На первый взгляд это может
показаться незначительной административной деталью, но на самом деле она оказывает серьёз-
ное влияние на производительность труда, текучесть кадров и

Рентабельность. Если задачи между сотрудниками бара распределяются неправильно,
это создаёт эффект домино, который нарушает весь рабочий процесс, приводит к сбоям в
работе, выгоранию персонала и снижению качества обслуживания. Такая неэффективность
не только снижает способность бара обслуживать клиентов в часы пик, но и создаёт негатив-
ную рабочую атмосферу, которая может ускорить текучесть кадров и снизить ценность кол-
лективных навыков команды. Для решения этой проблемы необходим стратегический подход
к распределению задач, чёткому определению ролей и балансировке рабочей нагрузки. Всё это
важно для продуктивной и стабильной работы бара.

Основной причиной неэффективного распределения обязанностей является отсутствие
надлежащего планирования задач. Во многих барах, особенно с ограниченными управлен-
ческими ресурсами или неопытными руководителями, обязанности распределяются бесси-
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стемно, зачастую без учёта конкретных навыков или доступности каждого члена команды. Это
может привести к тому, что критически важные задачи, такие как приготовление напитков в
часы пик или управление запасами, будут поручены людям, которые либо перегружены рабо-
той, либо недостаточно квалифицированы. Например, менеджер бара может случайно возло-
жить на одного бармена все обязанности по приготовлению напитков в напряжённый вечер, что
приведёт к задержкам и ошибкам в обслуживании. С другой стороны, другие сотрудники могут
быть перегружены, что приведёт к разочарованию и ощущению несправедливости. Послед-
ствия такого дисбаланса двояки: он снижает общую скорость и точность обслуживания, что
может отпугнуть клиентов, и повышает вероятность выгорания персонала, которое часто пред-
шествует текучке кадров.

Путаница в распределении ролей – ещё один важный фактор, который приводит к неэф-
фективному распределению обязанностей. В некоторых случаях менеджеры баров не могут
чётко определить роли и ожидания от членов своей команды, что приводит к неоднозначно-
сти и дублированию задач. Из-за этой путаницы важные обязанности могут быть упущены,
поскольку сотрудники не уверены в своих приоритетах или в том, как эффективно делегиро-
вать работу. Например, бариста, который не знает, в чём заключаются его обязанности при
обслуживании гостей, может непреднамеренно замедлить процесс обслуживания, постоянно
уточняя детали у своего менеджера или коллег. Точно так же официант, который не осведом-
лён о стратегии дополнительных продаж в баре, может упустить возможность увеличить сред-
нюю стоимость чека. Путаница в ролях не только снижает производительность, но и приводит
к ошибкам в работе, что ещё больше снижает рентабельность бара из-за потерь, недовольства
клиентов и упущенных продаж.

Отсутствие делегирования – ещё одна причина неэффективного распределения обязан-
ностей. В некоторых случаях менеджеры или владельцы баров могут контролировать выпол-
нение задач на микроуровне или не давать членам своей команды возможности проявлять
инициативу в рамках их обязанностей. Часто это происходит из-за недоверия к персоналу
или чрезмерной зависимости от небольшой группы сотрудников, которые выполняют все важ-
ные операции. Однако микроменеджмент и недостаточное делегирование могут пагубно ска-
заться как на производительности, так и на моральном состоянии персонала. Не позволяя чле-
нам команды брать на себя ответственность за выполнение своих обязанностей, руководители
лишают их возможности развивать навыки, укреплять уверенность в себе и вносить свой вклад
в успех бара. Это также может стать проблемой, если руководитель или владелец бара будет
недоступен, поскольку ключевые задачи могут быть приостановлены или выполнены непра-
вильно. Например, менеджер бара, который настаивает на том, чтобы лично контролировать
каждый заказ на напитки, может оказаться перегруженным в часы пик, что приведёт к задерж-
кам и ухудшению качества обслуживания клиентов. С другой стороны, эффективная страте-
гия делегирования полномочий гарантирует, что каждый член команды понимает свою роль
и имеет право действовать в рамках своих обязанностей, что оптимизирует работу и способ-
ствует формированию чувства ответственности и сопричастности.

Эти недостатки существенно влияют на рентабельность бара. Снижение производитель-
ности из-за неправильного планирования и путаницы с распределением ролей напрямую вли-
яет на количество клиентов, которых бар может обслужить за определённый период. Если
команда не справляется с наплывом посетителей в часы пик, бар может потерять потенциаль-
ных клиентов, которые теряют терпение и уходят, не дождавшись выполнения заказа.

Негативная рабочая атмосфера, вызванная неэффективностью, может привести к высо-
кой текучести кадров, что является одной из самых дорогостоящих проблем в сфере гостинич-
ного бизнеса. Подбор и обучение новых сотрудников требуют значительных затрат времени
и ресурсов, что часто отвлекает от основных операций, таких как управление запасами или
взаимодействие с гостями.
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Частая смена персонала нарушает непрерывность обслуживания, поскольку новым
сотрудникам может не хватать опыта, необходимого для соответствия стандартам бара. Такая
нестабильность в качестве обслуживания может отпугнуть постоянных клиентов, что ещё
больше снизит способность бара получать стабильный доход.

Чтобы справиться с этими трудностями, управляющие и владельцы баров должны
внедрять стратегии, способствующие эффективному распределению обязанностей. Ключевым
решением является чёткое определение ролей и распределение задач. Для этого необходимо
составить подробные должностные инструкции, в которых будут указаны обязанности для
каждой должности, чтобы сотрудники понимали свои роли и то, какой вклад они вносят в
работу бара. Точно определяя такие задачи, как приготовление напитков, обслуживание гостей
и управление запасами, менеджеры могут устранить неопределённость и гарантировать, что
каждый член команды знает, чего от него ждут. Такая ясность не только повышает производи-
тельность, но и способствует формированию у сотрудников чувства сопричастности и вовле-
чённости, что снижает вероятность их отстранения от работы и увольнения.

Ещё одним важным шагом является использование правильных инструментов и методов
планирования. Современное программное обеспечение для управления баром и платформы
для планирования могут помочь менеджерам распределять задачи в зависимости от доступно-
сти сотрудников, их опыта и рабочей нагрузки. Это позволяет выполнять критически важные
операции в часы пик, не перегружая при этом отдельных членов команды. Например, менеджер
может использовать цифровой инструмент для планирования, чтобы поручать приготовление
напитков самым опытным барменам в часы пик, а в более спокойные периоды переводить их
на менее сложные задачи. Такой баланс не только оптимизирует производительность труда, но
и повышает удовлетворённость сотрудников, предотвращая выгорание, которое часто возни-
кает из-за несправедливой или чрезмерной нагрузки.

Эффективное делегирование также важно для улучшения распределения обязанностей.
Менеджеры баров должны определить ключевые задачи, которые можно поручить квали-
фицированным членам команды, и предоставить им необходимые полномочия для само-
стоятельного выполнения этих обязанностей. Делегирование не только высвобождает время
менеджера, чтобы он мог сосредоточиться на стратегических операциях, но и позволяет
сотрудникам проявлять инициативу и развивать свои навыки. Например, менеджер может
поручить старшему официанту отвечать на вопросы гостей, а сам сможет сосредоточиться на
проверке запасов или обучении персонала. Такой подход способствует формированию куль-
туры ответственности и сотрудничества, поскольку сотрудники чувствуют, что им доверяют и
их ценят, а это может значительно повысить их заинтересованность в работе.

Помимо этих структурных решений, для обеспечения справедливого и эффективного
распределения обязанностей крайне важно наладить открытое общение. Регулярные собра-
ния команды и плановые проверки могут помочь руководителям устранить потенциальный
дисбаланс или недопонимание до того, как они повлияют на работу. Создавая среду, в кото-
рой сотрудники чувствуют себя комфортно, обсуждая свою рабочую нагрузку или проблемы,
руководители могут вносить коррективы в соответствии с потребностями и возможностями
команды. Такое проактивное общение также укрепляет доверие и повышает моральный дух,
снижая риск увольнения из-за нерешённых проблем или разочарований.

Внедрение систем отслеживания эффективности может дать ценную информацию о том,
как распределяются обязанности и как это влияет на производительность. Отслеживая такие
показатели, как количество приготовленных напитков в час, время ожидания клиентов и ско-
рость выполнения задач, менеджеры могут выявить области, в которых нагрузка распределена
неравномерно или где определённые роли требуют дополнительной поддержки. Такой подход,
основанный на данных, позволяет вносить точечные улучшения, например перераспределять
задачи или проводить обучение для сотрудников, которые часто перегружены. Отслеживание
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эффективности также помогает выявлять и поощрять сотрудников, которые постоянно оправ-
дывают или превосходят ожидания, что ещё больше повышает мотивацию и снижает текучесть
кадров.

В динамичной атмосфере бара эффективное распределение обязанностей – это не просто
вопрос удобства, а важнейший фактор поддержания прибыльности. Устраняя первопричины
неэффективности, такие как неправильное планирование, путаница в распределении ролей и
недостаточное делегирование полномочий, менеджеры баров могут создать более сбалансиро-
ванную и продуктивную рабочую среду. Это, в свою очередь, снижает текучесть кадров, сво-
дит к минимуму сбои в работе и улучшает общее впечатление гостей, что напрямую влияет
на чистую прибыль бара. Следующая проблема, которую необходимо решить, – это отсутствие
мотивации у персонала бара, что ещё больше усугубляет проблемы низкой производительно-
сти и высокой текучести кадров.

•
Недостаток мотивации: невидимый похититель прибыли
Отсутствие мотивации у персонала бара – один из самых недооценённых, но при этом

пагубных факторов, влияющих на прибыльность. В сфере гостеприимства, где качество обслу-
живания имеет первостепенное значение, немотивированные сотрудники могут существенно
снизить эффективность работы бара. Когда персонал чувствует себя недооценённым или неза-
интересованным, его производительность падает, что приводит к увеличению времени обслу-
живания, ухудшению взаимодействия с гостями и повышению вероятности дорогостоящей
текучки кадров. Руководителям и владельцам баров важно понимать, что мотивация – это
не просто эмоциональное состояние, а реальный фактор, влияющий на производительность,
удержание сотрудников и,

Прибыль бара. Мотивированная команда с большей вероятностью будет предоставлять
исключительный сервис, поддерживать высокие стандарты приготовления напитков и созда-
вать позитивную атмосферу, которая способствует повторным заказам. И наоборот, демотиви-
рованный персонал может привести к снижению как операционной эффективности, так и при-
быльности, поэтому владельцам баров необходимо внедрять стратегии, которые способствуют
формированию мотивированной и преданной своему делу команды.

Одной из основных причин низкой мотивации является отсутствие признания и благо-
дарности. Многие сотрудники баров работают сверхурочно в напряжённой обстановке, и их
усилия часто остаются незамеченными. Если сотрудники не получают постоянного призна-
ния за свою тяжёлую работу, их моральный дух, скорее всего, упадёт. Это может проявляться
в снижении энтузиазма, замедлении обслуживания и общем отсутствии интереса к успеху
бара. Например, бармен, который постоянно получает положительные отзывы от гостей, может
почувствовать, что его усилия остаются незамеченными, если руководство никак не выражает
свою признательность. Со временем такое отсутствие признания может привести к ощущению
бесполезности, когда у сотрудников нет стимула поддерживать высокую производительность.
В результате они могут стать самоуверенными или даже потерять интерес к работе, что напря-
мую влияет на способность бара обеспечивать уровень обслуживания, необходимый для полу-
чения прибыли.

Ещё одним фактором, влияющим на низкую мотивацию, является отсутствие возможно-
стей для карьерного роста. Во многих барах персонал, работающий на передовой, часто оста-
ётся на рутинных должностях без каких-либо перспектив продвижения. В отличие от других
отраслей, где карьерный рост структурирован, в сфере гостеприимства может сложиться впе-
чатление, что карьерный рост здесь ограничен. Из-за этого сотрудники могут воспринимать
свою работу как временную, что снижает их заинтересованность в долгосрочном успехе бара.
Когда сотрудник не видит перспектив в рамках заведения, его мотивация выполнять повсе-
дневные задачи на отлично снижается. Например, опытный бармен, который хочет стать мене-
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джером, может разочароваться, если у него не будет возможности продвинуться по карьерной
лестнице. Это может привести к потере ценных кадров, поскольку сотрудники будут искать
работу в других местах, где карьерный потенциал выше.

Без надёжного внутреннего канала поставок обученного и мотивированного персонала
бар может столкнуться с проблемами, связанными с постоянным качеством обслуживания, что
в конечном счёте повлияет на удовлетворённость клиентов и прибыль.

Отсутствие значимых стимулов – ещё одна существенная причина низкой мотивации
сотрудников. Хотя в некоторых барах предусмотрены базовые стимулы, такие как чаевые или
периодические бонусы, они часто не создают устойчивой мотивационной основы. В отличие от
этого, хорошо структурированная система поощрений может повысить производительность за
счёт согласования усилий сотрудников с целями бара по увеличению прибыли. Например, бар,
в котором внедрена многоуровневая система поощрений, основанная как на индивидуальных,
так и на командных результатах, может стимулировать персонал работать более эффективно
и слаженно. Такая структура гарантирует, что сотрудники будут получать вознаграждение не
только за свой непосредственный вклад, но и за поддержку общего успеха бара. Однако без
таких стимулов сотрудники могут чувствовать, что их усилия напрямую не связаны с их зара-
ботком, что приводит к снижению вовлечённости и производительности.

Последствия демотивации персонала бара могут быть самыми разными, особенно когда
речь идёт о прибыльности. Одним из самых очевидных последствий является снижение про-
изводительности труда. Когда сотрудники не чувствуют мотивации, их производительность
падает. Задачи, которые можно было бы выполнять эффективно, выполняются вяло, что при-
водит к увеличению времени ожидания для гостей и снижению объёма продаж в час. Напри-
мер, демотивированный бармен может тратить больше времени на приготовление напитков, в
результате чего в напряжённый вечер будет обработано меньше заказов. Это не только влияет
на способность бара обслуживать как можно больше клиентов, но и сказывается на впечатле-
ниях гостей, что может привести к отказу от повторных посещений и снижению общего дохода.

Низкая мотивация часто приводит к высокой текучести кадров. Когда сотрудники чув-
ствуют, что их не ценят, или не видят перспектив в работе в этом баре, они с большей вероят-
ностью уйдут в поисках лучших возможностей. Такая текучесть кадров особенно затратна в
сфере гостеприимства, где подбор и обучение нового персонала требуют значительных затрат
времени и ресурсов. Например, менеджер бара, в котором наблюдается высокая текучесть кад-
ров, может тратить значительную часть своего времени на подбор и обучение новых сотрудни-
ков, что отвлекает его от других важных задач, таких как управление запасами, маркетинг и
стратегическое планирование. Стоимость текучести кадров не ограничивается прямыми рас-
ходами на подбор персонала. Она также включает в себя потерю опытных сотрудников и время,
необходимое для того, чтобы ввести новых сотрудников в курс дела. Это может привести к
снижению качества обслуживания, поскольку новые сотрудники могут не обладать таким же
уровнем квалификации, как их предшественники, что негативно скажется на удовлетворённо-
сти гостей и эффективности работы.

Отсутствие мотивации также может повлиять на то, как сотрудники взаимодействуют с
гостями, что напрямую сказывается на прибыльности бара. Если персонал не мотивирован, его
взаимодействие с клиентами может стать формальным, что приведёт к плохому обслуживанию
и упущенным возможностям для дополнительных продаж. С другой стороны, мотивирован-
ный бармен с большей вероятностью наладит контакт с гостями, порекомендует премиальные
напитки и обеспечит положительный опыт, который побудит клиентов вернуться. Например,
бармен, который чувствует, что его ценят и признают его заслуги, с большей вероятностью
приложит дополнительные усилия для индивидуального обслуживания, что может привести к
увеличению продаж напитков с высокой наценкой. Напротив, демотивированный сотрудник
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может просто выполнять заказы, не внося активного вклада в прибыль бара, что напрямую
ограничивает возможности заведения по максимизации дохода.

Чтобы справиться с этими трудностями, менеджеры и владельцы баров должны внед-
рять стратегии, способствующие мотивации и вовлечённости сотрудников. Одним из наибо-
лее эффективных решений является создание действенной программы поощрения. Она может
включать в себя официальное признание заслуг сотрудников, например вручение награды
«Сотрудник месяца», или неформальное выражение признательности, например публичное
поощрение на собраниях коллектива. Когда сотрудники чувствуют, что их усилия замечают и
ценят, они с большей вероятностью будут поддерживать высокую производительность и стре-
миться к успеху бара.

Признание может быть связано с конкретными показателями, такими как отзывы клиен-
тов или эффективность продаж, что позволяет создать более структурированный и ориенти-
рованный на результат подход к мотивации.

Ещё одним важным решением является создание возможностей для карьерного роста.
Владельцам баров следует разработать чёткую карьерную лестницу, на которой будут указаны
потенциальные должности в баре, такие как бармен, менеджер бара или даже руководящая
должность в сфере гостиничного бизнеса. Предоставляя сотрудникам реальный путь для про-
фессионального роста, бар может удержать квалифицированных и мотивированных специали-
стов, которые видят долгосрочный потенциал в своей работе. Этот процесс можно дополни-
тельно ускорить, предложив внутренние программы обучения, которые позволят сотрудникам
развивать новые навыки и переходить на более высокие должности. Например, бар, который
инвестирует в обучение своих барменов миксологии, обслуживанию гостей и операционному
менеджменту, может создать кадровый резерв из квалифицированных сотрудников, готовых
занять руководящие должности. Это не только повышает уровень удержания персонала, но и
позволяет развивать внутренние таланты, а не полагаться исключительно на внешних канди-
датов.

Система поощрений также играет важную роль в мотивации персонала бара. Хорошо
продуманная система поощрений должна быть прозрачной, достижимой и соответствовать
целям бара по увеличению прибыли. Например, менеджер бара может внедрить систему поощ-
рений за результаты работы, при которой сотрудники получают дополнительное вознаграж-
дение за выполнение или перевыполнение плана продаж, поддержание высоких стандартов
обслуживания или получение положительных отзывов от гостей. Такая система мотивирует
сотрудников активно способствовать успеху бара, поскольку их усилия напрямую связаны с
финансовым вознаграждением.

Командные стимулы могут способствовать сотрудничеству, поскольку сотрудники рабо-
тают сообща для достижения общих целей, что в конечном итоге повышает общую произво-
дительность бара.

Создание благоприятной рабочей атмосферы – ещё один важный фактор для поддер-
жания мотивации сотрудников. Когда сотрудники чувствуют поддержку, их вовлечённость и
приверженность делу значительно возрастают. Этого можно добиться с помощью открытого
общения, мероприятий по сплочению коллектива и культуры взаимного уважения. Например,
регулярные собрания команды, на которых сотрудники могут высказать свои опасения и полу-
чить обратную связь, показывают, что их мнение ценится.

Формирование чувства общности в коллективе бара может помочь снизить текучесть
кадров и повысить удовлетворённость работой. Этого можно добиться с помощью программ
наставничества, в рамках которых опытные сотрудники направляют и поддерживают нович-
ков, или с помощью общих целей, которые способствуют формированию чувства единства и
целеустремлённости.



И.  Каравашкин.  «Управление баром. Эффективный бар-менеджмент»

30

Мотивация – мощный фактор, влияющий на прибыльность в сфере управления барами.
Устранив первопричины низкой мотивации, такие как отсутствие признания, карьерного роста
и значимых стимулов, владельцы и управляющие барами могут повысить вовлечённость и про-
дуктивность сотрудников. Мотивированная команда не только работает эффективнее, но и
способствует положительному опыту взаимодействия с гостями, что стимулирует повторные
посещения и рост продаж. В следующем разделе мы рассмотрим ещё один важный аспект
управления персоналом в сфере барного бизнеса: отсутствие чётких стандартов работы и его
влияние на прибыльность.

•
Отсутствие чётких стандартов работы: причина неэффективности и ошибок
Отсутствие чётких стандартов работы в сфере управления барами является основной

причиной неэффективности и ошибок, напрямую влияющих на прибыльность заведения.
Стандарты работы служат основой для стабильного предоставления услуг, гарантируя, что каж-
дый аспект работы бара – от приготовления напитков до взаимодействия с гостями – будет
выполняться точно и единообразно. Если эти стандарты не определены, не доведены до све-
дения сотрудников и не соблюдаются, это приводит к хаосу, когда задачи выполняются непо-
следовательно, что влечёт за собой задержки в работе, недовольство клиентов и финансовые
потери. Например, в баре, где не установлены стандартизированные процедуры приготовления
напитков, могут возникать проблемы с качеством: одним посетителям готовят правильно, а
другим подают разбавленный или неправильно отмеренный коктейль. Такая вариативность не
только снижает уровень удовлетворённости клиентов, но и уменьшает способность бара под-
держивать узнаваемость бренда и стимулировать повторные посещения.

Одним из наиболее очевидных последствий отсутствия стандартов работы является
повышенная вероятность ошибок при приготовлении напитков. Без чёткого структурирован-
ного процесса смешивания напитков и обработки заказов бариста могут разработать собствен-
ные методы, которые могут привести к несоответствию вкуса и внешнего вида напитка. Напри-
мер, бармен, который не придерживается определённого рецепта фирменного коктейля, может
случайно нарушить баланс ингредиентов, в результате чего напиток не будет соответствовать
ожиданиям заведения в плане качества. Это не только влияет на общее впечатление гостей, но и
повышает риск порчи ингредиентов из-за повторяющихся ошибок в приготовлении. Когда кли-
енты замечают, что качество их напитков ухудшилось, они чаще просят исправить ситуацию,
что ещё больше замедляет процесс обслуживания и сокращает количество заказов, которые
можно выполнить за определённое время. Напротив, когда стандарты работы чётко опреде-
лены и соблюдаются, каждый напиток готовится на одинаково высоком уровне, что укрепляет
репутацию бара как заведения, где ценят качество и постоянство.

Низкое качество обслуживания – ещё одна серьёзная проблема, возникающая из-за
отсутствия чётко определённых стандартов работы. В баре скорость и точность обслужива-
ния имеют решающее значение для удовлетворённости клиентов, особенно в часы пик, когда
спрос высок. Если персонал не соблюдает стандартизированные протоколы обслуживания, это
может привести к задержкам, неправильному выполнению заказов и отсутствию индивиду-
ального подхода к гостям. Например, официант, не обученный правильному приёму заказов,
может неправильно расслышать просьбу клиента, что приведёт к приготовлению или доставке
не того напитка. В таких случаях клиент может уйти недовольным, что негативно скажется не
только на текущих доходах бара, но и на его долгосрочной прибыльности, поскольку количе-
ство повторных заказов сократится.

Отсутствие чётких стандартов обслуживания может привести к непрофессиональному
отношению к гостям. Без инструкций о том, как приветствовать клиентов и взаимодействовать
с ними, персонал может предоставлять услуги ненадлежащим образом, что приведёт к сниже-
нию общей удовлетворённости и может негативно сказаться на репутации бара.
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Отсутствие стандартов работы также приводит к недовольству клиентов, что может иметь
долгосрочные финансовые последствия. Когда гости сталкиваются с непоследовательностью в
обслуживании или с низким качеством напитков, у них складывается негативное впечатление
о баре. Это может привести к тому, что они не захотят возвращаться, будут тратить меньше
за одно посещение и перестанут посещать бар, что напрямую влияет на его прибыльность.
Например, гость, которому подали плохо смешанный коктейль, может не только уйти, не допив
свой заказ, но и поделиться негативным опытом с другими, что может повлиять на способность
бара привлекать новых посетителей. В сфере гостеприимства сарафанное радио играет важ-
ную роль в привлечении и удержании клиентов, а отсутствие стандартизированного обслужи-
вания может подорвать доверие. Чтобы этого избежать, менеджеры баров должны установить
и соблюдать чёткие стандарты обслуживания, чтобы каждый сотрудник понимал, как обеспе-
чить гостям неизменно высокое качество обслуживания.

Чтобы справиться с этими трудностями, менеджеры баров должны внедрить структури-
рованный подход к стандартам работы, уделяя особое внимание чётким определениям, регу-
лярному обучению и последовательному контролю. Одной из наиболее эффективных страте-
гий является разработка подробных стандартных операционных процедур (СОП), в которых
описываются правильные методы приготовления напитков, обработки заказов и обслужива-
ния гостей. Эти СОП должны быть написаны простым и понятным языком, с пошаговыми
инструкциями, которые сводят к минимуму вероятность ошибок. Например, бар может разра-
ботать стандартизированный рецепт для каждого коктейля в меню, указав точные пропорции,
способы украшения и стандарты подачи. Благодаря тому, что каждый бариста следует одной и
той же процедуре, бар может поддерживать стабильное качество продукции, соответствующее
имиджу бренда и ожиданиям клиентов.

Регулярное обучение является ещё одним важным компонентом обеспечения соблюде-
ния стандартов работы. После внедрения SOP персонал бара должен быть обучен их постоян-
ному соблюдению. Это включает в себя не только начальное обучение при приёме на работу
новых сотрудников, но и постоянное усиление посредством курсов повышения квалификации
и практической практики. Например, менеджер бара может проводить еженедельные тренинги,
на которых бариста практикуются в приготовлении фирменных коктейлей в соответствии с
установленными SOP, гарантируя соблюдение правильных технологий и качества.

Обучение может быть направлено на решение конкретных проблем, возникающих из-за
некачественного обслуживания, таких как недопонимание при приёме заказа или задержки в
приготовлении напитков. Инвестируя в непрерывное обучение персонала, бар может снизить
вероятность ошибок и повысить общую эффективность работы.

Внедрение системы регулярных проверок и обратной связи – ещё один важный шаг в
поддержании стандартов работы. Без постоянного контроля даже самые подробные инструк-
ции могут быть проигнорированы или неверно истолкованы, что приведёт к снижению каче-
ства работы и обслуживания. Менеджер бара должен организовать регулярный процесс прове-
рок, в ходе которых он или старший сотрудник будут оценивать соблюдение стандартов работы
во всех сферах деятельности. Такие проверки можно проводить в часы пик, чтобы оценить,
насколько хорошо персонал справляется с нагрузкой, и выявить любые отклонения от установ-
ленных процедур. Например, в ходе аудита может выясниться, что конкретный бармен непра-
вильно оформляет фирменный коктейль, из-за чего он выглядит непривлекательно и клиенты
не хотят его заказывать повторно. После выявления таких проблем в ходе аудита можно внести
точечные изменения, чтобы закрепить правильные процедуры и устранить несоответствия.

Обратная связь не менее важна для поддержания и повышения стандартов работы с
течением времени. Когда сотрудники бара понимают, что их работа оценивается и у них есть
возможность совершенствовать свои навыки, они с большей вероятностью будут следовать
установленным процедурам. Это можно делать с помощью личных встреч, командных обсуж-
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дений или цифровых инструментов обратной связи, которые позволяют сотрудникам получать
информацию о своей работе в режиме реального времени. Например, менеджер бара может
использовать систему на базе планшета, чтобы мгновенно получать обратную связь, когда
сотрудник отклоняется от стандартных операционных процедур, и помогать ему корректиро-
вать свои действия до того, как это повлияет на качество обслуживания гостей.

Обратная связь должна быть не только корректирующей, но и использоваться для закреп-
ления положительных моделей поведения. Хвалить сотрудников, которые постоянно соблю-
дают стандарты работы, – значит поощрять других делать то же самое, создавая культуру ответ-
ственности и стремления к совершенству.

Ещё одним ключевым аспектом соблюдения стандартов работы является использование
технологий и автоматизации для оптимизации процессов. Цифровые инструменты могут сыг-
рать решающую роль в обеспечении соблюдения персоналом правильных процедур, сокра-
щая вероятность человеческой ошибки. Например, в баре можно внедрить систему цифро-
вого меню с визуальными инструкциями по приготовлению напитков, которые помогут новым
бариста точно следовать стандартным операционным процедурам.

Системы торговых точек (POS) можно запрограммировать таким образом, чтобы они
отслеживали соблюдение определённых показателей обслуживания, таких как время, необхо-
димое для выполнения заказа, или частота ошибок при приготовлении. Эти данные можно
использовать для выявления закономерностей и при необходимости принятия корректирую-
щих мер.

Автоматизация может помочь в соблюдении стандартов работы, обеспечивая последо-
вательное выполнение определённых задач. Например, цифровая система отслеживания запа-
сов может обеспечить соблюдение строгой политики FIFO (первым пришёл – первым ушёл),
предотвращая использование ингредиентов с истёкшим сроком годности и поддерживая каче-
ство напитков.

Отсутствие чётких стандартов работы может негативно сказаться на прибыльности бара,
привести к ошибкам в приготовлении блюд, непоследовательному обслуживанию и недоволь-
ству клиентов. Чтобы справиться с этими проблемами, менеджеры баров должны в первую
очередь разработать чёткие стандартные операционные процедуры, инвестировать в регуляр-
ное обучение и аудит, а также использовать технологии для усиления стандартизации. Если
каждый член команды будет понимать и соблюдать правильные процедуры, бар сможет под-
держивать высокий уровень обслуживания и единообразие продуктов, что напрямую влияет
на положительное впечатление гостей и стабильную прибыльность.

•
Высокая текучесть кадров: дорогостоящее снижение прибыли и производи-

тельности
Высокая текучесть кадров в сфере управления барами – это проблема, которая выходит

за рамки непосредственных затрат на подбор и обучение персонала. Она напрямую влияет на
прибыльность бара, снижая эффективность работы и нарушая непрерывность обслуживания.
В сфере гостеприимства текучесть кадров является постоянной проблемой, а в контексте бара
она может быть особенно пагубной. Когда сотрудники бара часто увольняются из-за неудо-
влетворённости, бару приходится постоянно тратить время и ресурсы на подбор и обучение
новых сотрудников, что не только увеличивает расходы, но и приводит к потере накопленных
знаний и опыта. В результате возникает ситуация нестабильности, которая влияет на качество
обслуживания, снижает уровень удовлетворённости клиентов и в конечном счёте уменьшает
способность бара приносить стабильный доход.

Одной из основных причин высокой текучести кадров является неэффективное управле-
ние, которое не позволяет создать благоприятную и мотивирующую рабочую среду. Если мене-
джер бара не обеспечивает чёткое руководство, справедливое отношение или эффективную
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коммуникацию, это может привести к разочарованию и снижению вовлечённости персонала.
Например, менеджер бара, который не поддерживает регулярную связь со своей командой и
не даёт конструктивную обратную связь, может столкнуться с тем, что сотрудники чувствуют
себя недооценёнными и лишёнными поддержки. Такое восприятие может привести к сниже-
нию удовлетворённости работой, поскольку сотрудники могут считать, что их усилия остаются
незамеченными или что они не могут существенно повлиять на условия своей работы.

Непоследовательный стиль управления может привести к неопределённости и нестабиль-
ности, из-за чего сотрудники не захотят оставаться в компании надолго. В баре, где отсут-
ствует структурированный подход к руководству и развитию персонала, сотрудники будут
часто увольняться, так как будут искать возможности там, где их будут больше ценить и где
у них будет больше полномочий.

Ещё одним важным фактором, влияющим на высокую текучесть кадров, является отсут-
ствие благодарности и признания заслуг. В динамичной атмосфере бара менеджерам легко
упустить из виду важность признания заслуг своей команды. Однако, если сотрудники не чув-
ствуют, что их труд ценят, это может привести к потере мотивации и желанию искать лучшие
возможности в другом месте. Например, бармен, который постоянно получает положительные
отзывы от гостей, может чувствовать себя недооценённым, если руководство не выражает ему
официального признания и не поощряет его. Этот разрыв между удовлетворённостью гостей и
внутренней оценкой может вызвать у сотрудников чувство бесполезности, что приведёт к сни-
жению мотивации и повышению вероятности увольнения. Внедрив структурированную про-
грамму поощрения, менеджеры баров могут значительно снизить текучесть кадров, создав
атмосферу, в которой сотрудники чувствуют, что их ценят, и у них есть мотивация оставаться
в заведении.

Отсутствие возможностей для карьерного роста – ещё одна ключевая причина, по кото-
рой сотрудники баров увольняются. Многие специалисты в сфере гостеприимства стремятся
к долгосрочной стабильности и возможностям для роста, но в некоторых барах практически
нет условий для продвижения по службе. Если сотрудники не видят перспектив в своём баре,
они с большей вероятностью будут искать работу в другом месте, что приведёт к потере ква-
лифицированных кадров. Например, бариста, который хорошо освоил приготовление напит-
ков, может почувствовать, что его карьера застопорилась, если нет чётких путей для продви-
жения по службе или профессионального развития. Отсутствие карьерного роста может отбить
у сотрудников желание развиваться в рамках бара, что приведёт к снижению уровня удержа-
ния персонала. Чтобы решить эту проблему, менеджеры баров должны составить чёткий план
карьерного роста, в котором будут указаны потенциальные должности и обязанности, напри-
мер бармен, менеджер бара или даже руководящая должность в сфере гостиничного бизнеса.

Предоставление возможностей для внутреннего обучения может помочь сотрудникам
приобрести новые навыки и продвинуться по карьерной лестнице, что способствует формиро-
ванию чувства лояльности и снижает вероятность текучести кадров.

Высокая текучесть кадров по-разному влияет на прибыльность бара. Одним из наибо-
лее очевидных последствий являются финансовые затраты, связанные с подбором и обуче-
нием персонала. Когда сотрудник увольняется, бару приходится вкладывать средства в поиск
замены, что включает в себя расходы на рекламу, собеседования и адаптацию. Эти затраты
могут быть значительными, особенно в конкурентной отрасли, где сложно привлечь и удер-
жать квалифицированных кандидатов. Например, бар, в котором текучесть кадров составляет
в среднем 100% в год, может тратить значительную часть своего бюджета на подбор и обучение
персонала, отвлекая ресурсы от других важных направлений, таких как маркетинг, управление
запасами и взаимодействие с гостями.

Время, затрачиваемое на обучение новых сотрудников, может снизить эффективность
повседневной работы, поскольку новым сотрудникам требуется контроль и наставничество,
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прежде чем они смогут выполнять задачи самостоятельно. Это может привести к временному
снижению качества обслуживания, что, в свою очередь, повлияет на удовлетворённость кли-
ентов и их желание возвращаться.

Помимо прямых финансовых затрат, высокая текучесть кадров приводит к потере опыта
и профессиональных навыков. В баре опыт играет решающую роль в обеспечении высокого
качества обслуживания, соответствующего бренду и репутации заведения. Когда опытные
сотрудники уходят и их заменяют менее квалифицированные работники, неизбежно снижа-
ется качество и эффективность обслуживания. Например, хорошо обученный бармен, знако-
мый с фирменными коктейлями заведения и предпочтениями гостей, может обеспечить более
персонализированное и эффективное обслуживание. В то же время новому бармену может
потребоваться время, чтобы изучить все тонкости, что приведёт к нестабильности и может
отпугнуть постоянных клиентов. Такая потеря опыта также может повлиять на способность
бара поддерживать узнаваемый бренд, поскольку каждый новый сотрудник может по-своему
интерпретировать ценности бара и подход к обслуживанию.

Высокая текучесть кадров негативно сказывается на способности бара поддерживать
сильную и стабильную команду, что крайне важно для долгосрочной прибыльности. Команда,
которая постоянно меняется, с трудом формирует сплочённую корпоративную культуру и
может сталкиваться с проблемами в коммуникации, что приводит к снижению эффективности
работы. Например, в баре с высокой текучестью кадров новые сотрудники могут быть недо-
статочно обучены внутренним протоколам, что приводит к задержкам в приготовлении напит-
ков и выполнении заказов. Отсутствие преемственности также может повлиять на способность
бара выстраивать отношения с постоянными клиентами, поскольку из-за смены персонала ста-
новится сложнее поддерживать индивидуальный подход, который побуждает клиентов возвра-
щаться. Если клиенты чувствуют, что их предпочтения и потребности не всегда учитываются
из-за недостаточного знакомства с персоналом, они могут начать посещать другие заведения,
где обслуживание более стабильное и надёжное.

Чтобы решить проблему высокой текучести кадров, управляющие и владельцы баров
должны внедрять стратегии, способствующие удержанию сотрудников и созданию более ста-
бильной и благоприятной рабочей среды. Один из наиболее эффективных подходов – совер-
шенствование методов управления, чтобы сотрудники чувствовали поддержку и значимость.
Это предполагает наличие чёткого руководства, развитие открытого общения и создание рабо-
чей культуры, поощряющей сотрудничество и сплочённость коллектива. Например, управляю-
щий баром, который регулярно общается со своей командой, выслушивает их опасения и даёт
конструктивную обратную связь, с большей вероятностью сможет удержать мотивированных
и преданных сотрудников.

Проведение тренингов по лидерству для руководителей может помочь им развить
навыки, необходимые для эффективного управления командой, что снизит вероятность недо-
вольства и текучести кадров.

Создание структурированного плана карьерного роста – ещё один важный шаг в борьбе
с текучестью кадров. Сотрудники с большей вероятностью останутся в заведении, если будут
видеть возможности для роста и продвижения. Например, бар, предлагающий программы
внутреннего обучения в области миксологии, обслуживания гостей и управления операциями,
может создать кадровый резерв из квалифицированных специалистов, готовых занять более
ответственные должности. Это не только снижает потребность во внешнем найме, но и гаран-
тирует, что сотрудники будут заинтересованы в успехе бара, что приведёт к снижению текуче-
сти кадров.

Предоставление возможностей для наставничества может способствовать дальнейшему
карьерному росту, позволяя опытным сотрудникам направлять и поддерживать новых сотруд-
ников, формируя чувство общности и разделяя ответственность.
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Вознаграждение и льготы также являются важными факторами, влияющими на снижение
текучести кадров. В то время как одни бары могут предлагать конкурентоспособную заработ-
ную плату, другие могут не обеспечивать стимулы, соответствующие усилиям и достижениям
сотрудников. Например, бар, в котором внедрена система поощрений по результатам работы,
может мотивировать сотрудников работать более эффективно и стабильно, поскольку их зара-
боток напрямую зависит от их вклада.

Такие льготы, как медицинское страхование, скидки для сотрудников и возможности
карьерного роста, могут повысить удовлетворённость работой и снизить вероятность того,
что сотрудники будут искать лучшие возможности в другом месте. Сотрудники, получающие
достойную оплату и поддержку, с большей вероятностью будут чувствовать себя стабильно
и с меньшей вероятностью уйдут в поисках более высокооплачиваемой или перспективной
работы.

Сильная корпоративная культура – ещё один ключевой элемент в снижении текучести
кадров. Когда сотрудники чувствуют свою причастность к бару и связь с ним, они с большей
вероятностью останутся в заведении. Этого можно добиться с помощью мероприятий по спло-
чению коллектива, программ поощрения и создания позитивной рабочей атмосферы. Напри-
мер, бар, который регулярно проводит командные мероприятия и поощряет открытое обще-
ние, может создать более заинтересованный и мотивированный коллектив.

Когда сотрудники чувствуют, что их вклад ценят и что они являются частью сплочённой
команды, это повышает их заинтересованность в успехе заведения. Такое чувство единства и
общей цели может значительно снизить текучесть кадров, поскольку сотрудники выстраивают
долгосрочные отношения с коллегами и самим заведением.

Применяя эти стратегии, управляющие и владельцы баров могут создать более стабиль-
ный и мотивированный коллектив, сократив финансовые и операционные издержки, связан-
ные с высокой текучестью кадров. Сплочённая команда не только повышает эффективность
повседневной работы, но и способствует укреплению бренда и повышению удовлетворённости
гостей. Когда сотрудники чувствуют поддержку, признание и заинтересованность в их карьер-
ном росте, они с большей вероятностью останутся в баре, что приведёт к долгосрочной при-
быльности и созданию более сплочённой и эффективной команды.

•
Ошибки в расчётах заработной платы: причина недовольства сотрудников и

юридических рисков
Одной из самых недооценённых, но при этом критических проблем в управлении баром

является распространённость ошибок при расчёте заработной платы. Хотя многие владельцы и
управляющие барами понимают важность справедливого вознаграждения, сложности с начис-
лением заработной платы в сфере гостеприимства могут приводить к несоответствиям в рас-
пределении заработной платы, оплате сверхурочных и распределении льгот. Эти ошибки, воз-
никающие из-за неправильного расчёта, отсутствия документации или недопонимания, могут
иметь серьёзные последствия как для персонала, так и для прибыльности бара. Недовольство
сотрудников, вызванное неправильной оплатой труда, может привести к снижению морального
духа, вовлечённости и

Чем выше текучесть кадров.
Когда эти проблемы обостряются, они могут привести к юридическим сложностям, свя-

занным с трудовым законодательством, трудовыми договорами и нормами труда, что может
дорого обойтись и нанести ущерб репутации компании. Для решения этих проблем требу-
ется структурированный подход к управлению фондом оплаты труда, включая использование
автоматизированных систем, прозрачную коммуникацию и регулярное обучение сотрудников
отдела кадров и руководителей.
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Распространённой причиной ошибок при расчёте заработной платы в барах является
отсутствие стандартизированной системы начисления заработной платы. Во многих неболь-
ших барах и независимых заведениях по-прежнему используется ручной расчёт заработной
платы, при котором для отслеживания доходов сотрудников используются рукописные записи,
электронные таблицы или устные договорённости. Такой подход неизбежно приводит к чело-
веческим ошибкам, поскольку бывает сложно вести точный учёт при разных сменах, частич-
ной и полной занятости, а также при почасовой оплате. Например, менеджер бара, который
вручную подсчитывает часы работы барменов и официантов, может случайно недоплатить или
переплатить сотруднику, что приведёт к путанице и возможным конфликтам.

При ручном начислении заработной платы могут не учитываться сверхурочные часы,
отгулы или другие формы компенсации, которые необходимы для справедливого вознаграж-
дения сотрудников. Если такие ошибки повторяются, они могут подорвать доверие сотрудни-
ков к руководству, что приведёт к их недовольству и снижению производительности.

Другой важной причиной неправильного расчёта заработной платы является отсутствие
чёткой документации и правил, касающихся структуры оплаты труда. В некоторых случаях
владельцы баров при определении размера заработной платы полагаются на устные договорён-
ности или неформальные соглашения, что может привести к недопониманию и несогласован-
ности. Например, бариста, которому во время собеседования пообещали более высокую поча-
совую ставку, может позже обнаружить, что его реальная зарплата ниже из-за недопонимания в
контракте. Аналогичным образом, сотрудники, работающие неполный рабочий день и ожида-
ющие компенсации за дополнительные часы работы, могут получать меньше, если у руковод-
ства нет официальной политики по отслеживанию и утверждению сверхурочной работы. Такие
несоответствия могут вызывать недовольство, поскольку сотрудники могут чувствовать, что
их усилия не получают должного признания или вознаграждения. При отсутствии документа-
ции подобные проблемы могут перерасти в официальные жалобы или даже судебные споры,
если сотрудники посчитают, что их заработная плата была скорректирована неправомерно.

Недостаточная подготовка HR-специалистов и менеджеров – ещё один фактор, способ-
ствующий ошибкам при расчёте заработной платы. Во многих барах начислением заработ-
ной платы занимаются люди, которые могут не обладать необходимыми знаниями для работы
со сложными структурами оплаты труда и трудовым законодательством. Это может привести
к ошибкам при расчёте почасовой оплаты, упущенным налоговым вычетам или неправиль-
ному начислению заработной платы за комиссионные, чаевые и другие виды вознагражде-
ний. Например, менеджер, не знакомый с трудовым законодательством, может не знать пра-
вил, регулирующих оплату сверхурочной работы, что приведёт к нарушениям, которые могут
повлечь за собой штрафы или судебные иски.

Если у сотрудников отдела кадров нет должной подготовки, им может быть сложно интер-
претировать и применять правильные системы оплаты труда для различных должностей, таких
как бармен, официант и помощник бармена. Это может привести к несогласованности в оплате
труда: одни сотрудники будут получать справедливую зарплату, а другим будут переплачивать
или недоплачивать из-за отсутствия контроля.

Последствия этих ошибок могут быть серьёзными, особенно когда речь идёт о недоволь-
стве сотрудников и возможных судебных разбирательствах. Если сотрудникам платят неточно,
это может вызвать у них чувство несправедливости и недоверия к руководству. Например,
бармен, которому постоянно недоплачивают из-за ошибки в расчётах, может почувствовать,
что его труд не ценят, и это приведёт к снижению его мотивации и продуктивности. Это может
вызвать цепную реакцию, поскольку недовольные сотрудники могут потерять интерес к работе,
что повлияет на общую эффективность бара.

Когда сотрудники считают, что им платят несправедливо, они с большей вероятно-
стью обратятся в суд, что может нанести ущерб как в финансовом, так и в репутационном
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плане. Например, официант, которому не выплатили положенную сверхурочную, может подать
жалобу в местные органы по охране труда, что приведёт к расследованию, которое может закон-
читься штрафами и потребовать от бара изменить систему расчёта заработной платы. Такие
юридические проблемы могут также отпугнуть потенциальных кандидатов, поскольку плохая
репутация из-за проблем с расчётом заработной платы может заставить квалифицированных
и опытных специалистов отказаться от подачи заявки.

Чтобы справиться с этими трудностями, управляющие и владельцы баров должны внед-
рить надёжные системы расчёта заработной платы и обеспечить надлежащую подготовку HR-
специалистов и менеджеров по вопросам, связанным с расчётом заработной платы. Одним
из наиболее эффективных решений является внедрение автоматизированного программного
обеспечения для расчёта заработной платы, которое позволяет оптимизировать расчёты, отсле-
живать рабочее время сотрудников и обеспечивать соблюдение трудового законодательства.
Эти цифровые инструменты устраняют необходимость в ручных расчётах, снижают риск чело-
веческой ошибки и гарантируют, что все сотрудники получат справедливое вознаграждение.
Например, бар может использовать облачную систему расчёта заработной платы, которая авто-
матически отслеживает рабочее время каждого сотрудника, рассчитывает его зарплату в соот-
ветствии с установленной структурой оплаты и формирует подробные отчёты для проверки.
Такой уровень автоматизации не только снижает вероятность ошибок при расчётах, но и обес-
печивает прозрачность и достоверность данных о доходах сотрудников, которые можно исполь-
зовать для разрешения любых споров или устранения несоответствий.

Помимо автоматизации, владельцам баров необходимо разработать чёткую и хорошо
задокументированную политику начисления заработной платы, в которой будут указаны кри-
терии расчёта зарплаты. Эта политика должна быть доведена до сведения всех сотрудников
в процессе найма и подкрепляться регулярным обучением и обновлениями. Например, бар
может создать подробное руководство для сотрудников, в котором будет содержаться инфор-
мация о почасовой оплате, правилах работы в сверхурочное время, структуре комиссионных
и любых поощрениях по результатам работы. Если все сотрудники будут понимать, как опре-
деляется их заработная плата, это снизит вероятность недопонимания и споров, связанных с
компенсациями.

Когда у сотрудников есть доступ к прозрачной информации о заработной плате, они с
большей вероятностью будут доверять руководству и чувствовать себя довольными своим зара-
ботком, что может повысить производительность труда и снизить текучесть кадров.

Регулярное обучение HR-специалистов и менеджеров также играет важную роль в
предотвращении ошибок при расчёте заработной платы. Поскольку управление фондом
оплаты труда – сложная и ответственная задача, важно, чтобы те, кто её выполняет, обладали
необходимыми знаниями и навыками для обеспечения точности и соответствия требованиям.
Обучение должно охватывать такие темы, как трудовое законодательство, правила оплаты
сверхурочной работы, налоговые вычеты и использование программного обеспечения для рас-
чёта заработной платы. Например, бар может предложить своим HR-специалистам структури-
рованную программу обучения, включающую разбор кейсов и реальных примеров проблем с
расчётом заработной платы, чтобы помочь им понять, как избежать подобных ошибок в своей
работе.

Необходимо постоянно проводить обучение сотрудников, отвечающих за начисление
заработной платы, чтобы они были в курсе любых изменений в трудовом законодательстве или
внутренней политике компании и могли гарантировать точность и соответствие закону своих
расчётов.

Внедрение системы обратной связи и аудита – ещё один важный шаг для обеспечения
правильности и справедливости расчёта заработной платы. Регулярно проверяя платёжные
ведомости и поощряя сотрудников оставлять отзывы о своих доходах, руководители баров
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могут выявлять и устранять любые несоответствия до того, как они приведут к недовольству
или юридическим проблемам. Например, в баре можно проводить ежемесячную проверку пла-
тёжных ведомостей, в ходе которой отдел кадров сверяет записанные часы с фактическими
табелями учёта рабочего времени и устраняет любые несоответствия.

Система, в рамках которой сотрудники могут высказывать опасения по поводу своей
заработной платы, необходима для укрепления доверия и обеспечения прозрачности. Это
можно делать с помощью анонимных ящиков для предложений, цифровых инструментов для
подачи жалоб или регулярных встреч с персоналом для обсуждения их доходов и возмож-
ных проблем. Своевременное решение вопросов, связанных с оплатой труда, позволяет мене-
джерам баров предотвращать эскалацию конфликтов и поддерживать благоприятную рабочую
атмосферу.

Создание культуры прозрачности также играет важную роль в снижении вероятности
недовольства, связанного с заработной платой. Когда сотрудники чувствуют, что получают
справедливое вознаграждение и что процесс начисления заработной платы открыт для кон-
троля, это способствует укреплению доверия и вовлечённости. Например, бар, предоставля-
ющий своим сотрудникам доступ к их зарплатным ведомостям, может дать им возможность
проверять свои доходы и выявлять возможные ошибки. Такой уровень прозрачности не только
снижает риск недопонимания, но и демонстрирует, что бар стремится к справедливому и точ-
ному начислению заработной платы.

Когда сотрудники знают, как устроена и рассчитывается их заработная плата, они лучше
понимают свою роль в обеспечении прибыльности бара и сохраняют мотивацию для того,
чтобы способствовать его успеху.

Ошибки в расчётах заработной платы могут напрямую и надолго повлиять на рентабель-
ность бара. Если сотрудники недовольны своим заработком, это приводит к снижению мотива-
ции, производительности и потенциальным юридическим сложностям, которые могут дорого
обойтись и нанести ущерб репутации бара. Чтобы избежать этих проблем, управляющие и
владельцы баров должны внедрять точные и автоматизированные системы расчёта заработ-
ной платы, вести чёткую документацию и соблюдать правила, регулярно проводить обучение
сотрудников отдела кадров и формировать культуру прозрачности и обратной связи. Обеспе-
чивая надлежащее вознаграждение всех сотрудников и эффективную и справедливую систему
начисления заработной платы, бар может поддерживать мотивацию и вовлечённость персо-
нала, что крайне важно для долгосрочной прибыльности.

•
Недостаточная квалификация бариста: угроза доходам и репутации
Важность квалифицированных бариста для работы бара сложно переоценить. В сфере

гостеприимства, где качество обслуживания гостей имеет первостепенное значение, профес-
сионализм персонала напрямую влияет на прибыльность заведения. Если бариста не обладают
необходимыми навыками приготовления напитков, выполнения заказов и обслуживания кли-
ентов, это может привести к целому ряду проблем, которые повлияют как на доходы бара,
так и на его репутацию. От неправильного приготовления напитков до медленного обслужива-
ния и недопонимания при оформлении заказа – недостаток профессионализма может создать
атмосферу, в которой гости будут недовольны, что приведёт к снижению повторных заказов
и негативным отзывам. Для решения этих проблем требуется стратегический подход к обуче-
нию персонала, подбору кадров и постоянному развитию, чтобы бариста были хорошо подго-
товлены и могли обеспечить неизменно высокое качество обслуживания для каждого клиента.

Одним из самых очевидных последствий недостаточной квалификации бариста является
риск ошибок при приготовлении напитков. Если бармены не обучены искусству миксологии
и правильным процедурам смешивания и оформления напитков, это может привести к несо-
ответствию вкуса, подачи и порций. Например, бариста, который не знаком со стандартными
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пропорциями для фирменного коктейля, может нарушить баланс ингредиентов, в результате
чего напиток получится разбавленным или слишком крепким и не будет соответствовать ожи-
даниям заведения. Эти ошибки не только портят впечатление гостей, но и влияют на прибыль-
ность бара, сокращая число довольных клиентов и снижая количество повторных посещений.

Время, затраченное на исправление этих ошибок, может снизить общую эффективность
работы бара в часы пик, что приведёт к увеличению времени ожидания и повышению риска
потери потенциальных клиентов.

Медленное обслуживание – ещё одно серьёзное последствие неподготовленности персо-
нала бара. Если сотрудники не справляются со своими обязанностями, это может привести к
задержкам в приготовлении напитков и выполнении заказов, что сократит количество клиен-
тов, которых можно обслужить за определённый промежуток времени. Например, бармену,
который не знает, как правильно взбалтывать или перемешивать коктейли, может потребо-
ваться больше времени на приготовление каждого напитка, что приведёт к заторам в часы
пик. Такая неэффективность может отпугнуть потенциальных клиентов, поскольку они могут
счесть бар неотзывчивым или непрофессиональным.

Медленное обслуживание может вызвать недовольство гостей, особенно в заведениях с
быстрым темпом работы, где посетители ожидают оперативного и эффективного обслужива-
ния. Если гостям приходится долго ждать свой заказ или они сталкиваются с замедлением
обслуживания, это может привести к негативным отзывам, которые существенно повлияют на
способность бара привлекать новых клиентов и удерживать существующих.

Помимо медленного обслуживания, недостаточная квалификация бариста может при-
вести к неправильному выполнению заказа, что снизит уровень удовлетворённости гостей.
Если сотрудники не обучены правильным процедурам приёма, обработки и доставки заказов,
это может привести к недопониманию и ошибкам, которые повлияют на общее впечатление
гостей. Например, бариста, который не знаком с POS-системой бара, может неправильно вво-
дить заказы, что приведёт к путанице, дублированию или пропуску заказов. Это может вызвать
недовольство гостей, которые могут несколько раз попросить принести нужный напиток из-за
ошибок в приготовлении или доставке.

Если персонал не обучен работе с клиентами, он может не справиться с этими ошибками,
что ещё больше усугубит проблему. Гость, столкнувшийся с ошибкой при оформлении заказа,
скорее всего, оставит негативный отзыв или отговорит других от посещения заведения, что
может привести к долгосрочному снижению доходов.

Чтобы справиться с этими трудностями, управляющие и владельцы баров должны уде-
лять первостепенное внимание подготовке квалифицированных кадров. Одна из наиболее
эффективных стратегий – внедрение комплексной программы обучения, охватывающей все
аспекты работы бара, от миксологии до обслуживания клиентов. Обучение должно быть
построено таким образом, чтобы новые бариста не только знали меню бара и рецепты напит-
ков, но и понимали, как правильно готовить, украшать и подавать напитки. Например, бар
может разработать учебное пособие, в котором будут описаны конкретные этапы приготовле-
ния каждого коктейля, чтобы у всех бариста был доступ к стандартизированным процедурам.

Практические занятия под руководством опытных барменов помогут закрепить эти
навыки, что позволит новым сотрудникам учиться у профессионалов и обрести уверенность
в своих силах.

Постоянное обучение и повышение квалификации также важны для поддержания высо-
кого уровня профессионализма сотрудников бара. Индустрия гостеприимства постоянно раз-
вивается, регулярно появляются новые тенденции в миксологии и предпочтениях клиентов.
Поэтому владельцам баров важно инвестировать в непрерывное обучение персонала, чтобы
сотрудники были в курсе лучших отраслевых практик и новых технологий. Например, бар
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может проводить ежемесячные тренинги, на которых бариста практикуются в приготовлении
новых коктейлей или анализируют отзывы гостей, чтобы улучшить качество обслуживания.

Внешние программы обучения, такие как курсы миксологии или мастер-классы по
обслуживанию гостей, могут быть включены в стратегию развития бара, чтобы сотрудники
могли получать профессиональные знания, расширяющие их возможности. Это не только
повышает общее качество обслуживания, но и способствует формированию более квалифи-
цированной и уверенной в себе команды, способной адаптироваться к меняющимся требова-
ниям клиентов.

Структурированная оценка эффективности работы – ещё один важный компонент, поз-
воляющий бариста поддерживать высокий уровень профессионализма. Внедрив систему регу-
лярной оценки навыков и эффективности работы персонала, менеджеры баров могут выявлять
области, требующие улучшения, и проводить целевое обучение для повышения квалификации
сотрудников. Например, в баре можно проводить оценку раз в две недели, проверяя способ-
ность бариста точно готовить напитки, эффективно обрабатывать заказы и профессионально
взаимодействовать с гостями. Эти оценки можно использовать для отслеживания прогресса,
поощрения высокоэффективных сотрудников и предоставления обратной связи тем, кому тре-
буется дополнительная поддержка.

Отслеживание эффективности работы можно интегрировать с цифровыми инструмен-
тами, которые контролируют ключевые показатели обслуживания, такие как среднее время
выполнения заказа или частота ошибок при приготовлении напитков. Такой подход, основан-
ный на данных, позволяет более объективно оценивать работу персонала и принимать обос-
нованные решения в отношении обучения и развития.

Тщательный отбор персонала также важен для того, чтобы бариста обладали необходи-
мыми навыками и опытом для эффективной работы в баре. Во многих случаях бары нанимают
сотрудников, ориентируясь на их доступность или личные качества, а не на их навыки при-
готовления напитков или обслуживания гостей. Чтобы избежать этого, владельцам баров сле-
дует организовать процесс найма, включающий оценку навыков, собеседования, посвящённые
опыту работы в сфере обслуживания, и чёткое понимание требований, предъявляемых к пер-
соналу. Например, в рамках процесса найма бар может провести практический тест, в ходе
которого кандидатам будет предложено приготовить определённый напиток по стандартной
процедуре. Это не только гарантирует, что в баре будут работать люди, способные выполнять
необходимые задачи, но и подчёркивает важность найма на основе профессиональных навы-
ков.

Письменный тест на знание меню и правил обслуживания в баре поможет оценить,
насколько хорошо кандидат разбирается в работе бара, прежде чем принять его на работу.

Наставничество и взаимное обучение также являются ценными инструментами для даль-
нейшего развития навыков бариста. Несмотря на важность формального обучения, не менее
важно, чтобы опытные сотрудники направляли и поддерживали новых сотрудников в их
работе. Например, в баре может быть внедрена программа наставничества, в рамках которой
старшие бармены отвечают за обучение и контроль новых сотрудников. Такой подход не только
ускоряет процесс обучения, но и способствует формированию культуры сотрудничества и вза-
имной поддержки.

Обучение в команде может быть полезным, поскольку сотрудники могут перенимать
сильные стороны и опыт друг друга. Создавая благоприятную и образовательную рабочую
среду, бары могут гарантировать, что все сотрудники будут постоянно совершенствовать свои
навыки, что приведёт к повышению квалификации и мотивации команды.

Формирование культуры подотчётности – ещё один ключевой шаг в поддержании высо-
ких стандартов обслуживания среди бариста. Когда сотрудники понимают, что их работу кон-
тролируют и оценивают, они с большей вероятностью будут соблюдать правила обслужива-
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ния в баре и поддерживать стабильный уровень качества. Например, в баре можно внедрить
систему обратной связи, с помощью которой гости могут оценивать качество обслуживания,
а бариста будут регулярно получать информацию об этих оценках. Это не только мотивирует
сотрудников повышать качество своей работы, но и формирует у них чувство ответственности
за предоставление высококачественных услуг каждому гостю.

Когда менеджеры бара дают конструктивную обратную связь и отмечают выдающиеся
результаты, это подчёркивает важность постоянного совершенствования и мотивирует сотруд-
ников развивать свои навыки.

Технологии и цифровые инструменты также могут сыграть важную роль в повышении
квалификации барменов. В современной индустрии гостеприимства использование цифровых
обучающих платформ, видеоуроков и интерактивных инструментов обучения может помочь
бариста повысить свою квалификацию и поддерживать её на должном уровне. Например, бар
может использовать цифровую обучающую платформу с пошаговыми видеоинструкциями по
приготовлению фирменных коктейлей, чтобы новые и уже работающие сотрудники могли изу-
чать и закреплять свои навыки в удобном для них темпе.

Цифровые инструменты, такие как POS-системы с функцией отслеживания заказов,
могут помочь бариста повысить эффективность работы с заказами клиентов, снизив вероят-
ность ошибок и задержек. Внедряя технологии в процесс обучения и повышения квалифика-
ции, бары могут создать более структурированную и эффективную систему подготовки ква-
лифицированных кадров.

Недостаточная квалификация бариста может пагубно сказаться на прибыльности бара,
приводя к ошибкам при приготовлении напитков, медленному обслуживанию и неправиль-
ному выполнению заказов. Чтобы решить эти проблемы, менеджеры и владельцы баров
должны внедрить эффективную программу обучения, отдавать приоритет найму сотрудников
с учётом их навыков, предоставлять возможности для постоянного развития и формировать
культуру ответственности и постоянного совершенствования. Обеспечив хорошую подготовку
и профессиональное выполнение своих обязанностей всеми бариста, бар сможет повысить
качество обслуживания, сохранить положительный опыт взаимодействия с гостями и создать
репутацию, которая будет способствовать повторным посещениям. Квалифицированная и уве-
ренная в себе команда не только способствует эффективному обслуживанию гостей в баре, но
и играет ключевую роль в обеспечении стабильного дохода заведения и его сильном присут-
ствии на рынке.

•
Сила человеческих ресурсов в превращении бара в прибыльное предприятие
Решив основные проблемы, связанные с человеческими ресурсами, – неэффективное

распределение обязанностей, отсутствие мотивации, стандартов работы, высокая текучесть
кадров и ошибки в расчётах заработной платы, – менеджеры и владельцы баров могут создать
более структурированную, мотивированную и квалифицированную команду, которая будет
напрямую влиять на прибыльность заведения. Если не решать эти проблемы, они могут приве-
сти к снижению качества обслуживания, увеличению операционных расходов и потере посто-
янных клиентов. Однако если систематически решать их с помощью методов стратегического
управления, бар станет более эффективным и прибыльным предприятием. Чёткое распределе-
ние ролей, регулярное обучение и система поощрений гарантируют, что сотрудники не только
работают с максимальной отдачей, но и чувствуют, что их ценят и что они вносят свой вклад
в успех бара. Это, в свою очередь, приводит к повышению производительности, улучшению
качества обслуживания гостей и укреплению бренда, что способствует лояльности клиентов
и их повторным визитам.

Одним из наиболее очевидных преимуществ эффективного управления персоналом
является повышение производительности труда. При грамотном распределении обязанностей
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сотрудники с большей вероятностью будут выполнять свои задачи оптимальным образом,
что сократит операционные задержки и увеличит количество обслуживаемых гостей в час.
Хорошо обученный и мотивированный персонал может стабильно выполнять свои обязанно-
сти, что обеспечивает более предсказуемый и эффективный процесс обслуживания. Это осо-
бенно важно в часы пик, когда слаженная команда может увеличить продажи и сократить
время ожидания, благодаря чему бар остаётся привлекательным местом для посетителей.

Когда сотрудники чувствуют поддержку и вовлечённость, они с большей вероятностью
будут выкладываться на работе по максимуму, способствуя созданию более динамичной и при-
быльной среды.

Сокращение текучести кадров – ещё одно важное преимущество эффективного управ-
ления персоналом. Высокая текучесть кадров не только истощает финансовые ресурсы, но и
нарушает непрерывность обслуживания, что затрудняет формирование сильной и сплочённой
команды. Внедряя структурированные планы карьерного роста и формируя позитивную рабо-
чую культуру, управляющие барами могут удерживать опытных и квалифицированных сотруд-
ников, которые понимают, как работает бар и чего ожидают гости. Такая стабильность приво-
дит к повышению эффективности обслуживания, поскольку сотрудникам не нужно постоянно
проходить переподготовку или искать замену.

Стабильная команда выстраивает более прочные отношения с постоянными клиентами,
поощряя их лояльность, что повышает вероятность повторных сделок и увеличивает средний
чек.

Внедрение чётких стандартов работы не менее важно для повышения прибыльности
бара. Эти стандарты гарантируют, что каждый аспект работы бара, от приготовления напит-
ков до взаимодействия с гостями, будет выполняться последовательно и качественно. Уста-
навливая и внедряя стандартные операционные процедуры, менеджеры баров могут свести к
минимуму ошибки при приготовлении коктейлей, поддерживать эффективность обслужива-
ния и повышать качество обслуживания в целом. Такая последовательность не только укреп-
ляет имидж бара, но и способствует повышению доверия клиентов и их повторным визитам.

Когда стандарты работы чётко прописаны и доведены до сведения сотрудников, необхо-
димость в постоянных исправлениях и переподготовке снижается, что позволяет вести работу
более организованно и с меньшими затратами.

Использование автоматизированных систем расчёта заработной платы и структурирован-
ных политик оплаты труда также играет важную роль в снижении уровня неудовлетворённо-
сти сотрудников и юридических рисков. Когда сотрудники получают точную и справедливую
оплату, они с большей вероятностью будут чувствовать, что их ценят, и будут заинтересованы
в успехе бара. Такое чувство справедливости и прозрачности способствует повышению моти-
вации сотрудников, которые стремятся работать с максимальной отдачей.

Эффективная система начисления заработной платы гарантирует, что вопросы, связан-
ные с оплатой труда, не перерастут в судебные споры, и защищает бар от крупных штрафов и
репутационного ущерба. Стабильность в вопросах оплаты труда способствует созданию благо-
приятной рабочей атмосферы, в которой сотрудники чувствуют себя уверенно, что приводит
к повышению производительности и укреплению чувства лояльности.

Инвестиции в обучение и развитие бариста – ещё одна важная стратегия для повыше-
ния рентабельности. Когда бармены хорошо разбираются в миксологии, обслуживании гостей
и работе с POS-системами, это напрямую влияет на качество предлагаемых в баре напитков.
Опытный бармен может не только готовить напитки в соответствии с определёнными стандар-
тами, но и взаимодействовать с гостями таким образом, чтобы стимулировать дополнительные
продажи и повторные посещения.

Когда сотрудники бара уверены в своих силах, они охотнее проявляют инициативу и
совершенствуют свои навыки, что делает команду более динамичной и эффективной. Такие
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инвестиции в обучение также снижают риск ошибок при приготовлении напитков и выполне-
нии заказов, гарантируя гостям качество обслуживания, которое побуждает их возвращаться.

Формирование культуры подотчётности и постоянного совершенствования – ещё один
важный фактор, который поможет превратить бар в прибыльное предприятие. Когда сотруд-
ники понимают, что их работа оценивается и что от них ожидают соблюдения установленных
стандартов, у них появляется чувство ответственности, которое повышает качество обслужи-
вания. Этого можно добиться с помощью структурированной оценки эффективности, меха-
низмов обратной связи и программ поощрения, которые закрепляют лучшие практики и воз-
награждают за выдающиеся результаты.

Когда сотрудники чувствуют, что их вклад ценят, они с большей вероятностью будут
гордиться своей работой, что приведёт к формированию более преданной и эффективной
команды. Такая культура ответственности не только повышает качество обслуживания, но и
снижает вероятность самоуспокоенности, обеспечивая высокий уровень работы бара.

Использование цифровых инструментов и автоматизированных систем ещё больше
повышает эффективность и прибыльность бара. Эти инструменты помогают управлять распи-
санием сотрудников, отслеживать показатели эффективности и обеспечивать точный расчёт
заработной платы, снижая риск человеческих ошибок и неэффективности. Например, про-
граммное обеспечение для цифрового планирования помогает распределять задачи в зависи-
мости от доступности и квалификации сотрудников, обеспечивая достаточное количество пер-
сонала в пиковые часы и не перегружая сотрудников.

Системы отслеживания эффективности работы могут предоставить ценную информацию
о том, где сотрудникам может потребоваться дополнительное обучение или поддержка, что
позволит целенаправленно повышать качество обслуживания и производительность. Исполь-
зуя технологии в управлении персоналом, бары могут повысить эффективность работы за счёт
анализа данных и обеспечить долгосрочную прибыльность.

Стратегическое управление человеческими ресурсами напрямую влияет на прибыль-
ность и эффективность работы бара. Обеспечивая хорошую подготовку персонала, его мотива-
цию и справедливое вознаграждение, менеджеры баров могут создать среду, в которой сотруд-
ники не только ответственно относятся к своим обязанностям, но и активно способствуют
успеху заведения. Структурированная, поддерживаемая и наделённая полномочиями команда
с большей вероятностью обеспечит высокое качество обслуживания гостей, что будет способ-
ствовать повторным посещениям и увеличению продаж.

Когда в баре работают квалифицированные и мотивированные сотрудники, он стано-
вится более конкурентоспособным на рынке и привлекает лояльных клиентов, что способ-
ствует стабильному и растущему доходу. Благодаря таким улучшениям в управлении персо-
налом владельцы баров могут создать устойчивое и прибыльное предприятие, которое будет
процветать в постоянно развивающейся индустрии гостеприимства.
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Операционная деятельность

 
Хорошо организованный бар может стать самым прибыльным сегментом любого заведе-

ния общественного питания, однако многие владельцы не осознают его истинный потенциал.
Бар следует рассматривать не как дополнительную функцию, а как стратегический источник
дохода. Ключ к раскрытию этого потенциала лежит в понимании тонкого баланса между кон-
тролем расходов, операционной эффективностью и удовлетворённостью гостей. Если эти эле-
менты не согласованы, даже самый перспективный бар может стать серьёзным источником
убытков. Неэффективное составление меню, плохое обслуживание и неправильное использо-
вание оборудования – одни из самых распространённых причин снижения доходов. Каждый
из этих аспектов играет ключевую роль в формировании финансового успеха бара, и их устра-
нение необходимо любому менеджеру или владельцу бара, стремящемуся максимизировать
прибыль.

В основе управления баром лежат два фундаментальных принципа: предложение про-
дуктов и предоставление услуг. Неэффективное меню не только сбивает гостей с толку, но и
приводит к порче продуктов, увеличению времени обслуживания и снижению производитель-
ности персонала. Без чёткого акцента на высокорентабельных продуктах и оптимизированного
ассортимента бару сложно привлечь гостей, готовых платить не только за базовые предложе-
ния. Плохо составленное меню может усложнить процесс приготовления напитков, что приве-
дёт к ошибкам, недовольству и сокращению повторных заказов. Неэффективность обслужива-
ния усугубляет эти проблемы, поскольку неподготовленный или немотивированный персонал
может не обеспечить тот уровень внимания и индивидуального подхода, который побуждает
гостей заказывать более дорогие напитки или возвращаться в будущем.

Помимо проблем с меню и обслуживанием, на рентабельность существенно влияет
неправильное использование оборудования. Если бармены не знают о необходимости техниче-
ского обслуживания или неправильно эксплуатируют оборудование, поломки становятся неиз-
бежными, что приводит к снижению производительности и дорогостоящему ремонту.

Неэффективное использование оборудования часто приводит к нерациональному расхо-
дованию энергии, что может увеличить расходы на коммунальные услуги и снизить общую
чистую прибыль. Понимание этих ключевых областей, в которых наблюдается неэффектив-
ность работы, – первый шаг к тому, чтобы превратить бар в стабильно прибыльное предприя-
тие. Выявив наиболее распространённые проблемы и внедрив точечные улучшения, управля-
ющие барами могут значительно повысить свои финансовые показатели и при этом обеспечить
превосходное обслуживание гостей. В следующих разделах мы подробно рассмотрим каждую
из этих проблем и дадим практические рекомендации тем, кто хочет усовершенствовать свой
подход к управлению баром.

•
Недостатки в составлении меню и их влияние на рентабельность
Одной из самых серьёзных проблем в управлении баром является создание и поддержа-

ние эффективного меню, которое обеспечивает максимальную прибыль и при этом создаёт
положительное впечатление у гостей. Плохо структурированное меню не только сбивает кли-
ентов с толку, но и приводит к различным операционным проблемам, в том числе к потере
прибыли, увеличению отходов и снижению производительности персонала. Чтобы понять, как
эти проблемы влияют на финансовые показатели бара, необходимо рассмотреть три распро-
странённые проблемы: отсутствие фирменных или популярных напитков, наличие низкорен-
табельных позиций и слишком сложное или перегруженное меню.

Отсутствие фирменных блюд или так называемых «хитов» – серьёзная проблема для
многих баров. Фирменный напиток – это не просто известный коктейль, а продукт, который
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гости узнают, хотят попробовать и готовы платить за него больше. Если бар не может опреде-
лить или продвинуть свои самые прибыльные и популярные напитки, он теряет значительную
часть потенциального дохода. Успешное меню строится вокруг нескольких основных высоко-
рентабельных продуктов, которые постоянно заказывают гости. Эти напитки являются визит-
ной карточкой бара, помогают создать ощущение уникальности заведения и приносят наи-
большую прибыль с продажи. Без этих стратегических предложений гости, скорее всего, будут
заказывать только самые дешёвые напитки, что может значительно снизить средний чек и
общую рентабельность.

Отсутствие определённого «хита» может привести к ослаблению идентичности бренда,
из-за чего бару будет сложнее выделиться на конкурентном рынке.

Ещё одна ключевая проблема, снижающая эффективность меню, – включение в него
товаров с низкой маржинальностью. Хотя может показаться логичным предлагать широкий
ассортимент напитков на любой вкус, на самом деле многие из этих товаров могут негативно
сказаться на финансовом состоянии бара. Например, в баре может быть большой выбор спирт-
ных напитков и вин, но эти товары часто требуют больших затрат на хранение и имеют низкую
наценку, что приводит к минимальной прибыли с продажи. Гостей могут привлекать эти блюда
из-за их узнаваемости или цены, но с точки зрения бизнеса они не оправдывают вложенных
средств. Наличие таких низкорентабельных продуктов также может создавать ложное ощуще-
ние разнообразия, из-за чего гости будут выбирать их, а не более прибыльные блюда, которые
могли бы принести больше чистой прибыли. Это явление особенно распространено в барах,
которые не спешат корректировать меню на основе данных о продажах, позволяя низкорента-
бельным блюдам оставаться в меню и продолжать отнимать ресурсы, не принося существенной
прибыли.

Третьей серьёзной проблемой во многих барных меню является избыточный выбор, кото-
рый снижает эффективность работы и прибыльность. Предложение слишком большого коли-
чества напитков может показаться способом привлечь больше клиентов, но на практике это
приводит к сложностям, которые снижают способность бара стабильно получать доход. Во-
первых, перегруженное меню может сбить гостей с толку, затруднить им принятие решения
и повысить вероятность того, что они выберут самый дешёвый вариант. Во-вторых, бармены
должны тратить драгоценное время на изучение процесса приготовления каждого напитка, что
может снизить их общую эффективность и привести к увеличению времени обслуживания.
Такая неэффективность не только влияет на впечатления гостей, но и ограничивает количество
напитков, которые можно приготовить за определённый промежуток времени, что в конечном
счёте снижает пропускную способность бара и, как следствие, его потенциальный доход.

Слишком обширное меню повышает риск ошибок при приготовлении блюд, что может
привести к недовольству клиентов и снижению вероятности их повторного визита.

Совокупный эффект от этих недостатков заключается в том, что меню не приносит ожи-
даемой прибыли и в то же время создаёт операционные проблемы. Когда бармены не могут
быстро и уверенно приготовить напитки или когда гости не знают, что заказать, общая загру-
жённость бара снижается, что приводит к увеличению времени ожидания и потенциально отпу-
гивает будущих клиентов.

Наличие низкорентабельных позиций и отсутствие сильного, узнаваемого меню могут
привести к увеличению складских расходов и снижению общей рентабельности. Бар должен
уметь поддерживать баланс между разнообразием и прибыльностью, чтобы каждый пункт
меню способствовал финансовому успеху заведения, а не препятствовал ему.

Чтобы устранить эти недостатки, необходим стратегический подход к составлению меню.
Первый шаг – определить самые популярные и прибыльные напитки в баре и сделать их цен-
тральными позициями в меню. Это не только поможет укрепить индивидуальность бренда, но
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и повысит вероятность того, что гости будут заказывать эти напитки, тем самым увеличивая
средний чек.

Меню следует регулярно пересматривать и корректировать, чтобы исключить неэффек-
тивные или низкорентабельные позиции, которые не способствуют повышению прибыльности
заведения. Оптимизировав ассортимент и сделав акцент на наиболее прибыльных напитках,
бар может значительно увеличить свой доход, сохранив при этом положительный опыт для
своих гостей.

Эффективность барного меню определяется не только количеством доступных позиций,
но и тем, насколько хорошо оно структурировано с точки зрения прибыльности. Меню, в кото-
ром не хватает «хитов», перегружено низкорентабельными предложениями и является слиш-
ком сложным, вряд ли позволит максимизировать доход при одновременном увеличении опе-
рационных расходов. Применяя методичный подход к оптимизации меню, менеджеры баров
могут повысить уровень удовлетворённости гостей, улучшить работу персонала и в конечном
итоге увеличить чистую прибыль бара. В следующих разделах мы рассмотрим, как выявлять
и устранять эти недостатки с помощью стратегий, основанных на анализе данных, и практиче-
ских корректировок меню.

•
Влияние неэффективного меню на качество обслуживания и прибыль
Плохо составленное меню может существенно повлиять как на удовлетворённость

гостей, так и на общую прибыльность бара. Когда гостям предлагают огромный выбор напит-
ков, им может быть сложно сделать выбор, что приводит к увеличению времени ожидания
и ухудшению впечатлений. Из-за таких колебаний гости часто выбирают самые привычные
или доступные варианты, вместо того чтобы попробовать фирменные или высокорентабельные
напитки. В результате бар не только не получает максимальную прибыль с каждого клиента, но
и упускает возможность продемонстрировать свою уникальность и возможности. Такое пове-
дение не редкость в сфере гостеприимства, где клиенты, как правило, выбирают то, что им
знакомо, особенно в местах с высокой проходимостью или в быстро меняющейся обстановке.

Отсутствие «хитовых» напитков ещё больше усугубляет проблему. Без чётко определён-
ного ассортимента популярных напитков бар рискует стать обычным или ничем не примеча-
тельным заведением. Гости с большей вероятностью вернутся в бар, где есть привлекательное,
тщательно подобранное меню, а не в тот, где представлено множество вариантов без какой-
либо системы. Фирменные напитки служат своеобразным якорем, отличающим бар от конку-
рентов и создающим ощущение эксклюзивности и привлекательности. Если эти фирменные
блюда не рекламируются должным образом или теряются среди множества других предло-
жений, гости могут и не узнать о самых прибыльных и уникальных напитках в заведении. В
результате бар не получает прибыли от продажи этих премиальных блюд, а общее впечатление
гостей становится менее запоминающимся.

Наличие в меню низкорентабельных позиций может существенно повлиять на прибыль-
ность. Хотя может показаться, что предлагать широкий ассортимент спиртных напитков, вин и
коктейлей выгодно для привлечения разнообразной клиентской базы, эти позиции часто при-
носят мало чистой прибыли бару. Например, для получения удовлетворительной прибыли от
продажи спиртных напитков обычно требуется высокая наценка, и если бар не отслеживает,
какие позиции хорошо продаются, он может продолжать хранить товары, которые не только
не приносят прибыли, но и требуют больших затрат на хранение и управление. Несоответ-
ствие между инвестициями в товарно-материальные запасы и эффективностью продаж приво-
дит к ненужным расходам и нерациональному использованию ресурсов. То же самое относится
к винам и другим товарам, продаваемым оптом: без правильной стратегии ценообразования
или привлечения покупателей эти товары могут стать финансовым бременем, а не источником
дохода.
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Перегруженное меню усугубляет эти недостатки, создавая операционные проблемы для
персонала. От барменов ожидают, что они будут уметь готовить разнообразные напитки, но
когда меню слишком обширное, им становится сложно освоить все необходимые сочетания и
техники приготовления. Из-за неуверенности в своих силах обслуживание может замедлиться,
время на приготовление напитков увеличится, а их состав может быть нарушен. В результате
страдает качество обслуживания: клиенты дольше ждут свои заказы и получают напитки раз-
ного качества. В худшем случае персонал может отказаться от приготовления определённых
напитков из-за того, что они им незнакомы или кажутся сложными в приготовлении, что ещё
больше снизит способность бара продвигать свои самые прибыльные предложения.

Чтобы проиллюстрировать ощутимые последствия неэффективного меню, рассмотрим
пример бара, в котором не могут определить самые продаваемые напитки. Если меню не
составлено с учётом этих высокорентабельных продуктов, гости могут даже не рассматривать
их при выборе. Это приводит к увеличению количества низкорентабельных заказов и общему
снижению среднего чека. Меньший средний чек означает, что бару придётся обслуживать
больше гостей, чтобы получить тот же доход. Из-за возросшего объёма работы персонал испы-
тывает дополнительную нагрузку, что приводит к увеличению времени обслуживания и повы-
шению вероятности ошибок. В свою очередь, такая неэффективность влияет на удовлетво-
рённость гостей, поскольку у них начинает складываться впечатление, что в баре медленно
обслуживают или некачественно готовят напитки.

Финансовые последствия перегруженного меню не менее значительны. Бар, в котором
представлено слишком много видов напитков, должен управлять более сложной системой
инвентаризации, чтобы следить за тем, чтобы каждый компонент пополнялся в достаточном
количестве и использовался до истечения срока годности. Из-за этой сложности повышается
риск порчи продуктов, так как некоторые ингредиенты могут остаться неиспользованными,
если они недостаточно представлены в меню. Например, бар, в котором представлен широкий
ассортимент редких спиртных напитков, но нет стратегии, стимулирующей их использование,
может столкнуться с тем, что эти премиальные продукты будут просто лежать на полке, а не
продаваться. Затраты на хранение таких запасов в сочетании с упущенной выгодой от нереа-
лизованных товаров могут оказать существенное негативное влияние на прибыль бара.

Неэффективное меню может привести к ненужным тратам продуктов. Когда бармены
вынуждены готовить широкий ассортимент напитков, они могут использовать ингредиенты
в небольших количествах и в разное время, вместо того чтобы выбирать те, которые дольше
сохраняют свежесть и меньше портятся. Для приготовления напитка, который заказывают
редко, бармену может потребоваться смешать небольшую порцию определённого ингредиента
или гарнира, что приведёт к увеличению стоимости напитка по сравнению с более популяр-
ными ингредиентами. Этот сценарий особенно проблематичен в случае с быстропортящимися
ингредиентами, такими как свежая зелень, цитрусовые соки и специальные горькие настойки.
Эти продукты стоят дороже, если покупать их в небольших количествах, и могут испортиться,
если их не использовать эффективно.

Низкая эффективность работы, вызванная перегруженностью меню, также сказывается
на скорости и точности обслуживания. Бармены, которые не уверены в том, что смогут приго-
товить тот или иной напиток, могут тратить на это больше времени, что приводит к снижению
текучести кадров и уменьшению прибыли за определённый период.

Частая необходимость искать и отмерять редкие или менее востребованные ингреди-
енты может привести к дополнительным задержкам в обслуживании и увеличить вероятность
ошибок. Такие задержки и неточности могут вызвать недовольство клиентов, поскольку гости
могут получить свои напитки позже, чем ожидалось, или в неправильном количестве, что
повлияет на их восприятие качества и профессионализма персонала бара.
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Чтобы решить эти проблемы, менеджеры баров должны подходить к оптимизации меню
с точки зрения данных. Анализируя показатели продаж, отслеживая использование ингреди-
ентов и выявляя предпочтения гостей, они могут определить, какие напитки приносят наи-
большую прибыль. Эта информация позволяет исключить неэффективные позиции и страте-
гически разместить высокорентабельные предложения так, чтобы они были более заметными
и привлекательными для клиентов. Меню, составленное с учётом этих факторов, повышает
качество обслуживания гостей, упрощая выбор качественных напитков, а также увеличивает
доход бара за счёт максимизации прибыли с каждой продажи.

Осознав, к каким последствиям может привести неэффективное меню, управляющие
барами могут начать вносить изменения, которые позволят привести ассортимент в соответ-
ствие как с ожиданиями гостей, так и с финансовыми целями. Следующим шагом в этом про-
цессе станет разработка более продуманного и прибыльного меню, которое не только привле-
чёт клиентов, но и будет способствовать долгосрочной стабильности и росту бара.

•
Психология расходов гостей и её влияние на средний чек
Понимание психологии расходов гостей важно для управляющих барами, которые стре-

мятся увеличить средний чек и, как следствие, общую рентабельность. Гости часто выбирают
напитки, ориентируясь на их узнаваемость, чувствительность к цене и воспринимаемую цен-
ность. Во многих случаях они отдают предпочтение самым дешёвым вариантам, особенно в
заведениях, где дополнительные продажи не являются приоритетом или проводятся плохо.
Такое поведение можно объяснить несколькими ключевыми факторами, в том числе желанием
минимизировать расходы, влиянием социальных норм и недостаточной осведомлённостью о
премиальных предложениях бара. Если бар не учитывает эти тенденции при стратегическом
ценообразовании, проведении рекламных акций и организации обслуживания, он теряет воз-
можность увеличить расходы посетителей, что приводит к снижению среднего чека и чистой
прибыли.

Одной из основных причин, по которой гости выбирают самые дешёвые напитки, явля-
ется их восприятие ценности. Хотя цена является важным фактором, она – лишь один из аспек-
тов общей ценности. Гости с большей вероятностью потратят деньги на напитки, которые, по
их мнению, стоят своих денег, будь то из-за их качества, уникальности или впечатлений, кото-
рые они дарят. Однако если бар не может эффективно донести ценность своих более дорогих
предложений, клиенты могут посчитать их слишком дорогими, а не премиальными. Это оши-
бочное представление часто усугубляется тем, что у бара нет чёткой индивидуальности или он
не продвигает свои фирменные напитки. В результате самые прибыльные позиции остаются
невостребованными, а гости продолжают выбирать самые дешёвые варианты, что ограничи-
вает способность бара получать значительный доход с каждого клиента.

Отсутствие методов дополнительных продаж играет важную роль в нежелании гостей
тратить больше. Во многих барах царит культура пассивного обслуживания, когда бармены
или официанты просто принимают заказы, не вовлекая гостей в обсуждение доступных вари-
антов. В таких случаях гостям приходится выбирать самостоятельно, и они часто останавлива-
ются на самых доступных и популярных напитках. Такой пассивный подход упускает возмож-
ность повлиять на решение о покупке и побудить гостей выбирать более дорогие товары. Без
продуманной стратегии дополнительных продаж бар не сможет эффективно направлять гостей
к более выгодным предложениям, что приведёт к стагнации среднего чека и неоптимальному
уровню дохода.

Чтобы решить эту проблему и увеличить средний чек, бармены должны внедрять целе-
вые стратегии, которые побуждают гостей тратить больше, сохраняя при этом позитивную и
гостеприимную атмосферу. Один из наиболее эффективных подходов – структурировать меню
таким образом, чтобы напитки с высокой маржинальностью были более привлекательными и
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их было проще выбрать. Этого можно добиться с помощью различных методов, в том числе
использования чётких ценовых категорий, размещения премиальных предложений на видных
местах в меню и стратегической группировки дополнительных напитков. Например, вместо
того чтобы перечислять все напитки в одном списке, меню можно разделить на категории,
такие как «Фирменные коктейли», «Спиртные напитки премиум-класса» и «Бюджетные вари-
анты», чтобы гости могли принимать взвешенные решения, исходя из своих предпочтений и
бюджета. Этот метод не только снижает когнитивную нагрузку на клиентов, но и ненавязчиво
подталкивает их к выбору более дорогих позиций, при этом предлагая доступные варианты
для тех, кто предпочитает экономить.

Ещё одним важным фактором, влияющим на увеличение среднего чека, является исполь-
зование персоналом методов наводящих продаж. Бармены и официанты должны быть обучены
тому, как естественным и ненавязчивым образом вовлекать гостей в процесс, предлагая реко-
мендации на основе первоначальных заказов клиентов. Например, если гость заказывает попу-
лярный коктейль, бармен может предложить ему дополнительный напиток или более дорогую
версию того же напитка. Такой подход наиболее эффективен, когда персонал хорошо разби-
рается в меню и может подчеркнуть уникальные свойства напитков с более высокой маржи-
нальностью. Подчёркивая качество, эксклюзивность или мастерство изготовления этих напит-
ков, они создают ощущение ценности, которое побуждает гостей отказаться от более дешёвых
вариантов.

Рекламные акции также играют важную роль в формировании покупательского поведе-
ния гостей. Хотя это может показаться нелогичным, грамотно продуманные рекламные акции
могут побудить гостей заказывать более дорогие товары без ущерба для прибыли. Напри-
мер, вместо того чтобы напрямую предлагать скидки на напитки премиум-класса, менеджеры
баров могут создавать комплексные предложения, включающие фирменный коктейль в каче-
стве основного блюда с возможностью заказать более дорогую версию за небольшую доплату.
Этот метод основан на принципе якорения, когда гостю в качестве отправной точки предла-
гается дорогостоящий товар, на фоне которого премиум-класс кажется разумным и привле-
кательным выбором. Аналогичным образом, ограниченные по времени предложения на попу-
лярные напитки могут создать ощущение срочности и побудить гостей заказать более дорогие
варианты, чтобы воспользоваться предложением до его истечения.

В дополнение к этим стратегиям персонал должен быть обучен тактичным и эффектив-
ным методам дополнительных продаж. Ключ к успешным дополнительным продажам – в том,
чтобы сосредоточиться на улучшении впечатлений гостей, а не на увеличении продаж. Напри-
мер, если гость сомневается, стоит ли заказывать более дорогой напиток, бармен может под-
черкнуть, что использование свежих ингредиентов или элитного алкоголя может улучшить
вкусовые качества напитка. Этот метод не только успокаивает гостя, но и подкрепляет идею
о том, что он принимает решение, ориентируясь на качество, а не на цену. При правильном
подходе дополнительные продажи становятся неотъемлемой частью взаимодействия с клиен-
том, повышая вероятность оформления более крупных заказов без ощущения давления.

Создание атмосферы, которая ненавязчиво побуждает к более крупным тратам, – ещё
одна важная стратегия для увеличения среднего чека. Этого можно добиться с помощью про-
думанного оформления меню, например, используя описательный язык, чтобы подчеркнуть
качество и эксклюзивность конкретных напитков. Такие слова, как «ручная работа», «ограни-
ченная серия» или «приготовлено из премиальных спиртных напитков», могут существенно
повлиять на восприятие гостем ценности напитка.

Такие визуальные подсказки, как жирный шрифт, цветовой контраст и стратегическое
размещение товаров с высокой наценкой, могут привлечь внимание и побудить гостей рас-
смотреть эти товары как возможные варианты. Сделав эти напитки более привлекательными и
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заметными, бар может естественным образом увеличить количество заказов на более дорогие
напитки.

Небольшие дополнительные бонусы могут побудить гостей тратить больше, при этом они
будут чувствовать, что получают что-то взамен своих вложений. Например, гость, потратив-
ший определённую сумму на напитки, может получить бесплатную закуску или бесплатный
гарнир премиум-класса. Такие бонусы создают ощущение вознаграждения без прямой скидки
на напитки, что позволяет бару сохранять свою ценовую политику и при этом побуждать гостей
тратить больше. Успех такого подхода зависит от способности менеджера бара найти баланс
между этими стимулами и прибыльностью, а также от того, насколько они улучшают впечат-
ления гостей без ущерба для финансовых целей бара.

Применяя эти стратегии – оптимизацию меню, методы повышения продаж персоналом
и стратегические рекламные акции, – менеджеры баров могут эффективно увеличить средний
чек и, как следствие, общую рентабельность бара. В следующем разделе мы подробнее рас-
смотрим, как некачественное обслуживание может способствовать снижению прибыли и как
решить эти проблемы за счёт повышения вовлечённости гостей и обучения персонала.

•
Роль плохого обслуживания в недовольстве клиентов и потере прибыли
Сервис играет ключевую роль в формировании впечатлений гостей и влияет на при-

быльность бара. Если обслуживание непоследовательное, медленное или непрофессиональное,
гости не только остаются недовольны, но и вряд ли вернутся, что приводит к стабильному сни-
жению доходов. В сфере гостеприимства сарафанное радио и повторные заказы – важнейшие
составляющие успеха, а плохое обслуживание может свести на нет и то, и другое. Гость, полу-
чивший негативный опыт, скорее всего, поделится им с другими – либо в личной беседе, либо
в онлайн-отзыве, что может отпугнуть потенциальных клиентов и нанести ущерб репутации
бара.

Негативные отзывы на цифровых платформах, таких как сайты с отзывами, социальные
сети и приложения для обмена сообщениями с гостями, могут иметь долгосрочные послед-
ствия, из-за чего бару будет всё сложнее привлекать новых посетителей и удерживать суще-
ствующих.

Одной из основных причин, по которой плохое обслуживание приводит к тому, что гости
больше не возвращаются, является его непосредственное влияние на восприятие заведения.
Если гость сталкивается с безразличным, неотзывчивым или неэффективным барменом, он
может расценить это как признак плохого управления в целом. Такое восприятие может быть
особенно губительным на конкурентном рынке, где у гостей есть множество альтернатив и
они быстро меняют заведения после одного неудачного опыта. Бар, который не оправдывает
ожидания гостей в плане скорости обслуживания, внимательности и точности, может быстро
потерять свою клиентскую базу в пользу более надёжных заведений, ориентированных на кли-
ента. Это влечёт за собой два финансовых последствия: во-первых, бар теряет доход от гостей,
которые не возвращаются, а во-вторых, он может пострадать от долгосрочного снижения репу-
тации, что затруднит привлечение новых клиентов, которые полагаются на онлайн-обзоры и
рекомендации.

Помимо проблемы повторных заказов, плохое обслуживание может напрямую влиять
на прибыльность из-за большого количества негативных отзывов. В современную цифровую
эпоху онлайн-обзоры сильно влияют на поведение потребителей, и значительная часть гостей
полагается на них при принятии решения о том, где пообедать или выпить. В баре с большим
количеством негативных отзывов, например о долгом ожидании, неправильных заказах или
неотзывчивом персонале, может заметно снизиться посещаемость. Гости, которые не реша-
ются посетить заведение с негативными отзывами, часто выбирают заведения с более хорошей
репутацией, что приводит к потере потенциального дохода.
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Негативные отзывы могут создать впечатление непоследовательности или ненадёжности,
что ещё больше отпугнёт новых посетителей и снизит вероятность того, что они порекомен-
дуют заведение другим. Такой комплексный эффект от плохого обслуживания может суще-
ственно снизить способность бара получать стабильную прибыль, поэтому менеджерам баров
необходимо уделять первостепенное внимание качеству обслуживания.

Важнейшим фактором улучшения обслуживания является внедрение комплексных про-
грамм обучения персонала. Многие бары страдают от недостаточного уровня подготовки
персонала, что приводит к неэффективному обслуживанию и непрофессиональному взаимо-
действию с гостями. Чтобы обслуживание оставалось конкурентным преимуществом, а не про-
блемой, менеджеры баров должны инвестировать в структурированное обучение, в рамках
которого особое внимание уделяется коммуникации, внимательности и операционной эффек-
тивности. Это включает в себя обучение барменов и официантов тому, как работать в часы
пик, как вести себя с трудными клиентами и давать рекомендации, соответствующие как пред-
почтениям гостей, так и целям бара по получению прибыли.

Обучение должно быть направлено на то, чтобы подчеркнуть важность постоянства:
гости, которые получили плохое обслуживание во время одного из визитов, вряд ли дадут заве-
дению второй шанс, независимо от качества напитков или общей атмосферы.

Эффективное обучение персонала должно быть направлено на развитие навыков меж-
личностного общения, таких как умение слушать, сопереживать и решать проблемы. Когда
гости чувствуют, что их услышали и поняли, они с большей вероятностью останутся довольны,
даже если возникнут незначительные проблемы с обслуживанием. Хорошо обученный персо-
нал должен уметь предугадывать потребности гостей, оперативно решать проблемы и всегда
сохранять дружелюбный и профессиональный тон. Такой проактивный подход к обслужива-
нию не только повышает удовлетворённость гостей, но и способствует укреплению доверия и
лояльности. Гости, которые чувствуют, что к ним относятся с уважением и вниманием, с боль-
шей вероятностью вернутся, порекомендуют бар другим и потратят больше денег. Напротив,
отсутствие навыков межличностного общения может привести к недопониманию, ошибкам в
интерпретации и общему ощущению безразличия. Все это негативно сказывается на впечат-
лениях и снижает вероятность возвращения.

Помимо первого впечатления, важность стабильного обслуживания сложно переоценить.
Одного негативного опыта недостаточно, чтобы полностью отпугнуть гостя, но повторяющиеся
случаи плохого обслуживания могут сильно испортить его впечатление о баре. Стабильное
обслуживание гарантирует, что гости будут получать одинаковый уровень качества и внимания
при каждом посещении, что повышает надёжность и профессионализм бара. Это особенно
важно в сфере гостеприимства, где гости часто стремятся к комфорту и предсказуемости. Если
обслуживание оставляет желать лучшего, гости начинают сомневаться, что им окажут такой
же радушный приём, как в предыдущие визиты, и в результате выбирают другие бары, где
обслуживание более стабильное и приятное.

Чтобы поддерживать высокий уровень обслуживания, менеджерам баров следует внед-
рить структурированную систему обратной связи, которая позволит гостям делиться впечат-
лениями. Это можно делать с помощью цифровых опросов, карточек для комментариев или
даже устных опросов во время посещения. Собирая и анализируя отзывы, менеджеры могут
выявлять повторяющиеся проблемы с обслуживанием и устранять их до того, как они станут
серьёзным препятствием для удержания клиентов. Например, если гости часто жалуются на
долгое ожидание, бар может оценить количество персонала, распределение работы и опера-
ционный процесс, чтобы обеспечить эффективное и своевременное обслуживание. Аналогич-
ным образом, если поступают постоянные жалобы на неправильные заказы или низкое каче-
ство напитков, можно усовершенствовать обучение персонала, чтобы решить эти конкретные
проблемы.
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Помимо отзывов гостей, для поддержания стабильного качества обслуживания необхо-
дима внутренняя оценка работы персонала. Сотрудников следует оценивать по их способно-
сти соответствовать ожиданиям гостей, решать их проблемы и способствовать созданию поло-
жительного общего впечатления. Конструктивная обратная связь и поощрение по результатам
работы могут стимулировать персонал поддерживать высокий уровень обслуживания, гаран-
тируя, что к каждому гостю будут относиться с одинаковым профессионализмом и заботой.
Когда сотрудники понимают, как их работа влияет на прибыльность и репутацию бара, они
с большей вероятностью будут ответственно подходить к созданию положительного впечатле-
ния.

Плохое обслуживание может привести к снижению уровня удовлетворённости гостей,
что, в свою очередь, приведёт к оттоку клиентов и потере прибыли. Способность бара удержи-
вать гостей и привлекать новых во многом зависит от качества обслуживания, поэтому мене-
джерам баров необходимо инвестировать в обучение персонала и внедрять системы, обеспе-
чивающие единообразие взаимодействия с гостями. Заблаговременно решив эти проблемы,
бары смогут сохранить хорошую репутацию, стимулировать повторные посещения и в конеч-
ном счёте обеспечить долгосрочную прибыльность. В следующем разделе мы рассмотрим, как
неэффективное использование оборудования влияет на эксплуатационные расходы и как внед-
рять стратегии технического обслуживания и энергосбережения.

•
Последствия неэффективного использования оборудования и стратегии техни-

ческого обслуживания и энергосбережения
Неэффективное использование оборудования в баре может привести к целому ряду про-

блем, напрямую влияющих на рентабельность. Если сотрудники не обучены правильной экс-
плуатации оборудования, не соблюдают график технического обслуживания или не обращают
внимания на признаки износа, это приводит к увеличению эксплуатационных расходов, сни-
жению производительности и ухудшению качества обслуживания гостей. Такая неэффектив-
ность влечёт за собой не только текущие расходы, например на ремонт или простои, но и дол-
госрочные финансовые последствия, включая более высокие затраты на коммунальные услуги
и сокращение срока службы необходимого оборудования. Для решения этих проблем необхо-
дим проактивный подход к управлению оборудованием, включающий в себя структурирован-
ные процедуры технического обслуживания, методы энергосбережения и стратегии, основан-
ные на анализе данных, для достижения максимальной эффективности.

Одним из наиболее существенных финансовых недостатков неэффективного исполь-
зования оборудования является увеличение частоты поломок. Если бармены и персонал
не соблюдают основные правила технического обслуживания или эксплуатируют оборудова-
ние без должного понимания, вероятность возникновения неисправностей резко возрастает.
Например, при неправильном использовании соковыжималка может выйти из строя или повре-
диться, что приведёт к дорогостоящему ремонту или даже замене. Поломки не только нару-
шают работу бара, но и негативно сказываются на производительности персонала, поскольку
время тратится на устранение или обход проблемы, а не на обслуживание гостей. Это может
привести к увеличению времени ожидания, снижению уровня удовлетворённости клиентов и
уменьшению количества повторных заказов – всё это способствует снижению рентабельности.

Из-за неожиданных поломок оборудования бару приходится прибегать к экстренному
ремонту или временной замене, что зачастую обходится дороже, чем плановое техническое
обслуживание.

Неэффективное использование оборудования также приводит к ненужному потреблению
энергии, что может значительно увеличить расходы на коммунальные услуги. Многие бары
работают круглосуточно, часто семь дней в неделю, и без надлежащего управления энергопо-
треблением финансовые последствия могут быть существенными. Например, если холодиль-
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ные установки работают при неоптимальной температуре или не используются энергосберега-
ющие режимы в системах освещения и вентиляции, это может привести к увеличению счётов
за электричество. Аналогичным образом, чрезмерное использование соковыжималок, бленде-
ров и других энергозатратных приборов без оптимизации их использования может привести
к нерациональному расходованию энергии. Со временем эти неэффективные решения накап-
ливаются, снижая чистую прибыль бара и отвлекая средства от других направлений деятель-
ности, таких как обучение персонала или обновление ассортимента.

Отсутствие профилактического обслуживания – ещё один важный фактор, влияющий на
неэффективность оборудования. Многие бары пренебрегают регулярным техническим обслу-
живанием и ждут, пока оборудование выйдет из строя, чтобы принять меры. Такой реактивный
подход приводит к увеличению расходов на ремонт и продлению периодов простоя. Например,
если в баре не чистят и не удаляют накипь из кофемашин для приготовления эспрессо, скоп-
ление остатков может привести к засорению, снижению производительности и

Необходимость в капитальном ремонте. Профилактическое обслуживание, в свою оче-
редь, включает в себя плановую чистку, смазку и осмотры для выявления и устранения мел-
ких неполадок до того, как они перерастут в серьёзные проблемы. Применяя эту стратегию,
управляющие барами могут продлить срок службы своего оборудования, снизить вероятность
непредвиденных поломок и поддерживать стабильное качество обслуживания.

Чтобы решить эти проблемы и улучшить финансовое положение бара, необходимо соста-
вить структурированный график технического обслуживания. Это включает в себя составле-
ние календаря плановых проверок каждого элемента оборудования и распределение обязанно-
стей между сотрудниками. Например, холодильные установки следует ежедневно проверять на
предмет исправности и регулировки температуры, а блендеры и соковыжималки необходимо
тщательно очищать после каждого использования, чтобы предотвратить скопление остатков.

Журнал технического обслуживания позволяет отслеживать, когда каждая машина про-
ходила последнее техобслуживание, когда она должна пройти проверку и были ли выявлены
какие-либо проблемы. Эта документация гарантирует, что ни одно оборудование не останется
без внимания и что все задачи по техобслуживанию будут выполнены вовремя.

Обучение персонала правильному использованию оборудования – ещё один важный шаг
для повышения эффективности. Многие бары считают, что принцип работы оборудования
очевиден, но без специального обучения у персонала могут сформироваться неэффективные
или даже вредные привычки. Например, бармен, который не знает, как правильно чистить и
хранить соковыжималку, может оставлять её влажной или грязной, что приведёт к преждевре-
менному износу или необходимости частой замены. Проводя комплексное обучение правиль-
ному использованию оборудования, процедурам очистки и управлению энергопотреблением,
менеджеры баров могут гарантировать, что их сотрудники будут эксплуатировать оборудова-
ние таким образом, чтобы свести к минимуму количество отходов и продлить срок его службы.
Такое обучение должно проводиться в рамках вводного инструктажа и подкрепляться регуляр-
ными занятиями по повышению квалификации, чтобы все сотрудники, независимо от опыта,
следовали лучшим практикам.

Помимо технического обслуживания и обучения персонала, меры по энергосбережению
могут значительно сократить эксплуатационные расходы. Во многих барах установлено уста-
ревшее или неэффективное освещение, системы отопления, вентиляции и кондиционирова-
ния, а также холодильные установки, которые потребляют много энергии. Например, переход
на энергоэффективное светодиодное освещение может привести к существенному снижению
расходов на электроэнергию без ущерба для атмосферы в баре. Аналогичным образом, если
следить за тем, чтобы холодильные установки были герметичными, не перегруженными и
работали при оптимальной температуре, можно предотвратить нерациональное использование
энергии. Управляющим барами также следует рассмотреть возможность внедрения интеллек-
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туальных систем управления энергопотреблением, которые автоматически регулируют осве-
щение и температуру в зависимости от количества посетителей в реальном времени, что поз-
воляет дополнительно оптимизировать энергопотребление.

Потребление воды – ещё одна сфера, в которой неэффективное использование оборудо-
вания приводит к увеличению эксплуатационных расходов. Многие бары не учитывают рас-
ход воды, связанный с работой холодильных установок, льдогенераторов и уборкой. Например,
чрезмерное использование чистящих средств на водной основе или неэффективное производ-
ство льда могут привести к ненужным тратам воды и увеличению расходов на коммунальные
услуги. Внедряя меры по экономии воды, такие как использование кранов с низким расходом
воды, повторное использование воды, где это возможно, и оптимизация продолжительности
циклов уборки, управляющие барами могут значительно сократить свои расходы.

Инвестиции в системы фильтрации или очистки воды могут избавить вас от необходи-
мости проводить чрезмерную чистку и техническое обслуживание, что дополнительно способ-
ствует экономии средств.

Неправильное использование оборудования может привести к порче сырья, что напря-
мую влияет на рентабельность бара. Если соковыжималку использовать слишком интенсивно,
она может выйти из строя раньше срока, что приведёт к необходимости покупки новой машины
и потенциальной порче хранящихся в ней скоропортящихся ингредиентов. Аналогичным
образом, неэффективное использование блендеров может потребовать дополнительной чистки
и обслуживания, что приведёт к потере времени и ресурсов. Оптимизируя использование каж-
дого элемента оборудования и обеспечивая его максимальную эффективность с точки зрения
расхода ингредиентов, бармены могут сократить количество отходов и поддерживать стабиль-
ный поток высококачественных напитков.

Внедряя комплекс мер по профилактическому обслуживанию, обучению персонала и
энергосбережению, управляющие барами могут значительно сократить эксплуатационные рас-
ходы, связанные с оборудованием. Эти меры не только продлевают срок службы основных
инструментов, но и обеспечивают максимальную эффективность работы бара, сводя к мини-
муму время простоя и повышая рентабельность. В следующем разделе мы рассмотрим, как
сократить высокие эксплуатационные расходы, в том числе на электроэнергию, воду и утили-
зацию отходов, чтобы ещё больше улучшить финансовые показатели бара.

•
Решение проблемы высоких эксплуатационных расходов: стратегии оптимиза-

ции энергопотребления, водоснабжения и утилизации отходов
Высокие эксплуатационные расходы – одна из самых серьёзных проблем в управлении

баром, особенно когда речь идёт о потреблении электроэнергии, воды и отходах сырья. Эти
расходы могут быстро свести на нет прибыль, особенно в условиях, когда рентабельность и без
того невысока. Бар, который не внедряет экономически эффективные меры в этих областях,
может столкнуться с трудностями в поддержании рентабельности, несмотря на продуманное
меню и высокий уровень обслуживания. Чтобы решить эти проблемы, управляющие барами
должны внедрять целевые стратегии, которые позволят сократить ненужное потребление и све-
сти к минимуму отходы без ущерба для качества обслуживания.

Потребление электроэнергии часто является одной из самых недооценённых, но при этом
дорогостоящих статей расходов в баре. От холодильных установок и освещения до систем отоп-
ления, вентиляции и кондиционирования – работа бара во многом зависит от электричества.
Без надлежащего управления энергопотреблением эти расходы могут выйти из-под контроля
и существенно повлиять на чистую прибыль заведения. Один из наиболее эффективных спо-
собов сократить расходы на электроэнергию – инвестировать в энергоэффективные приборы
и оптимизировать их использование. Например, замена устаревших холодильных установок
на энергоэффективные модели со временем может привести к значительной экономии. Эти
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современные устройства предназначены для более эффективного регулирования температуры,
что снижает нагрузку на систему охлаждения и потребление электроэнергии.

Для обеспечения энергоэффективности необходимо следить за тем, чтобы все холо-
дильные установки были в надлежащем состоянии, с чистыми змеевиками конденсатора и
правильно настроенной температурой. Холодильник, который перегружен из-за небрежного
отношения или неправильного использования, потребляет больше энергии, что приводит к
увеличению расходов на коммунальные услуги.

Освещение – ещё одна сфера, в которой можно сократить расходы на электроэнергию за
счёт стратегического планирования. Многие бары используют яркое освещение для создания
атмосферы, но могут не задумываться о долгосрочных финансовых последствиях. Замена тра-
диционного освещения на энергоэффективные светодиодные лампы может значительно сокра-
тить потребление электроэнергии, сохранив при этом визуальную привлекательность помеще-
ния.

Внедрение интеллектуальных систем освещения, использующих датчики движения или
функцию регулировки яркости, позволяет регулировать уровень освещения в зависимости от
количества людей в помещении в режиме реального времени, что позволяет экономить элек-
троэнергию, которая не расходуется на полностью освещённые зоны, когда они не использу-
ются. Например, интеллектуальная система освещения может автоматически снижать яркость
в непиковые часы или затемнять те части бара, которые не заняты, что приводит к немедлен-
ной экономии электроэнергии и более экологичной работе.

Системы отопления, вентиляции и кондиционирования также играют важную роль в
формировании затрат на электроэнергию, и их влияние на рентабельность часто недооце-
нивают. Бары, в которых поддерживается некомфортная температура – слишком жарко или
слишком холодно, – рискуют потерять как клиентов, так и прибыль. Эффективная система
отопления, вентиляции и кондиционирования должна поддерживать оптимальную темпера-
туру для комфорта гостей и при этом не потреблять лишнего. Этого можно добиться с помо-
щью программируемых термостатов, которые регулируют температуру в зависимости от вре-
мени суток и количества посетителей. Например, в часы пик система может поддерживать
комфортную температуру, а в периоды затишья – экономить энергию без ущерба для комфорта
гостей.

Надлежащая изоляция и герметизация протечек в конструкции бара помогут предотвра-
тить потери энергии, повысят эффективность системы отопления, вентиляции и кондициони-
рования и сократят общие расходы на электроэнергию.

Помимо энергопотребления, ещё одним важным фактором, влияющим на эксплуатаци-
онные расходы бара, является расход воды. Многие бары расходуют большое количество воды
на производство льда, уборку и подготовку ингредиентов, но при этом часто не принимают
меры, которые позволили бы сократить ненужный расход. Один из наиболее эффективных
способов решения этой проблемы – оптимизация производства льда. Традиционные льдоге-
нераторы могут потреблять большое количество воды, особенно при чрезмерном использова-
нии или ненадлежащем обслуживании. Чтобы сократить эти расходы, руководителям баров
следует инвестировать в энергоэффективные льдогенераторы, которые минимизируют расход
воды, сохраняя при этом производительность.

Соблюдение правил использования льда, таких как ограничение количества льда в
напитке и обеспечение правильного хранения, может помочь предотвратить его чрезмерное
потребление.

Уборка в баре также приводит к высоким расходам на воду, особенно если для регу-
лярного обслуживания используется чрезмерное количество воды. Внедрение протоколов по
экономии воды, таких как использование кранов с низким расходом воды или оптимизация
времени, затрачиваемого на уборку, может значительно сократить расход воды. Например,
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внедрение структурированного графика уборки и обеспечение эффективного выполнения пер-
соналом этих задач может предотвратить ненужное использование воды.

Использование экологически чистых чистящих средств, для смывания которых требуется
меньше воды, может помочь сократить общее потребление воды без ущерба для чистоты. Эти
небольшие, но эффективные изменения могут привести к долгосрочной экономии средств, что
сделает бар более прибыльным и экологичным.

Последним важным фактором, влияющим на высокие эксплуатационные расходы, явля-
ются потери сырья. Многие бары страдают от чрезмерных потерь из-за избыточных запа-
сов, неправильного хранения и неэффективного использования ингредиентов. Например,
бар, который закупает большое количество скоропортящихся продуктов без чёткого плана
их использования, может столкнуться с серьёзными проблемами, связанными с порчей про-
дуктов. Чтобы этого избежать, необходимо внедрить структурированную систему управле-
ния запасами с чёткими показателями оборачиваемости. Это включает в себя использование
метода FIFO (первым пришёл – первым ушёл), который позволяет использовать более старые
ингредиенты в первую очередь, снижая риск истечения срока годности.

Отслеживание использования ингредиентов с помощью цифровых систем управления
запасами позволяет менеджерам баров выявлять малоиспользуемые продукты и соответству-
ющим образом корректировать стратегию закупок. Это не только минимизирует количество
отходов, но и гарантирует, что ресурсы будут направлены на ингредиенты, которые приносят
прибыль.

Ещё одна стратегия, позволяющая сократить количество отходов сырья, – оптимизация
методов приготовления напитков. Бармены, обученные эффективному использованию ингре-
диентов, с меньшей вероятностью допустят их порчу. Например, бармен, который знает, как
правильно добавлять гарниры и смешивать ингредиенты, не расходуя их впустую, поможет
сохранить рентабельность бара.

Внедрение креативного подхода к разработке коктейлей может превратить неиспользо-
ванные или почти просроченные ингредиенты в новые прибыльные предложения. Такой под-
ход не только сокращает количество отходов, но и привносит элемент новизны в меню бара,
побуждая гостей пробовать новые напитки и максимально эффективно использовать ингреди-
енты.

Многие бары не осознают финансовых последствий затоваривания. Когда бар закупает
слишком много ингредиентов из-за неточного прогнозирования спроса, это увеличивает рас-
ходы на хранение и повышает риск порчи продуктов. Чтобы решить эту проблему, менеджерам
баров следует анализировать данные о продажах за прошлые периоды, чтобы принимать более
взвешенные решения о закупках. Это позволит более точно оценивать потребности в ингреди-
ентах, предотвращать затоваривание и сокращать финансовые потери из-за ненужных отходов.

Поддержание прочных отношений с поставщиками, которые могут предложить гибкий
график поставок, позволяет барам закупать ингредиенты небольшими партиями, но чаще, что
гарантирует их свежесть без риска затоваривания.

Внедряя эти стратегии – использование энергоэффективных приборов, интеллектуаль-
ных систем освещения, оптимизацию работы систем отопления, вентиляции и кондициониро-
вания, эффективное производство льда, методы экономии воды при уборке и стратегическое
управление запасами, – управляющие барами могут значительно сократить операционные рас-
ходы. Эти меры по снижению затрат не только способствуют увеличению чистой прибыли, но
и делают работу баров более устойчивой и эффективной. В следующем разделе мы рассмот-
рим реальный пример бара, который успешно внедрил эти стратегии для увеличения чистой
прибыли, продемонстрировав ощутимые преимущества операционной эффективности в сфере
гостеприимства.

•
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Повышение рентабельности бара за счёт операционной оптимизации
Чтобы проиллюстрировать, насколько сильно продуманное меню, качество обслужива-

ния и управление оборудованием влияют на прибыльность бара, мы можем рассмотреть реаль-
ную трансформацию городского бара среднего размера, который столкнулся с рядом операци-
онных проблем. Изначально бар был убыточным, несмотря на постоянный приток посетителей.
Основные проблемы заключались в перегруженном меню, высоких эксплуатационных расхо-
дах из-за неэффективного использования оборудования и низком уровне обслуживания, кото-
рый не побуждал гостей тратить больше, чем на самые базовые предложения. Однако после
оптимизации меню, обучения персонала и внедрения стратегий повышения операционной
эффективности бар смог значительно увеличить свою чистую прибыль. В этом тематическом
исследовании подробно описаны внесённые изменения и их влияние на финансовые показа-
тели.

Одной из первых проблем, вызвавших беспокойство, стало меню бара. На момент преоб-
разования в заведении предлагался широкий выбор спиртных напитков, вин и коктейлей, кото-
рые, несмотря на внешнюю привлекательность, были неэффективны с точки зрения бизнеса.
В меню отсутствовала чёткая структура, из-за чего барменам было сложно быстро готовить
напитки, а гости выбирали самые привычные и наименее прибыльные варианты. Чтобы решить
эту проблему, руководство провело глубокий анализ продаж и определило самые популярные
и прибыльные напитки в баре. Основываясь на этих данных, они оптимизировали меню, сосре-
доточившись на основных высокорентабельных фирменных коктейлях и исключив неэффек-
тивные позиции, которые не приносили существенного дохода.

Процесс оптимизации включал в себя разделение меню на чётко обозначенные раз-
делы. Вместо того чтобы перечислять все напитки в одном списке, бар ввёл такие категории,
как «Фирменные коктейли», «Спиртные напитки премиум-класса» и «Бюджетные варианты».
Такая стратегическая организация помогла гостям быстрее принимать более взвешенные
решения и ненавязчиво подталкивала их к выбору более прибыльных предложений.

В баре была внедрена многоуровневая стратегия ценообразования, которая гарантиро-
вала, что самые прибыльные напитки не будут скрыты за более дешёвыми альтернативами.
Барменов также обучали вовлекать гостей в беседу, предлагая рекомендации на основе их пер-
воначальных заказов и подчёркивая ценность ингредиентов премиум-класса. Например, когда
гость заказывал стандартный коктейль, бармен предлагал чуть более дорогой вариант со све-
жими цитрусовыми или элитным алкоголем. Такой подход не только увеличивал средний чек,
но и укреплял представление о баре как о месте, предлагающем качественные и разнообразные
напитки.

Другой серьёзной проблемой, с которой столкнулся бар, были высокие эксплуатацион-
ные расходы, особенно на электроэнергию и водоснабжение. До реконструкции в баре исполь-
зовались устаревшие холодильные установки, а системы освещения и вентиляции работали
на неоптимальных режимах, что приводило к ненужным расходам на коммунальные услуги.
Чтобы решить эту проблему, бар вложил средства в современное энергоэффективное обору-
дование, включая светодиодное освещение, интеллектуальные системы управления вентиля-
цией и кондиционированием и высокоэффективные холодильные установки. Эти изменения
привели к заметному сокращению расходов на электроэнергию, поскольку новое оборудование
потребляло меньше энергии, сохраняя при этом прежнюю производительность.

В баре ввели график профилактического обслуживания, согласно которому всё обору-
дование регулярно чистилось и проверялось. Такой упреждающий подход значительно сокра-
тил количество поломок, которые раньше приводили к дорогостоящему ремонту и длительным
простоям.

Ещё одним направлением, в котором бар добился стратегических улучшений, стало
использование воды. Прежние методы уборки предполагали чрезмерное использование воды:
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бармены часто ополаскивали стеклянную посуду и использовали краны с сильным напором
воды для санитарных целей. Чтобы сократить эти расходы, в баре установили краны с низким
напором воды и разработали структурированный график уборки, который сводил к минимуму
ненужное использование воды. Например, вместо того чтобы мыть стеклянную посуду после
каждого использования, в баре внедрили систему, при которой посуда моется в зависимости
от спроса и количества посетителей, что сокращает количество отходов при соблюдении стан-
дартов гигиены.

Бар оптимизировал производство льда, вложив средства в более эффективную льдогене-
раторную машину и внедрив политику ответственного использования льда. Барменов обучили
не добавлять слишком много льда в напитки и правильно хранить излишки льда, чтобы избе-
жать ненужного производства и нерационального использования воды.

Одно из самых значительных изменений, которые произошли в баре, коснулось персо-
нала и обслуживания. До реконструкции время обслуживания было непостоянным, и многие
гости жаловались на долгое ожидание и ошибки при приготовлении напитков. Персонал бара
был компетентным, но не имел структурированного протокола обслуживания и не был обу-
чен методам дополнительных продаж. Чтобы исправить ситуацию, в баре была внедрена ком-
плексная программа обучения персонала, направленная на повышение скорости обслужива-
ния, вовлечение гостей и точное приготовление напитков. Барменов научили предугадывать
потребности гостей, оптимизировать процесс приготовления напитков и использовать методы
«мягких продаж», чтобы стимулировать заказы с более высокой маржинальностью. Это не
только повысило эффективность работы бара, но и улучшило общее впечатление гостей, уве-
личив вероятность их повторного визита.

Результаты этих изменений не заставили себя ждать. За первые несколько месяцев
выручка бара выросла на 30%, в основном благодаря оптимизации меню и успешному внед-
рению методов дополнительных продаж. Средний чек увеличился, так как гости стали лучше
разбираться в фирменных напитках бара и охотнее тратили больше благодаря целевым реко-
мендациям.

Эксплуатационные расходы бара значительно снизились благодаря модернизации
системы энергоснабжения и оптимизации использования воды. Стоимость электроэнергии
сократилась на 18%, а расходы бара – на 25%. Расходы на воду сократились, что способство-
вало общему увеличению чистой прибыли.

Ещё одним ключевым показателем успеха стало снижение текучести кадров и повыше-
ние качества обслуживания. После внедрения программы обучения количество ошибок при
обслуживании сократилось на 40%, а уровень удовлетворённости гостей вырос на 22%. Улуч-
шение качества обслуживания привело к повышению уровня удержания клиентов, поскольку
гости стали более лояльными к бару, который теперь воспринимался ими как профессиональ-
ное и внимательное заведение. Такое изменение восприятия не только привело к повторным
посещениям, но и способствовало распространению положительных отзывов, что ещё больше
повысило прибыльность бара.

Пожалуй, самым ощутимым финансовым преимуществом стало сокращение расходов на
ненужные запасы. До оптимизации меню в баре было большое количество спиртных напитков
и миксеров, которые редко заказывали и которые почти не приносили прибыли. После опти-
мизации меню и сосредоточения на самых продаваемых напитках бар смог сократить запасы на
35%, высвободив оборотный капитал, который можно было реинвестировать в другие сферы
бизнеса. Это не только сократило расходы на хранение, но и свело к минимуму риск порчи про-
дуктов, благодаря чему в баре всегда был широкий ассортимент высококачественных напит-
ков.

Пример этого бара наглядно демонстрирует, как можно систематически устранять опера-
ционные недостатки – в частности, в составлении меню, обслуживании и использовании обору-
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дования – для повышения рентабельности. Оптимизировав меню и сделав акцент на напитках с
высокой маржинальностью, внедрив программы обучения персонала для повышения качества
обслуживания и приняв меры по энергосбережению и экономии воды, бар смог значительно
увеличить чистую прибыль и при этом повысить качество обслуживания гостей. Эта транс-
формация подчёркивает важность стратегического операционного менеджмента в индустрии
гостеприимства и доказывает, что даже незначительные улучшения в этих областях могут при-
вести к существенной финансовой выгоде.

•
Мнение эксперта об операционной эффективности и максимизации прибыли

в сфере управления барами
Когда речь заходит об оптимизации бара для повышения его рентабельности, отраслевые

эксперты подчёркивают важность хорошо структурированного меню, эффективного обучения
персонала и рационального использования оборудования. Эти три элемента составляют основу
успешной работы бара, гарантируя, что каждый аспект его деятельности будет способство-
вать высокой окупаемости инвестиций. Применяя эти принципы, управляющие барами могут
создать финансово устойчивую бизнес-модель, которая не только максимизирует прибыль, но
и улучшает качество обслуживания гостей. Чтобы лучше разобраться в этом процессе, мы про-
консультировались с несколькими специалистами по управлению барами, которые поделились
своим опытом и рассказали, как операционная эффективность напрямую влияет на чистую
прибыль.

Одной из наиболее часто упоминаемых стратегий повышения рентабельности является
составление меню на основе данных. Многие управляющие барами подчёркивают важность
анализа данных о продажах за прошлые периоды для выявления высокорентабельных и вос-
требованных напитков, которые должны составлять основу меню. Как объяснил один опытный
управляющий баром, «меню, не основанное на реальных данных, похоже на корабль без ком-
паса». Вы не сможете понять, какие напитки действительно приносят прибыль, если не будете
отслеживать их эффективность с течением времени. Сосредоточившись на самых прибыльных
позициях и стратегически грамотно разместив их в меню, вы повысите вероятность того, что
гости выберут именно их, а значит, увеличите средний чек и общую прибыль.

Отказ от малопопулярных или неэффективных напитков не только снижает затраты на
складские запасы, но и оптимизирует рабочий процесс бармена, обеспечивая более быстрое и
качественное обслуживание. Такой подход не только повышает удовлетворённость гостей, но
и сокращает время, затрачиваемое на менее востребованные предложения, что позволяет бару
обслуживать больше гостей за определённый период.

Ещё одним ключевым фактором в оптимизации меню является использование методов
суггестивной продажи. По словам опытного владельца бара, «лучшие бары не просто предла-
гают широкий выбор напитков – они ненавязчиво подталкивают гостей к выбору более дорогих
вариантов». Для этого барменов обучают стратегиям дополнительных продаж, которые побуж-
дают гостей тратить больше, не оказывая на них давления. Например, когда гость заказывает
стандартный коктейль, хорошо обученный бармен может предложить его премиум-версию с
небольшой наценкой, подчеркнув, что в состав входят более качественные ингредиенты или
что это эксклюзивное предложение. Эти методы особенно эффективны в сочетании с меню, в
котором представлены популярные позиции с высокой маржинальностью. Так барменам проще
давать рекомендации, соответствующие финансовым целям заведения.

Обучение персонала – ещё один важнейший компонент успешной работы бара. Профес-
сионалы отрасли постоянно подчёркивают, что качество обслуживания напрямую влияет на
удовлетворённость гостей и, как следствие, на их повторные визиты и общую прибыльность.
Опытный операционный менеджер поделился своим мнением: «Многие владельцы баров упус-
кают из виду тот факт, что обслуживание – это первое впечатление, которое складывается
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у гостей о заведении. Если обслуживание медленное или непрофессиональное, гости могут
больше никогда не вернуться, несмотря на качество напитков. Это наблюдение согласуется с
выводами предыдущего исследования, в котором повышение квалификации персонала при-
вело к росту удовлетворённости гостей, снижению текучести кадров и повышению эффектив-
ности процесса обслуживания. Обучение не должно ограничиваться только приготовлением
напитков; оно также должно включать в себя развитие коммуникативных навыков, вовлечение
гостей и методы решения проблем. Когда бармены умеют уверенно и профессионально взаи-
модействовать с гостями, общее впечатление от заведения улучшается, что приводит к увели-
чению расходов и повышению лояльности.

Помимо обслуживания, невозможно переоценить важность профилактического ремонта
и энергоэффективных методов работы. Консультант по гостиничному бизнесу, специализиру-
ющийся на работе баров, подчеркнул: «Ухоженный бар – это не только приятное впечатление
для гостей, но и финансовая инвестиция. Регулярное техническое обслуживание предотвра-
щает дорогостоящие поломки и продлевает срок службы оборудования, что в долгосрочной
перспективе позволяет сэкономить». Это было наглядно продемонстрировано в исследовании,
где внедрение графика профилактического обслуживания и использование энергоэффектив-
ного оборудования привели к заметному снижению эксплуатационных расходов. Применяя эти
методы, управляющие барами могут обеспечить финансовую стабильность своего заведения,
сохраняя при этом высокие стандарты обслуживания.

Потребление энергии является особенно серьёзной проблемой для баров, поскольку мно-
гие из них работают круглосуточно и в значительной степени зависят от электричества. Экс-
перт в области устойчивого развития в сфере гостеприимства отметил: «Индустрия госте-
приимства является одним из крупнейших потребителей энергии, поэтому даже небольшие
изменения в системах освещения, охлаждения и вентиляции могут привести к существен-
ной экономии средств». Это наблюдение подчёркивает важность внедрения энергоэффектив-
ных стратегий, таких как использование светодиодного освещения, регулировка температуры в
холодильных камерах до рекомендуемого уровня и внедрение интеллектуальных систем управ-
ления энергопотреблением. Эти меры не только сокращают расходы на коммунальные услуги,
но и способствуют созданию более экологичной бизнес-модели, которая всё больше ценится
гостями и может повысить репутацию бара.

Использование воды – ещё одна сфера, в которой неэффективная работа приводит к
ненужным расходам. Специалист по работе баров объяснил: «Многие бары не отслеживают
потребление воды, но важно понимать, где происходят потери, особенно при уборке и приго-
товлении напитков.» В тематическом исследовании показано, как внедрение структурирован-
ных процедур уборки и оптимизация производства льда привели к заметному сокращению
потребления воды, что подчёркивает ощутимые преимущества таких изменений.

Использование смесителей с низким расходом воды и повторное использование воды
там, где это возможно, может способствовать долгосрочной экономии средств при соблюдении
санитарных норм.

Нерациональное использование сырья – постоянная проблема в сфере управления
барами, и эксперты подчёркивают необходимость структурированной системы контроля запа-
сов. Как сказал один владелец бара: «Потери часто являются самой большой скрытой статьёй
расходов в баре. Если вы не отслеживаете, что и когда используете, вы можете тратить деньги
впустую, даже не осознавая этого». Это стало ключевым фактором в тематическом исследо-
вании, в рамках которого бар смог сократить свои запасы на 35% после оптимизации меню
и сосредоточения на ингредиентах с высокой оборачиваемостью. Внедрение системы FIFO
(First‑In, First-Out, «первым пришёл – первым ушёл») гарантирует, что более старые ингреди-
енты будут использованы до истечения срока их годности, а цифровое отслеживание запасов
позволяет в режиме реального времени контролировать характер использования. Эти страте-
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гии помогают менеджерам баров принимать взвешенные решения о закупках, сокращая коли-
чество ненужных отходов и снижая общие затраты.

Мнения этих профессионалов отрасли ясно показывают, насколько важен структури-
рованный подход к работе бара, основанный на данных. Оптимизируя меню, делая акцент
на высокорентабельных позициях, обучая персонал эффективным методам обслуживания, а
также внедряя стратегии профилактического обслуживания и энергосбережения, управляю-
щие барами могут значительно повысить рентабельность своего заведения. Успех этого кейса
показывает, что эти принципы не являются теоретическими, а приносят реальную, измери-
мую финансовую выгоду. В следующем разделе мы рассмотрим, как реализовать эти стратегии
с помощью практических инструментов и методов, чтобы у управляющих барами были все
необходимые ресурсы для максимизации рентабельности.

•
Внедрение стратегий оптимизации меню на основе данных и обучения персо-

нала
Чтобы эффективно внедрить рекомендации экспертов и обеспечить прибыльность бара,

необходимо использовать структурированный подход, основанный на данных, для оптимиза-
ции меню и обучения персонала. Эти стратегии требуют применения специальных инструмен-
тов и методов, которые позволяют менеджерам баров отслеживать, анализировать и совершен-
ствовать свою работу для достижения максимальной эффективности. Используя аналитику
продаж, программы вовлечения персонала и технологические системы управления запасами,
менеджеры баров могут создать высокоэффективное заведение, которое будет стабильно при-
носить прибыль и радовать гостей.

Одним из важнейших шагов в оптимизации меню является внедрение надёжной системы
анализа продаж. Многие бары сталкиваются с неэффективностью работы из-за того, что не
отслеживают, какие напитки пользуются наибольшим спросом, и принимают решения о товар-
ных запасах, основываясь на предположениях, а не на реальных данных. Чтобы решить эту
проблему, менеджерам баров следует интегрировать системы торговых точек (POS), которые
предоставляют подробные отчёты о продажах, в том числе о наиболее часто заказываемых
напитках, размере прибыли и структуре использования ингредиентов. Эти отчёты позволяют
выявить самые продаваемые и прибыльные позиции, которые должны составлять основу меню.
Анализируя данные о продажах за прошлые периоды, менеджеры баров могут определить,
какие напитки приносят наибольшую прибыль, и соответствующим образом скорректировать
меню.

Например, POS-система может генерировать данные о количестве заказов каждого
напитка, стоимости ингредиентов для каждого блюда и общей рентабельности каждого пункта
меню. Обладая этой информацией, менеджеры баров могут выявить неэффективные позиции
и либо усовершенствовать рецепты, либо скорректировать цены, либо вовсе исключить их из
меню.

Аналитика продаж может выявить сезонные тенденции, что поможет бару предлагать
ограниченные по времени акции, соответствующие предпочтениям гостей, и более эффек-
тивно управлять запасами. Такой подход не только повышает узнаваемость напитков с высокой
маржинальностью, но и снижает затраты, связанные с обслуживанием перегруженного меню.

Помимо отслеживания продаж, важную роль в эффективности меню играют цифровые
инструменты управления запасами. Эти инструменты позволяют отслеживать уровень запа-
сов ингредиентов в режиме реального времени, гарантируя, что продукты будут использованы
до истечения срока годности, и сводя к минимуму потери. Эффективная цифровая система
управления запасами должна включать такие функции, как автоматическое пополнение запа-
сов, отслеживание порчи продуктов и анализ использования ингредиентов. Используя эти дан-
ные, менеджеры баров могут принимать обоснованные решения о закупках, гарантируя, что
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они приобретут только необходимые ингредиенты в нужном количестве. Например, если опре-
делённый фруктовый гарнир используется в основном в напитке, который плохо продаётся, бар
может либо скорректировать использование гарнира, либо заменить неэффективный напиток
более популярным аналогом, в котором те же ингредиенты используются более рационально.

Чтобы упростить использование этих инструментов, менеджеры баров должны обучить
персонал чтению и интерпретации аналитических данных о продажах и отчётов о товарных
запасах. Благодаря такому обучению бармены и официанты будут понимать, какие напитки
приносят наибольшую прибыль, и смогут использовать эти знания, чтобы давать гостям реко-
мендации.

Сотрудников следует поощрять за предоставление отзывов о блюдах в меню, чтобы выяв-
лять любые расхождения между данными о продажах и реальными предпочтениями гостей.
Вовлекая сотрудников в процесс принятия решений, менеджеры баров могут создать более
гибкое и адаптируемое меню, которое будет соответствовать как финансовым целям, так и
ожиданиям клиентов.

Ещё одна ключевая стратегия для максимизации прибыли – разработка программ вовле-
чения персонала, которые повышают качество обслуживания и эффективность дополнитель-
ных продаж. Эксперты отрасли подчёркивают, что барный персонал должен быть компетент-
ным и уверенным в себе, чтобы предлагать напитки с высокой маржинальностью. Лучше всего
этого можно добиться с помощью структурированных программ обучения. Такие программы
должны охватывать широкий спектр тем, включая эффективное общение, взаимодействие с
гостями и знание продукции. Например, барменов следует обучать тому, как распознать, что
гость сомневается в выборе более дорогого напитка, и как развеять его сомнения, сделав акцент
на ценности, а не на цене. Этого можно добиться, подчеркнув качество ингредиентов, мастер-
ство, с которым они были приготовлены, или эксклюзивность напитка. Все это влияет на вос-
приятие ценности и побуждает гостей делать выбор в пользу более дорогих позиций.

Чтобы эти обучающие инициативы были эффективными, менеджеры баров должны внед-
рить систему оценки работы персонала на основе обратной связи. Это может включать в себя
регулярные аттестации, ролевые игры и взаимные проверки, чтобы оценить, насколько хорошо
сотрудники применяют полученные знания в реальных ситуациях. Обеспечивая постоянную
поддержку и поощрение, менеджеры баров могут поддерживать высокий уровень обслужива-
ния и гарантировать, что персонал будет стабильно вносить свой вклад в прибыльность бара.

Внедрение поощрительных инициатив по дополнительным продажам может мотиви-
ровать барменов активно рекомендовать напитки с высокой маржинальностью. Например,
система бонусов, основанная на результатах работы, может поощрять персонал за успешное
стимулирование гостей к заказу премиальных напитков, тем самым усиливая финансовую
выгоду от дополнительных продаж.

Эффективное использование оборудования и управление энергопотреблением также
являются важными составляющими прибыльной работы бара. Чтобы реализовать рекомен-
дуемые стратегии, управляющие барами должны инвестировать в интеллектуальные системы
управления энергопотреблением, которые позволяют отслеживать расход ресурсов в режиме
реального времени. Эти системы могут отслеживать потребление электроэнергии осветитель-
ными приборами, холодильным оборудованием и системами отопления, вентиляции и кон-
диционирования, выявляя области, в которых можно сократить расходы на электроэнергию.
Например, используя датчики движения в зонах для гостей и регулируя температуру в холо-
дильных камерах в зависимости от спроса, бар может значительно сократить расходы на элек-
троэнергию без ущерба для качества обслуживания и атмосферы.

Необходимо составить структурированный график технического обслуживания, чтобы
обеспечить надлежащий уход за всем оборудованием, снизить вероятность непредвиденных
поломок и продлить срок службы основных инструментов. Барменов следует обучить базовым
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процедурам технического обслуживания, таким как чистка и удаление накипи, чтобы предот-
вратить ненужный износ. Такой упреждающий подход не только снижает затраты на ремонт и
замену, но и минимизирует время простоя, обеспечивая полную загрузку бара.

Чтобы ещё больше оптимизировать эти процессы, менеджерам баров следует внедрить
цифровые инструменты, которые отслеживают работу оборудования и потребление энергии.
Например, холодильные установки можно подключить к системам мониторинга в режиме
реального времени, которые будут оповещать персонал о колебаниях температуры или чрез-
мерном потреблении энергии. Аналогичным образом можно использовать интеллектуальные
системы орошения для контроля расхода воды при уборке и производстве льда, чтобы обес-
печить максимально эффективное использование этих ресурсов. Применяя эти технологии,
менеджеры баров могут поддерживать финансовую стабильность заведения и при этом повы-
шать качество обслуживания гостей.

Сочетая оптимизацию меню на основе данных, инициативы по обучению персонала и
стратегии управления энергопотреблением, управляющие барами могут добиться максималь-
ной прибыльности при высоком качестве обслуживания гостей. Для внедрения этих методов
необходимо использовать специализированные инструменты и постоянно повышать квалифи-
кацию персонала. В следующем разделе мы рассмотрим, как эти стратегии можно интегриро-
вать в единый план для долгосрочного успешного управления баром.
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Ценообразование

 
Ценообразование – краеугольный камень эффективного управления баром, важнейшее

связующее звено между предлагаемыми продуктами и прибыльностью заведения. Это не про-
сто математический расчёт, а стратегическое решение, которое может как увеличить, так и
уменьшить прибыль. В индустрии гостеприимства бар часто является самым динамичным
заведением, где креативность сочетается с тщательным планированием. Искусство ценообра-
зования заключается в понимании нюансов поведения гостей, тенденций рынка и конкурен-
ции, а наука ценообразования – в расчёте затрат, анализе прибыли и оптимизации стратегий
ценообразования для получения максимальной финансовой отдачи. Продуманный подход к
ценообразованию может повысить воспринимаемую ценность напитков, привлечь более широ-
кую аудиторию и в конечном итоге превратить бар в источник чистой прибыли.

Когда бармены правильно оценивают стоимость каждого напитка, они могут установить
адекватную цену, которая не только покроет их расходы, но и обеспечит хорошую прибыль.
Для этого нужно проанализировать все компоненты, влияющие на конечную стоимость, вклю-
чая основной алкоголь, добавки, гарниры, лёд и трудозатраты на приготовление. Принимая
во внимание эти факторы, бармены могут избежать ошибок, связанных с занижением цен на
свои напитки, что часто приводит к демпингу и значительным финансовым потерям. С дру-
гой стороны, слишком высокие цены могут оттолкнуть потенциальных клиентов и создать
вакуум, который быстро заполнят конкуренты. Чтобы поддерживать баланс между привлече-
нием гостей и обеспечением прибыльности, важно найти золотую середину.

Влияние ценообразования выходит за рамки простых финансовых соображений. Оно
существенно влияет на восприятие заведения гостями. Бар, известный своими разумными
ценами, может рассчитывать на лояльную клиентскую базу, в то время как заведение, которое
часто завышает цены, может столкнуться с проблемой повторных заказов. Такое двойствен-
ное отношение к ценообразованию – как к искусству, так и к науке – требует от управляю-
щих барами целостного подхода к ведению бизнеса. Они должны учитывать, насколько стра-
тегии ценообразования соответствуют общей идентичности бренда, типу клиентов, которых
они хотят привлечь, и конкурентной среде. Например, бар, специализирующийся на авторских
коктейлях, может оправдывать более высокие цены, делая акцент на качестве и уникальности
своих предложений, в то время как обычный спорт-бар может делать упор на доступность,
чтобы привлечь больше посетителей.

Помимо ценообразования на отдельные напитки, бармены должны уметь ориентиро-
ваться в сложностях рынка. Это включает в себя понимание ценовой политики соседних заве-
дений и определение уникальных преимуществ собственного бара. Анализ конкурентов может
дать представление о динамике рынка, что позволит барменам соответствующим образом скор-
ректировать свою ценовую стратегию. Например, если в соседнем баре успешно проходит
акция «счастливый час», бармен может рассмотреть возможность проведения аналогичной
акции, адаптировав её под свой бренд и предложения. Такая гибкость крайне важна для сохра-
нения конкурентоспособности и актуальности в постоянно развивающейся отрасли.

Овладение искусством и наукой ценообразования крайне важно для любого управля-
ющего баром или владельца, стремящегося создать процветающий бизнес. Понимая слож-
ную взаимосвязь между ценообразованием, удовлетворённостью гостей и прибыльностью, они
могут внедрять стратегии, которые не только увеличат их прибыль, но и создадут положитель-
ную репутацию для их заведения. В следующих разделах мы подробнее рассмотрим конкрет-
ные области, в которых стратегии ценообразования могут как не сработать, так и оказаться
успешными, и дадим практические рекомендации тем, кто хочет оптимизировать финансо-
вые показатели своего бара. Благодаря всестороннему пониманию этих принципов бармены
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могут раскрыть истинный потенциал своего бизнеса и превратить бар в значительный источ-
ник дохода.

•
Опасность игнорирования точного расчёта затрат
Точный расчёт стоимости напитков – основополагающий элемент стратегии ценообра-

зования, однако многие бармены упускают из виду важные компоненты при определении
окончательной цены. Такая оплошность может привести к значительным финансовым поте-
рям, поскольку занижение цен на напитки из-за неполной или неточной оценки их стоимости
создаёт ложное ощущение прибыльности, которое быстро рассеивается. Чтобы избежать этой
ошибки, важно понимать и учитывать все ключевые элементы, влияющие на реальную стои-
мость напитка, а именно: базовый алкоголь, добавки, гарниры, лёд и трудозатраты на приго-
товление.

Базовый алкоголь является основным ингредиентом большинства коктейлей и зача-
стую самым дорогим компонентом. Будь то виски премиум-класса, крафтовый джин или ред-
кий ром, стоимость спиртного напрямую влияет на рентабельность напитка. Если не учи-
тывать этот фактор при ценообразовании, напитки могут продаваться в убыток, особенно
если наценка недостаточна для покрытия стоимости спиртного и других накладных расходов.
Например, коктейль, цена которого рассчитана исходя из стоимости бренда среднего уровня,
может показаться прибыльным, но если бар использует в качестве фирменного ингредиента
спиртной напиток премиум-класса, не корректируя при этом цену, то итоговая прибыль будет
намного ниже ожидаемой. Это распространённая ошибка в барах, где основное внимание уде-
ляется созданию привлекательного меню, а не расчёту финансовых последствий выбора ингре-
диентов.

Смесители и гарниры, хотя и кажутся менее дорогими, также играют важную роль в фор-
мировании общей стоимости напитка. Свежевыжатые соки, биттеры премиум-класса, домаш-
ние сиропы и высококачественная цедра цитрусовых или травы могут показаться незначитель-
ными расходами, но они быстро накапливаются, если умножить их на количество напитков,
подаваемых ежедневно. Многие бармены недооценивают эти расходы, используя продукты в
больших упаковках или обычные продукты, не задумываясь о том, как это влияет на воспри-
ятие качества и, следовательно, на ценообразование. Например, коктейль, в состав которого
входят свежевыжатый сок лайма и домашний гренадин, неизбежно будет стоить дороже, чем
коктейль, приготовленный из покупных ингредиентов. Однако если цена на напиток останется
прежней, бар фактически будет терять прибыль, не получая финансовой выгоды. Напиток по
хорошей цене, приготовленный с использованием высококачественных ингредиентов, может
улучшить впечатления гостя и оправдать более высокую цену продажи, гарантируя, что бар
останется прибыльным, предлагая при этом продукт премиум-класса.

Лёд – ещё один компонент, который часто упускают из виду при расчёте стоимости. Хотя
может показаться, что это незначительная статья расходов, производство и хранение большого
количества льда требуют значительных затрат энергии и ресурсов. Бары, где подают коктейли
премиум-класса, часто используют специальные формы для льда, например большие прозрач-
ные ледяные блоки или кубики льда ручной работы, производство и обслуживание которых
требуют больше времени и усилий. Эти варианты влекут за собой дополнительные расходы,
которые следует учитывать при формировании окончательной цены. Классический пример –
виски-бар, где напитки подают со льдом премиум-класса. Если бар не учитывает расходы, свя-
занные с производством и хранением этого высококачественного льда, цена напитка может не
соответствовать его ценности, что приведёт к снижению долгосрочной рентабельности.

Пожалуй, самый недооценённый фактор при расчёте стоимости напитков – это трудо-
затраты на их приготовление. Барменство – это профессия, требующая навыков, точности,
творческого подхода и скорости, а всё это требует времени и усилий. При расчёте стоимости
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следует учитывать время, необходимое для приготовления фирменного коктейля из свежих
ингредиентов, его тщательного оформления и подачи. Многие бары не учитывают этот фак-
тор, что приводит к тому, что стоимость труда не отражается должным образом в конечной
цене. Например, коктейль, на приготовление которого из-за его сложности уходит пять минут,
будет стоить дороже, чем простой микс-дринк. Если цена на оба напитка одинаковая, то бар,
по сути, недоплачивает за более трудоёмкий продукт. Это может привести к снижению общей
рентабельности и дисбалансу в ценностном предложении меню.

Если эти факторы не учитываются, цена напитка может не соответствовать реальной сто-
имости его производства, что приводит к ситуации, когда бар не может обеспечить себе финан-
совую стабильность. Это особенно проблематично для баров, которые делают ставку на пре-
миальные или фирменные напитки, чтобы выделиться на фоне конкурентов. В таких случаях
неспособность установить адекватную цену на эти напитки может негативно сказаться на поло-
жении бара на рынке и снизить его способность получать чистую прибыль.

Неправильно установленная цена может привести к несоответствию между ожиданиями
гостя и предложениями бара, что вызовет недовольство и упущенную выгоду.

Совокупный эффект от неправильного расчёта стоимости отдельных напитков может
быть значительным. Например, бар с меню из 50 различных коктейлей, который постоянно
занижает цены на свои предложения из-за неполной модели затрат, может столкнуться с тем,
что его меню в целом окажется убыточным. Это не только влияет на итоговую прибыль, но
и ограничивает возможности бара инвестировать в повышение качества, маркетинг или обу-
чение персонала. В долгосрочной перспективе это может помешать развитию бара и сделать
его уязвимым для конкуренции со стороны заведений, которые в совершенстве владеют искус-
ством ценообразования.

Устранив эти распространённые ошибки при расчёте затрат, менеджеры баров смогут
разработать реалистичную и прибыльную стратегию ценообразования. Для этого необходимо
тщательно подходить к управлению запасами, планированию рабочей силы и составлению
меню, чтобы цена каждого напитка покрывала все сопутствующие расходы и вносила значимый
вклад в общие финансовые показатели бара. В следующем разделе мы рассмотрим последствия
слишком низких цен и то, как они влияют на способность бара эффективно конкурировать
на рынке.

•
Последствия занижения цен на напитки
Занижение цен может показаться привлекательной стратегией для привлечения гостей,

но зачастую это приводит к значительным потерям прибыли. Когда управляющие барами зани-
жают цены на напитки, они невольно создают ситуацию, в которой бар не может получать
достаточный доход, чтобы покрыть свои операционные расходы. Это может привести к тому,
что бар будет работать в убыток или с трудом выходить на уровень безубыточности. Послед-
ствия такого занижения цен не ограничиваются цифрами в бухгалтерском балансе. Они также
могут повлиять на конкурентную среду, ожидания гостей и общее восприятие заведения.

На оживлённом рынке ожидания гостей формируются под влиянием цен в соседних
барах и общих тенденций в отрасли. Если бар постоянно предлагает напитки по слишком
низким ценам, он может создать впечатление бюджетного заведения, а не заведения пре-
миум-класса или высокого качества. Гости могут начать ассоциировать бар с дешёвыми ингре-
диентами и торопливым обслуживанием, что может отбить у них желание возвращаться. Такое
изменение восприятия может иметь катастрофические последствия для бара, стремящегося
сформировать лояльную клиентскую базу и зарекомендовать себя как место, где подают каче-
ственные коктейли. В связи с этим бар рискует потерять способность привлекать взыскатель-
ных клиентов, готовых платить больше за уникальный опыт и превосходные продукты.
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Заниженная цена может поставить бар в невыгодное положение по сравнению с конку-
рентами, которые более грамотно подходят к ценообразованию. Анализ конкурентов крайне
важен для понимания того, как позиционировать свой бар на рынке. Если конкурирующий бар
предлагает аналогичный коктейль по более высокой цене и оправдывает это использованием
премиальных ингредиентов и исключительным сервисом, то бару, который занижает цены на
свои напитки, может быть сложно эффективно конкурировать. Гостей часто привлекает пред-
полагаемая ценность того, за что они платят, и если ваши цены не отражают качество и усилия,
затраченные на приготовление каждого напитка, они могут выбрать заведение-конкурент. Это
может привести к тому, что бар будет вынужден ещё больше снизить цены, что спровоцирует
гонку уступок и подорвёт рентабельность всей отрасли.

Например, представим бар, который вводит новое коктейльное меню с домашними сиро-
пами и свежими гарнирами. Если в ценовой стратегии не учитываются затраты на рабочую
силу и ингредиенты, необходимые для приготовления этих напитков, бар может установить на
них слишком низкие цены. Несмотря на то, что первые продажи могут быть высокими, в дол-
госрочной перспективе последствия могут быть плачевными. Бар не только не сможет покрыть
производственные затраты, но и рискует оттолкнуть гостей, которые могут воспринять низкие
цены как показатель качества напитков. Со временем это может привести к снижению продаж,
поскольку гости могут начать отдавать предпочтение барам с более сбалансированной ценовой
политикой, где, по их мнению, они получают должное соотношение цены и качества.

Заниженные цены могут привести к явлению, известному как «эффект привязки». Когда
гости видят цены, которые значительно ниже тех, что они ожидали заплатить за напиток, они
могут решить, что бар – заведение низкого качества, и это может повлиять на их общее впечат-
ление. В результате они могут не захотеть тратить больше на другие блюда или услуги, что ещё
больше усугубит проблему. Напиток по хорошей цене может стать «якорем», который повли-
яет на восприятие гостем всего меню, создаст более благоприятное впечатление о баре в целом
и побудит его потратить больше на другие блюда.

Чтобы решить эти проблемы, менеджерам баров необходимо внедрять стратегии, кото-
рые не только оправдывают более высокие цены, но и улучшают общее впечатление гостей.
Один из эффективных подходов – делать акцент на качестве и происхождении ингредиен-
тов. Демонстрируя местные, органические или мелкосерийные спиртные напитки, бар может
создать образ, который будет соответствовать модели ценообразования премиум-класса.
Например, коктейль, приготовленный с использованием редкого крафтового джина, можно
позиционировать как уникальное предложение, что позволит бару устанавливать более высо-
кую цену и при этом привлекать гостей, которые ищут что-то особенное.

Другая стратегия – создать многоуровневую систему ценообразования в меню. Это может
быть целый ряд вариантов – от более доступных до напитков премиум-класса, – чтобы гости
могли выбирать в зависимости от своих предпочтений и бюджета. Главное – выделить более
дорогие позиции как особые, высококачественные блюда, которые стоят своих денег. Такой
подход не только привлекает более широкую аудиторию, но и побуждает гостей изучать меню и
пробовать напитки, о которых они раньше не задумывались. Например, бар может предлагать
стандартный коктейль по более низкой цене, а также фирменный коктейль по более высокой
цене, чтобы гости могли попробовать оба варианта и, возможно, выбрать более качественный.

Менеджеры баров могут повысить цены, сосредоточившись на общем впечатлении
гостей. Это включает в себя инвестиции в обучение персонала, чтобы бармены могли эффек-
тивно доносить ценность напитков, которые они подают. Когда гости общаются со знающими
и увлечёнными своим делом сотрудниками бара, они с большей вероятностью оценят мастер-
ство, с которым приготовлен каждый коктейль. Это может привести к повышению доверия к
предложениям бара, и гости будут охотнее платить больше за обслуживание квалифицирован-
ных специалистов, которые разбираются в тонкостях своего дела.
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Стратегический подход к рекламным акциям также может способствовать повышению
цен. Хотя может показаться нелогичным рекламировать дорогие напитки, предлагая их по сни-
женной цене в определённое время или в рамках определённых мероприятий, это может при-
влечь внимание и создать ощущение срочности. Например, бар может ввести «Премиум-час»,
когда гости могут заказать премиальный коктейль по сниженной цене, что побудит их попробо-
вать то, что они, возможно, не стали бы заказывать по полной цене. Это может привести к рас-
ширению клиентской базы и повышению готовности платить за высококачественные напитки
в будущем.

Занижение цен на напитки может иметь серьёзные последствия для прибыльности и
конкурентоспособности бара. Понимая эти проблемы и решая их, менеджеры баров могут
разработать стратегию ценообразования, которая не только отражает реальную ценность их
предложений, но и улучшает впечатления гостей. Акцент на качестве, многоуровневое цено-
образование и стратегические рекламные акции помогут создать убедительную историю, кото-
рая оправдает более высокие цены и привлечёт постоянных клиентов. Такой подход необходим
любому бару, желающему преуспеть на конкурентном рынке.

•
Подводные камни завышенных цен: когда высокие цены отпугивают гостей
В то время как занижение цен на напитки может привести к потере прибыли, завышение

цен не менее губительно и часто приводит к снижению уровня удовлетворённости клиентов и
потенциальной потере доли рынка. Когда управляющие барами устанавливают слишком высо-
кие цены, они рискуют оттолкнуть тех самых гостей, которых стремятся привлечь. В отрасли,
где лояльность клиентов имеет первостепенное значение, это может обернуться катастрофой
для долгосрочной жизнеспособности бара. Понимание тонкого баланса между ценообразова-
нием и удержанием клиентов крайне важно для любого управляющего баром или владельца,
который хочет, чтобы его заведение процветало.

Высокие цены могут создать ощущение эксклюзивности, которое поначалу привлечёт
определённую аудиторию, но в то же время может отпугнуть большинство гостей. В условиях
современной конкуренции посетители всё больше обращают внимание на цены, особенно с
учётом распространения доступных альтернатив в сфере гостеприимства. Если цены в баре
не соответствуют тому, сколько гости готовы платить, это может привести к значительному
снижению посещаемости и уменьшению числа постоянных клиентов. Например, если в баре
коктейль стоит 1500, а средняя цена в этом районе – 1000, многие гости могут выбрать более
бюджетный вариант, даже если это означает, что им придётся пожертвовать качеством. Это
влияет не только на продажи в баре, но и на его репутацию, поскольку в сфере гостеприимства
слухи распространяются быстро.

Завышение цен может привести к несоответствию между предложениями бара и ожи-
даниями гостей. Гостям может показаться, что они не получают того, на что рассчитывали,
особенно если атмосфера в баре или обслуживание не соответствуют высоким ценам. Цена
напитка должна отражать качество ингредиентов, мастерство барменов и общее впечатление
от заведения. Если бар постоянно устанавливает высокие цены, не соответствуя ожиданиям
гостей, он рискует сформировать у них негативное восприятие. Это может привести к нега-
тивным отзывам, которые серьёзно повлияют на узнаваемость и привлекательность бара, осо-
бенно в эпоху онлайн-отзывов и социальных сетей.

Чтобы проиллюстрировать эту мысль, рассмотрим ситуацию, когда бар вкладывает сред-
ства в высококачественные спиртные напитки и свежие ингредиенты, но не корректирует цены
в соответствии с этими улучшениями. Гости могут ожидать премиального обслуживания за
более высокую цену, но если обслуживание медленное, атмосфера тусклая или меню однооб-
разное, их ожидания не оправдаются. Такое несоответствие может привести к разочарованию
и нежеланию возвращаться, что в конечном счёте подорвёт усилия бара по позиционированию
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себя как элитного заведения. В таких случаях бар может столкнуться с трудностями при обос-
новании установленных цен, даже несмотря на то, что он продолжает нести расходы, связанные
с поддержанием этих стандартов.

Одной из эффективных стратегий снижения рисков, связанных с завышением цен, явля-
ется тщательное изучение рынка и анализ конкурентов. Зная, сколько другие заведения в
отрасли берут за аналогичные напитки и как они презентуют свои предложения, управляю-
щие барами могут принимать обоснованные решения о собственных ценах. Важно ориентиро-
ваться на рынок, чтобы цены не казались завышенными. Например, если соседний бар пред-
лагает фирменный коктейль за 1200 и делает акцент на использовании высококачественных
ингредиентов и уникальном гарнире, то бар может позиционировать свои напитки аналогич-
ным образом, корректируя цены в зависимости от конкретных характеристик, которые отли-
чают их напитки от напитков конкурентов. Такое позиционирование помогает создать у гостей
ощущение ценности и не допустить, чтобы они почувствовали себя обделёнными из-за высо-
кой цены.

Менеджерам баров следует учитывать психологическое влияние цен на гостей. Исследо-
вания потребительского поведения показали, что цена – это не только отражение затрат, но
и показатель качества и ценности. Если бар воспринимается как слишком дорогой без явных
на то оснований, это может вызвать у гостей чувство недоверия или скептицизма. Это может
быть особенно проблематично для баров, ориентированных на более молодую аудиторию или
на тех, кто редко ходит в бары и не готов платить за элитные коктейли. Чтобы решить эту про-
блему, менеджеры баров могут подчеркнуть уникальные особенности своих напитков, кото-
рые оправдывают их более высокую стоимость, например, происхождение ингредиентов, опыт
барменов или общую атмосферу в баре. Эти особенности следует эффективно доносить до
гостей, чтобы они понимали, за что платят и почему это того стоит.

Ещё один важный аспект, который следует учитывать, – это гибкость ценовой политики.
Несмотря на то, что важно придерживаться единой модели ценообразования, не менее важно
адаптироваться к сезонным изменениям, особым событиям или колебаниям потока клиентов.
Например, в оживлённый вечер можно предложить «счастливый час» с небольшой скидкой,
чтобы привлечь больше посетителей и создать более оживлённую атмосферу. Аналогичным
образом, в периоды затишья можно предлагать коктейли по более высокой цене в течение огра-
ниченного времени, чтобы побудить гостей попробовать что-то новое, не испытывая при этом
давления из-за необходимости потратить крупную сумму. Такая гибкость в ценообразовании
позволяет не только привлекать разнообразную клиентуру, но и управлять денежными пото-
ками бара, а также обеспечивать его рентабельность в течение всего года.

Менеджерам баров важно взаимодействовать с клиентами и получать от них отзывы о
ценах. Это можно делать с помощью опросов гостей или неформальных бесед в баре. Пони-
мание того, сколько клиенты готовы платить за различные напитки, может дать бесценную
информацию о стратегиях ценообразования, которые найдут отклик у целевой аудитории.
Например, если бар обнаруживает, что гости готовы платить больше за фирменные коктейли,
но не хотят тратить деньги на более распространённые напитки, менеджер может соответству-
ющим образом скорректировать цены. Приводя цены в соответствие с предпочтениями и ожи-
даниями клиентов, бар может улучшить общее впечатление гостей и стимулировать их возвра-
щаться в будущем.

Опасность завышения цен значительна и может привести к снижению уровня удо-
влетворённости и лояльности клиентов. Проводя маркетинговые исследования, подчёркивая
ценность своих предложений и применяя гибкие стратегии ценообразования, управляющие
барами могут создать модель ценообразования, которая не только привлечёт гостей, но и удер-
жит их. Цель состоит в том, чтобы найти баланс, при котором цена отражает качество и предо-
ставляемые услуги, что позволит бару процветать на конкурентном рынке. Понимание того,
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что ценообразование – это динамичный аспект управления баром, является ключом к тому,
чтобы заведение оставалось прибыльным и привлекательным для клиентов.

Преимущества гибкой системы ценообразования в управлении баром
Гибкость в ценообразовании – важный инструмент в арсенале любого управляющего

баром. Она позволяет проводить акции, «счастливые часы» и сезонные предложения, которые
могут значительно увеличить продажи и повысить удовлетворённость гостей. Эти стратегии
не только привлекают новых клиентов, но и стимулируют повторные посещения, формируя
лояльную клиентскую базу, которая может повысить общую рентабельность бара. На конку-
рентном рынке, где у гостей есть множество вариантов для питания и отдыха, возможность
корректировать цены в зависимости от спроса, времени суток и особых событий может обес-
печить уникальное преимущество, которое выделит бар на фоне конкурентов.

Рекламные акции: стимулирование пробных и повторных покупок
Акции – эффективный способ представить новые напитки или побудить гостей попро-

бовать уже знакомые. Создавая ограниченные по времени предложения, например коктейли со
скидкой или «купи один, получи второй бесплатно», менеджеры баров могут привлечь внима-
ние гостей к своему меню. Эта стратегия особенно полезна для баров с разнообразным меню,
в котором есть напитки премиум-класса, которые не так часто заказывают по полной цене.
Например, бар может предлагать фирменный коктейль со скидкой 50% в течение определён-
ной недели, чтобы гости могли попробовать напиток, не тратя на него полную стоимость. Это
может привести к тому, что гости будут больше ценить то, что предлагает бар, и, возможно,
увеличат продажи других товаров, когда привыкнут к атмосфере заведения.

Акции могут создать ощущение срочности у гостей и побудить их посетить бар в опреде-
лённые дни или часы. Это особенно эффективно в сочетании с каким-либо событием или тема-
тическим вечером, когда акция связана с уникальным опытом. Например, акция «Коктейль
месяца» может не только привлечь внимание к определённому напитку, но и побудить гостей
возвращаться каждый месяц, чтобы попробовать что-то новое. Такая стратегия может повы-
сить вовлечённость клиентов и обеспечить стабильный доход за счёт регулярных посещений.

Счастливые часы: как увеличить продажи в непиковые часы
«Счастливые часы» – ещё один важный компонент гибкой ценовой стратегии. Как пра-

вило, это короткие промежутки времени в течение дня, например ранним вечером или ближе
к вечеру, когда напитки предлагаются со скидкой, чтобы привлечь гостей в менее загружённое
время. Основные преимущества «счастливых часов» – увеличение посещаемости, рост объёма
продаж и повышение лояльности гостей. Создавая для гостей привлекательные условия для
посещения в непиковые часы, управляющие барами могут оптимизировать затраты на персо-
нал и оборачиваемость запасов.

Чтобы «счастливые часы» были максимально эффективными, важно тщательно их спла-
нировать. Хорошо продуманные «счастливые часы» могут включать в себя ассортимент напит-
ков, которые не только популярны, но и имеют более высокую наценку при продаже по сни-
женной цене. Это могут быть авторские коктейли из свежих ингредиентов, которые могут быть
более прибыльными при продаже в больших объёмах во время «счастливых часов». Например,
бар может предлагать коктейль со скидкой, приготовленный из высококачественных спиртных
напитков и премиальных ингредиентов, привлекая гостей, которые в противном случае пред-
почли бы более дешёвые варианты.

«Счастливые часы» можно использовать для продвижения других предложений, напри-
мер закусок или аперитивов, чтобы создать для гостей более полную картину. Сочетая напитки
со скидкой с недорогими закусками, бары могут побудить гостей оставаться дольше и в целом
тратить больше. Эта стратегия не только увеличивает средний чек, но и создаёт более распола-
гающую атмосферу, благодаря которой гости чувствуют, что получают выгодное предложение.
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«Счастливые часы» могут стать отличной возможностью представить на рынке новые
продукты, собрать отзывы гостей и соответствующим образом скорректировать меню.

Сезонные предложения: как извлечь выгоду из трендов и спроса
Сезонные предложения – ещё один аспект ценовой гибкости, который может найти

отклик у гостей и увеличить продажи. Такие акции приурочены к праздникам, изменениям
погоды или популярным мероприятиям, что позволяет бару привлечь внимание к своим пред-
ложениям. Например, сезонные коктейли могут быть приготовлены в соответствии с тематикой
сезона: освежающий летний коктейль или согревающий пряный напиток для осени. Подбирая
напитки в соответствии с сезоном, менеджеры баров могут использовать эмоциональную связь
гостей со сменой времён года, побуждая их приходить за новыми впечатлениями.

Чтобы эффективно внедрять сезонные предложения, бармены должны учитывать осо-
бенности местного рынка и предпочтения своих посетителей. Например, в летние месяцы бар
может предложить линейку тропических коктейлей со свежими фруктами и яркими вкусами,
а зимой – уютные напитки с пряностями, которые создают ощущение комфорта и тепла. Такой
подход не только делает меню свежим и интересным, но и создаёт ощущение эксклюзивности,
ведь гости знают, что эти сезонные блюда доступны только в течение ограниченного времени.

Сезонные предложения можно комбинировать с другими акциями, чтобы создать ощу-
щение срочности и ажиотажа. Например, бар может в течение нескольких недель проводить
акцию с сезонными коктейлями, дополняя её «счастливым часом» с тем же напитком. Такой
двойной подход может привлечь гостей, которые ищут повод посетить бар в непиковые часы,
а также насладиться уникальными вкусами сезона. Это не только повышает вероятность про-
дажи, но и улучшает общее впечатление гостей, повышая вероятность их возвращения в буду-
щем.

Синергия между ценообразованием и качеством обслуживания гостей
Эффективность этих стратегий ценообразования повышается, если они интегрированы

в общую концепцию обслуживания гостей. Грамотно организованная акция или «счастливый
час» могут создать ажиотаж вокруг бара и привлечь любопытных гостей, которые хотят лично
оценить его предложения. Это особенно важно для баров, стремящихся выделиться на конку-
рентном рынке. Например, бар, который проводит тематический «счастливый час», например
«Тропический четверг» с сезонными коктейлями и бесплатными закусками, может создать у
гостей ощущение общности и праздника. Такие мероприятия могут способствовать сарафан-
ному радио: гости делятся своими положительными впечатлениями с друзьями и в социальных
сетях, тем самым расширяя клиентскую базу бара.

Использование сезонных предложений может создать особую атмосферу в меню бара.
Демонстрируя напитки, соответствующие текущему сезону, менеджеры баров могут расска-
зать историю о свежести, качестве и внимании к деталям. Такая история может повысить вос-
принимаемую ценность напитков, даже если на них действует скидка. Гости, которые ценят
сезонность, часто готовы платить больше за уникальный и актуальный опыт.

Важность гибкого ценообразования в управлении баром сложно переоценить. Стратеги-
чески грамотно внедряя рекламные акции, «счастливые часы» и сезонные предложения, управ-
ляющие барами могут привлечь разнообразную клиентуру, стимулировать повторные посеще-
ния и улучшить общее впечатление гостей. Эти стратегии не только приносят финансовую
выгоду за счёт увеличения продаж, но и создают ощущение общности и эксклюзивности, что
может повысить репутацию бара. На рынке, где лояльность гостей имеет ключевое значение,
гибкий подход к ценообразованию может существенно повлиять на успех и прибыльность бара.

Взаимосвязь между стоимостью напитков и ценовой стратегией
Понимание взаимосвязи между стоимостью напитков и ценовой стратегией важно для

любого управляющего баром, стремящегося оптимизировать прибыль. Эта взаимосвязь пред-
ставляет собой хрупкий баланс, поскольку требует не только покрытия производственных
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затрат, но и обеспечения того, чтобы цены отражали ценность предлагаемых напитков и при
этом обеспечивали достаточную норму прибыли. Чтобы создать модель ценообразования,
которая будет способствовать достижению финансовых целей бара и соответствовать ожида-
ниям гостей, необходимо комплексно учитывать ключевые компоненты напитка: ингредиенты,
трудозатраты и накладные расходы.

Ингредиенты: Основа стоимости и ценности
Стоимость ингредиентов – один из наиболее очевидных факторов, влияющих на цену

напитка. Высококачественные ингредиенты премиум-класса могут улучшить общее впечатле-
ние гостей от напитка, но при этом увеличить его базовую стоимость. Например, коктейль,
в котором используется элитный алкоголь и свежие органические ингредиенты, будет стоить
дороже, чем коктейль, приготовленный из обычных брендов и покупных соков. Менеджеры
баров должны внимательно следить за стоимостью каждого ингредиента и понимать, как она
меняется в зависимости от рыночных тенденций и сезонной доступности.

Чтобы эффективно управлять этими отношениями, бармены должны учитывать маржу
ингредиентов. Для этого нужно рассчитать стоимость каждого ингредиента относительно про-
дажной цены напитка. Распространённая ошибка – ориентироваться только на стоимость алко-
голя, игнорируя расходы, связанные с добавками, гарнирами и другими компонентами. Точно
рассчитывая стоимость всех ингредиентов, бармены могут устанавливать адекватные цены на
напитки, чтобы получать прибыль и при этом предлагать гостям выгодные условия.

Труд: человеческий фактор в ценообразовании
Затраты на рабочую силу – ещё один важный компонент, влияющий на ценовую страте-

гию. Барменство – это профессия, требующая не только физических усилий для приготовле-
ния напитков, но и времени, затрачиваемого на обслуживание клиентов и взаимодействие с
ними. Время, необходимое для приготовления коктейля премиум-класса, может сильно варьи-
роваться: некоторые напитки можно приготовить за несколько минут, в то время как для созда-
ния других, с их сложной структурой, украшением или историей, может потребоваться больше
времени. Затраты на рабочую силу должны быть отражены в цене напитка, чтобы бар не терял
деньги на том, что могло бы быть товаром премиум-класса.

Менеджеры баров должны понимать, что трудозатраты на приготовление и подачу напит-
ков – это существенная статья расходов, которую нельзя игнорировать. Например, фирменный
коктейль, на приготовление которого уходит больше времени из-за сложной технологии или
уникальных ингредиентов, должен стоить дороже, чем стандартный напиток, который гото-
вится быстро. Такая ценовая политика отражает ценность опыта бармена и усилий, затрачен-
ных на приготовление каждого напитка, что позволяет бару обеспечивать справедливую оплату
труда персонала и при этом сохранять прибыль. Необходимо создать систему, которая будет
оценивать трудозатраты, необходимые для приготовления каждого напитка, чтобы цена точно
отражала затраченное время и мастерство.

Менеджеры баров могут усовершенствовать свою ценовую стратегию, инвестируя в обу-
чение персонала. Хорошо обученная команда может готовить напитки более эффективно,
что приводит к ускорению оборота средств и потенциально позволяет предлагать более слож-
ные напитки. Это не только улучшает впечатления гостей, но и оправдывает более высокие
цены, поскольку напитки, приготовленные профессионалами, ценятся выше. Когда гости видят
мастерство и знания барменов, они с большей вероятностью заплатят больше за полученный
опыт, что может привести к более устойчивой ценовой стратегии.

Накладные расходы: скрытые издержки производства
Накладные расходы включают в себя широкий спектр затрат, которые необходимы для

работы бара, но не так очевидны, как расходы на ингредиенты или оплату труда. К ним отно-
сятся коммунальные услуги, арендная плата, маркетинг и другие операционные расходы, кото-
рые необходимо учитывать при разработке стратегии ценообразования. Например, стоимость
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электроэнергии для работы барного оборудования, стоимость воды для производства льда, а
также расходы, связанные с маркетингом и брендингом, – всё это влияет на общую стоимость
напитков.

Чтобы поддерживать прибыльную модель ценообразования, управляющие барами
должны анализировать свои накладные расходы и определять, как их можно распределить
между различными напитками. Для этого необходимо тщательно изучить, какой вклад в
покрытие этих расходов вносит каждый напиток. Популярный напиток с высокой наценкой
может использоваться для субсидирования других позиций меню, которые могут быть менее
прибыльными. Например, если бар продаёт большое количество определённого коктейля,
который приносит высокую прибыль, это может помочь компенсировать расходы на сезонные
товары или ограниченные по времени акции, которые могут иметь более низкую наценку.

Накладные расходы могут меняться в зависимости от внешних факторов, таких как
погода и местные события. В периоды высокого спроса бар может нести дополнительные рас-
ходы на коммунальные услуги из-за более продолжительного времени работы. И наоборот, в
периоды затишья эти расходы могут быть ниже. Понимая, как эти расходы влияют на работу
бара, менеджеры могут корректировать ценовую политику с учётом этих колебаний. Например,
если в пиковые летние месяцы в баре наблюдается резкий рост расходов на электроэнергию,
менеджер может рассмотреть возможность временного повышения цен на некоторые напитки,
чтобы сохранить рентабельность и при этом привлечь гостей другими способами, например с
помощью акций на дополнительные предложения.

Поиск баланса между затратами и прибылью для устойчивой модели
Конечная цель любого управляющего баром – разработать ценовую стратегию, которая

позволит сбалансировать стоимость напитков и обеспечить необходимую прибыль для под-
держания бизнеса. Для этого требуется глубокое понимание как материальных, так и нема-
териальных затрат, связанных с приготовлением каждого напитка. Регулярно анализируя и
корректируя цены с учётом этих факторов, управляющие барами могут обеспечить конкурен-
тоспособность своих предложений и при этом получать хорошую прибыль.

Стратегии достижения этого баланса включают в себя регулярный анализ затрат, изуче-
ние рынка и сбор отзывов гостей. Регулярный анализ стоимости ингредиентов и рабочей силы
может помочь менеджерам баров определить области, в которых можно оптимизировать цено-
образование. Например, если некоторые ингредиенты дорожают из-за смены поставщика, бар
может соответствующим образом скорректировать цены на напитки, в состав которых они вхо-
дят. Аналогичным образом, если какой-то коктейль продаётся не так хорошо, как ожидалось,
возможно, потребуется пересмотреть цены с учётом популярности напитка и общей стратегии
меню.

Менеджерам баров следует учитывать эмоциональную составляющую и впечатления,
которые оставляют их предложения. Напиток, который стоит немного дороже из-за использо-
вания премиальных ингредиентов или уникальной подачи, может ассоциироваться с эксклю-
зивностью и качеством, что улучшит впечатления гостя и оправдает цену. Например, коктейль,
поданный в красивом бокале с уникальным украшением, может произвести на гостей неиз-
гладимое впечатление и заставить их поверить, что напиток стоит своих денег. Такая эмоци-
ональная связь может побудить гостей вернуться в будущем, что в конечном счёте увеличит
прибыль за счёт повторных заказов.

Взаимосвязь между стоимостью напитков и ценовой стратегией многогранна и требует
тщательного анализа ингредиентов, трудозатрат и накладных расходов. Точно рассчитав эти
затраты и стратегически скорректировав цены, менеджеры баров могут создать устойчивую
модель, которая не только покрывает расходы, но и повышает уровень удовлетворённости и
лояльности гостей. Такой подход необходим любому бару, который стремится преуспеть на
конкурентном рынке и при этом сохранить устойчивое финансовое положение.
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•
Влияние ценообразования на узнаваемость бренда и восприятие гостей
Ценообразование играет ключевую роль в формировании фирменного стиля бара и вли-

яет на то, как гости воспринимают заведение. Продуманная стратегия ценообразования может
сделать бар премиальным, эксклюзивным или бюджетным заведением, каждое из которых по-
своему влияет на ожидания гостей и их лояльность. Цена напитков часто становится первым, с
чем сталкиваются клиенты, и задаёт тон всему их опыту, формируя подсознательную ассоциа-
цию с качеством предлагаемых напитков, атмосферой и уровнем обслуживания. Эта динамич-
ная взаимосвязь между ценообразованием и восприятием бренда имеет решающее значение
для создания и поддержания сильного, целостного бренда, который находит отклик у целевой
аудитории.

Когда бар позиционирует себя как элитное заведение, он часто делает это с помощью
цен, которые отражают использование высококачественных ингредиентов, мастерство барме-
нов и уникальную атмосферу. Гости, посещающие такие бары, обычно ожидают более высо-
кого уровня качества и обслуживания, которые оправдывают более высокую стоимость. Напри-
мер, бар, в котором за коктейль из редких крафтовых спиртных напитков и свежих домашних
смесей берут 1500, может создать себе имидж эксклюзивного и изысканного заведения. Такая
ценовая стратегия не только привлекает клиентов, готовых платить за премиум-обслуживание,
но и формирует ожидания в отношении сервиса в целом, гарантируя, что гости получат то,
за что заплатили. В результате такие гости с большей вероятностью вернутся, поскольку их
ожидания оправдались.

С другой стороны, бары, которые выбирают бюджетную модель ценообразования, часто
ориентируются на другую демографическую группу, для которой доступность важнее рос-
коши. Такой подход может создать ощущение доступности и инклюзивности, особенно в реги-
онах с высокой конкуренцией и низкими ценами. Гости, которых привлекают бюджетные
бары, обычно ожидают непринуждённой атмосферы и простого обслуживания и ценят возмож-
ность насладиться напитком без лишних затрат. Однако перед такими барами стоит непро-
стая задача: сохранить свою индивидуальность и при этом гарантировать, что цены не повли-
яют на качество предлагаемых услуг. Если гости посчитают, что цены в баре занижены из-за
некачественных ингредиентов или поспешного обслуживания, это может привести к сниже-
нию повторных заказов и появлению негативных отзывов, которые могут серьёзно навредить
репутации бренда.

Стратегия ценообразования должна соответствовать общей концепции брендинга бара.
Если бар позиционирует себя как место, где подают уникальные авторские коктейли, но при
этом цены в нём такие же, как в обычном пабе, гости могут быть введены в заблуждение.
Такое несоответствие может вызвать недоумение и разочарование, что в конечном счёте при-
ведёт к потере доверия к заведению. С другой стороны, бар, который устанавливает цены на
напитки в соответствии с качеством ингредиентов и мастерством барменов, может укрепить
свой имидж и привлечь постоянных клиентов. Гости, которые считают бар местом, где можно
заказать качественные коктейли, скорее всего, будут готовы платить больше, зная, что каче-
ство оправдывает цену.

Психологическое воздействие ценообразования невозможно переоценить, поскольку оно
напрямую влияет на то, как гости воспринимают ценность приобретаемых напитков. Исследо-
вания в области потребительского поведения показывают, что ценообразование служит сигна-
лом качества: более высокие цены могут заставить гостей думать, что продукт более высокого
качества, а более низкие цены могут указывать на более непринуждённую атмосферу. Такое
восприятие крайне важно для баров, стремящихся создать определённый имидж. Например,
бар, в котором постоянно подают напитки по завышенным ценам, может позиционировать себя
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как элитное заведение, а бар с доступными ценами – как место, где гости чувствуют себя как
дома.

Цены могут влиять на то, как гости взаимодействуют с другими предложениями бара,
например с закусками или специальными мероприятиями. В баре, где цены на напитки высо-
кие, гости могут охотнее тратить деньги на закуски или участвовать в тематических вечерах,
поскольку они уже потратили деньги на напитки. И наоборот, в баре, где цены на напитки низ-
кие, могут возникнуть проблемы с продажей более дорогих позиций в меню, поскольку гости
могут не захотеть тратить больше на закуски или мероприятия, если базовые предложения
кажутся им некачественными.

Цены на напитки могут влиять на общее впечатление гостей не только с финансовой
точки зрения. Например, бар, в котором действует единая ценовая политика, может создать
у своих гостей ощущение предсказуемости и надёжности. Это может сделать посещение бара
более приятным, поскольку гости знают, чего ожидать, и могут планировать свои визиты соот-
ветствующим образом. Напротив, бар, в котором цены часто меняются без чёткой стратегии,
может вызвать у клиентов замешательство и недовольство. Гостям может показаться, что их
используют или что в баре отсутствует единый подход к предлагаемым услугам.

Чтобы эффективно использовать ценообразование в контексте имиджа бренда, менедже-
рам баров следует придерживаться следующих стратегий:

Ценообразование, ориентированное на ценность:  убедитесь, что цена каждого
напитка соответствует его ценности. Это может включать в себя не только стоимость ингреди-
ентов, но и время и усилия, затраченные на приготовление напитка. Когда гости видят, что их
деньги идут на качество, они с большей вероятностью оценят ваши предложения и вернутся
в будущем.

Единообразие в брендинге:  цены должны соответствовать брендингу заведения. Если
заведение позиционирует себя как элитное, цены должны отражать это позиционирование.
Единообразие в этом вопросе поможет создать сильный бренд и повысить лояльность гостей.

Интеграция отзывов гостей: регулярно собирайте отзывы гостей о ценах и общем
впечатлении. Это поможет получить ценную информацию о том, как воспринимаются цены в
баре и нужно ли вносить изменения, чтобы оправдать ожидания гостей.

Сторителлинг через ценообразование:  используйте ценообразование как инстру-
мент сторителлинга, чтобы подчеркнуть уникальность бара и его напитков. Например, кок-
тейль стоимостью 1200 можно позиционировать как «премиальный продукт» с историей его
создания, что повысит воспринимаемую ценность напитка.

Рекламный баланс: хотя рекламные акции и могут привлечь гостей, они не должны
подрывать ценовую стратегию бара. Если бар постоянно предлагает большие скидки на
напитки премиум-класса, он рискует обесценить свои предложения и ввести гостей в заблужде-
ние относительно реальной стоимости продуктов. Вместо этого следует использовать реклам-
ные акции стратегически, чтобы создать ощущение срочности без ущерба для общей модели
ценообразования.

Вдумчиво применяя эти стратегии, менеджеры баров могут создать модель ценообразо-
вания, которая не только повысит рентабельность, но и укрепит имидж бренда и будет соответ-
ствовать ожиданиям гостей. Чёткое понимание того, как ценообразование влияет на воспри-
ятие, позволяет применять более продуманный подход к управлению баром, что в конечном
итоге способствует формированию лояльной клиентской базы и процветанию заведения.

•
Психология ценообразования: влияние на поведение гостей и принятие реше-

ний
Цена – это не просто числовое значение. Это мощный психологический инструмент,

который может существенно повлиять на поведение гостей и принятие ими решений в сфере
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барного бизнеса. Понимание того, как гости воспринимают цены, может помочь разработать
более эффективные стратегии, которые увеличат продажи без ущерба для качества предлага-
емых услуг или фирменного стиля бара. Можно использовать различные методы ценообразо-
вания, чтобы создать привлекательную историю о напитках, которая заставит гостей выбирать
более дорогие варианты, при этом они будут чувствовать, что получают справедливую цену.

Привлекательное ценообразование: искусство привлечения
«Очаровательное ценообразование» – это метод, при котором цена устанавливается чуть

ниже круглого значения, например 999 вместо 1000. Эта небольшая разница может создать
у гостей ощущение, что они экономят, даже если фактическая разница минимальна. В барах
«очаровательное ценообразование» может быть особенно эффективным при продвижении
фирменных коктейлей или премиальных предложений. Например, в баре может быть представ-
лен коктейль по цене 299 вместо 300. Эта небольшая, но стратегически важная корректировка
цены может сделать напиток более доступным и побудить гостей попробовать его. Применяя
«очаровательное ценообразование», управляющие барами могут привлечь клиентов, чувстви-
тельных к цене, и при этом сохранить премиальный статус своих предложений.

Очаровательные цены могут создать ощущение срочности, особенно во время «счастли-
вых часов» или специальных мероприятий. Гости с большей вероятностью воспримут ограни-
ченное по времени предложение как более выгодное, если цена будет указана в очарователь-
ном формате. Этот психологический приём может привести к увеличению продаж, поскольку
гости будут вынуждены воспользоваться предложением до истечения срока его действия.

Круглые числа: сила простоты
С другой стороны, круглые суммы часто используются для того, чтобы создать ощуще-

ние профессионализма и ясности. Когда гости видят цены, оканчивающиеся на чётное число,
например 10 или 50, они кажутся менее произвольными и более прозрачными. Это может
повысить лояльность гостей

Восприятие бара как надёжного заведения с понятной ценовой политикой. Например,
бар, предлагающий коктейли по цене 200, 450 и 600, может создать простую модель ценооб-
разования, которая позволит гостям принимать решения, не чувствуя себя перегруженными
выбором.

Однако использование круглых чисел может быть палкой о двух концах. Если бар посто-
янно использует круглые числа для обозначения премиальных предложений, гости могут
посчитать, что цены на них завышены, просто потому, что они не относятся к категории «оча-
ровательных цен». Чтобы избежать этого, менеджерам баров следует использовать круглые
числа для обозначения фирменных напитков, а для других предложений устанавливать «оча-
ровательные цены». Такой двойной подход может привлечь самых разных гостей и при этом
сохранить премиальный имидж бара.

Привязка к цене: создание основы для формирования ценности
Якорение цены – ещё одна эффективная психологическая стратегия, которая может

повлиять на решения гостей. Этот метод заключается в установлении более высокой цены на
избранные напитки премиум-класса, чтобы создать ориентир для сравнения с другими пред-
ложениями. Например, если в баре есть фирменный коктейль по цене 1800, это может стать
ориентиром, на фоне которого другие напитки в меню будут казаться более доступными. Гости
могут посчитать коктейль за 1200 более выгодным предложением, потому что подсознательно
сравнивают его с вариантом за 1800.

Стратегически грамотно устанавливая цены, менеджеры баров могут побуждать гостей
изучать меню, не заставляя их выбирать самые дорогие блюда. Это может привести к более
сбалансированному распределению продаж по всему меню, что позволит бару получать при-
быль от разнообразия предложений. Это также позволяет предлагать напитки премиум-класса,
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которые не всем гостям придутся по вкусу, но все же могут способствовать повышению общей
рентабельности бара.

Влияние ценообразования на качество обслуживания и лояльность гостей
Психологические аспекты ценообразования также могут улучшить общее впечатление

гостей и повысить их лояльность. Когда гости чувствуют, что получают хорошее соотношение
цены и качества, они с большей вероятностью вернутся в будущем. Это особенно актуально
для баров, которые стремятся создать уникальную атмосферу и обеспечить исключительный
сервис. Например, бар, который использует ценовое закрепление, чтобы подчеркнуть преми-
альность своих коктейлей, может создать ощущение эксклюзивности и качества. Гости, выби-
рающие эти напитки, могут почувствовать, что участвуют в чем-то особенном, и это может
укрепить их эмоциональную связь с баром и его предложениями.

Цены на напитки могут влиять на то, как гости взаимодействуют с баром и его персона-
лом. Когда гость выбирает напиток подороже, это может способствовать более тесному обще-
нию с барменом, так как гостю, скорее всего, будет уделено больше внимания и он получит
персонализированное обслуживание. Это может улучшить общее впечатление гостя, что при-
ведёт к положительным отзывам и рекомендациям из уст в уста, которые так важны в совре-
менной конкурентной среде гостиничного бизнеса.

Балансирование Цены и Ценности
Чтобы эффективно применять эти методы психологического ценообразования, бармены

должны соотносить их с реальной ценностью предлагаемых напитков. Для этого нужно пони-
мать истинную стоимость каждого напитка и трудозатраты на его приготовление. Когда гости
видят, что цена отражает качество ингредиентов и мастерство барменов, они с большей веро-
ятностью оценят напитки и заплатят больше.

Например, бар, предлагающий коктейль, приготовленный из редкого спиртного напитка,
выпущенного небольшой партией, и свежих ингредиентов собственного производства, может
обосновать более высокую цену, подчеркнув уникальность напитка. Создав историю вокруг
коктейля и его ингредиентов, бар может дать гостям почувствовать, что они платят не просто
за напиток, а за впечатления. Такое повествование может повысить воспринимаемую ценность
напитка, и гости с большей готовностью заплатят за него, при этом чувствуя, что он стоит своих
денег.

Психологические аспекты ценообразования играют ключевую роль в формировании
поведения гостей и принятии ими решений в сфере барного бизнеса. Такие методы, как
«очаровательное ценообразование», округление цен и «якорение цены», можно эффективно
использовать для увеличения продаж, создания убедительной истории и улучшения общего
впечатления гостей. Понимая, как ценообразование влияет на восприятие, менеджеры баров
могут внедрять стратегии, которые не только привлекают разнообразную клиентуру, но и спо-
собствуют формированию лояльности и сильного бренда.

•
Взаимосвязь между ценообразованием и другими сферами управления
Ценообразование – это не изолированное решение. Оно тесно связано с другими важ-

ными аспектами управления баром, включая контроль запасов, управление персоналом и
составление меню. Каждый из этих элементов играет важную роль в том, как стратегия цено-
образования может повлиять на общую эффективность и прибыльность бара. Понимая и кон-
тролируя это взаимодействие, управляющие барами могут выработать комплексный подход,
который улучшит финансовые показатели их заведений.

Контроль запасов: обеспечение точности расчёта стоимости
Контроль запасов – основополагающий аспект управления баром, который напрямую

влияет на ценообразование. Точное отслеживание запасов позволяет узнать стоимость ингре-
диентов и эффективно учесть её в стратегии ценообразования. Например, если менеджер бара
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знает стоимость каждой бутылки спиртного и количество ингредиентов, используемых для
приготовления напитка, он может рассчитать реальную себестоимость и установить соответ-
ствующие цены. Это не только позволяет избежать занижения цен, но и даёт возможность вно-
сить коррективы в зависимости от наличия ингредиентов.

Неэффективное управление товарными запасами может привести к их избытку, что свя-
зывает оборотный капитал и повышает риск порчи, особенно скоропортящихся продуктов,
таких как свежие фрукты и зелень. Это может привести к тому, что бар будет занижать цены
на напитки, приготовленные с использованием этих ингредиентов, когда они есть в наличии,
что приведёт к потере потенциального дохода. И наоборот, если в баре не хватает товаров, он
может оказаться не в состоянии предложить популярные напитки, что приведёт к снижению
продаж и недовольству гостей.

Чтобы оптимизировать эти отношения, бармены должны внедрить надёжные системы
управления запасами, которые позволяют отслеживать уровень запасов, их использование и
затраты в режиме реального времени. Эти данные могут быть использованы для принятия
решений о ценообразовании, чтобы цены отражали реальную стоимость ингредиентов. Напри-
мер, если бар замечает, что в летние месяцы большим спросом пользуется определённый
алкогольный напиток, он может скорректировать цены на коктейли с этим ингредиентом, тем
самым максимизируя прибыль и при этом эффективно управляя запасами. Согласовывая цено-
образование с уровнем запасов, бармены могут создать более эффективную модель, которая
будет способствовать достижению как финансовых целей, так и удовлетворению потребностей
гостей.

Человеческие ресурсы: затраты на оплату труда и производительность
Человеческие ресурсы – ещё одна важная составляющая, которая влияет на ценообра-

зование. При установлении цен необходимо учитывать трудозатраты, связанные с приготовле-
нием и подачей напитков. Барменам требуется время и усилия, чтобы приготовить каждый
напиток, и цена должна это отражать. Если бар занижает цены на трудоёмкие напитки, это
может привести к тому, что персонал будет перегружен работой и получать низкую зарплату,
что негативно скажется на его мотивации и продуктивности.

Менеджеры баров должны проводить анализ трудозатрат на приготовление каждого
напитка в меню. Для этого нужно рассчитать время, необходимое для приготовления напитка,
и связанные с этим трудозатраты. Например, на приготовление фирменного коктейля, на кото-
рое уходит 10 минут, может потребоваться больше трудозатрат, чем на приготовление стан-
дартного коктейля, на которое уходит всего 3 минуты. Понимая эту динамику, менеджеры
баров могут устанавливать соответствующие цены на напитки, чтобы они покрывали трудоза-
траты и при этом обеспечивали хорошую прибыль.

Производительность труда персонала можно повысить с помощью эффективной стра-
тегии ценообразования. Когда гостей побуждают попробовать напитки премиум-класса, сто-
имость которых отражает затраченный труд, это может повысить вовлечённость и мотива-
цию персонала. Бармены часто гордятся своим мастерством и хотят продемонстрировать свои
навыки, что может положительно сказаться на впечатлениях гостей, если они смогут уделить
больше времени каждому напитку. Это, в свою очередь, может привести к увеличению продаж
и созданию более позитивной атмосферы в баре, что ещё больше улучшит впечатления гостей.

Менеджер бара может использовать отзывы гостей и данные о продажах, чтобы оценить
эффективность ценообразования в зависимости от производительности персонала. Если опре-
делённые напитки стабильно пользуются спросом и приносят более высокую прибыль, это
может указывать на то, что гости ценят эти предложения. Корректируя цены на основе отзы-
вов, менеджеры баров могут создать модель ценообразования, которая не только покрывает
затраты на рабочую силу, но и вознаграждает персонал за его навыки и усилия. Это может
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привести к положительному результату: мотивированные бармены создают более комфортные
условия для гостей, что приводит к росту продаж и, большей прибыли бара.

Дизайн меню: стратегическое ценообразование для получения максимальной
прибыли

Дизайн меню – это, пожалуй, самый заметный аспект ценообразования, который играет
ключевую роль в восприятии бара гостями. Цена каждого блюда в меню должна отражать его
себестоимость и ценность для гостя. Однако дизайн самого меню может влиять на то, как
гости взаимодействуют с предложениями и готовы ли они за них платить. Хорошо продуман-
ное меню, в котором акцент сделан на высокорентабельных блюдах, может побудить гостей
заказывать напитки премиум-класса, при этом предлагая широкий выбор блюд на любой вкус.

Например, размещение высокорентабельных коктейлей на видном месте в меню может
привлечь внимание гостей и создать возможность для дополнительных продаж. Гости с боль-
шей вероятностью закажут эти премиальные напитки, если они будут выделены в меню. Этот
эффект можно усилить с помощью описательных формулировок, которые подчёркивают каче-
ство и уникальность этих напитков и тем самым оправдывают их более высокую цену. И
наоборот, низкорентабельные позиции следует размещать в меню стратегически продуманно
или свести их количество к минимуму, чтобы не перегружать гостей выбором, который не спо-
собствует повышению прибыльности бара.

Меню должно быть составлено таким образом, чтобы стимулировать покупку более доро-
гих блюд с помощью дополнительных предложений. Например, если в баре есть коктейль пре-
миум-класса, который стоит дороже обычных напитков, можно составить меню, в котором этот
напиток будет сочетаться с недорогими закусками. Это не только улучшит впечатления гостей,
но и позволит более сбалансированно подходить к продажам, когда более дорогие напитки
компенсируются продажами других товаров. Согласовывая дизайн меню со стратегией цено-
образования, менеджеры баров могут выработать более целостный подход, который позволит
максимизировать прибыль и при этом предложить гостям широкий выбор блюд.

Обеспечение прибыльности и эффективности модели управления баром
Взаимодействие между ценообразованием и другими сферами управления крайне важно

для создания прибыльной и эффективной модели управления баром. Контролируя запасы,
затраты на рабочую силу и составляя меню, менеджеры баров могут быть уверены, что их стра-
тегия ценообразования основана на точных расчётах затрат и соответствует общим целям бара.
Такой комплексный подход не только улучшает качество обслуживания гостей, но и способ-
ствует финансовому благополучию бара, обеспечивая его устойчивый рост на конкурентном
рынке.

Менеджерам баров следует подумать о том, как оптимизировать работу этих зон. Напри-
мер, если в баре высокие затраты на персонал из-за наплыва посетителей в часы пик, можно
внедрить ценовую стратегию, которая будет стимулировать гостей приходить в непиковые
часы. Предлагая в это время «счастливые часы» или специальные мероприятия, бар может
привлечь больше посетителей и тем самым сбалансировать затраты на персонал за счёт увели-
чения объёма продаж. Такая стратегия может привести к более эффективному использованию
ресурсов персонала и создать положительный опыт для гостей, что повысит их лояльность.

Взаимосвязь между ценообразованием и другими сферами управления имеет решающее
значение для успеха бара. Благодаря точному управлению товарными запасами, стратегиче-
скому анализу затрат на рабочую силу и продуманному составлению меню менеджеры баров
могут создать модель ценообразования, которая повысит рентабельность, поддержит мотива-
цию персонала и обеспечит гостям приятные впечатления. Такой многогранный подход необ-
ходим любому бару, который стремится преуспеть на конкурентном рынке и при этом сохра-
нить устойчивое финансовое положение.

•
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Инструменты и методы анализа и оптимизации стратегий ценообразования
Для эффективного анализа и оптимизации ценовой политики бармены могут использо-

вать различные инструменты и методы, которые дают представление об эластичности цен и
конкуренции. Эти методы необходимы для понимания того, как гости реагируют на изменение
цен, а также для определения конкурентных ориентиров, на основе которых можно вносить
стратегические коррективы. Используя эти инструменты, бармены могут создать модель цено-
образования, которая не только обеспечит максимальную прибыль, но и повысит удовлетво-
рённость и лояльность гостей.

Эластичность ценообразования: как понять реакцию гостей
Эластичность ценообразования – это реакция покупателей на изменение цены. Это важ-

ный показатель для менеджеров баров, которые хотят оптимизировать свою ценовую поли-
тику. Эта концепция помогает определить, насколько изменится спрос на конкретный напи-
ток в ответ на изменение цены. Чтобы измерить эластичность ценообразования, менеджеры
баров могут проводить A/B-тестирование, в ходе которого они экспериментируют с разными
ценами на определённые напитки и анализируют полученные данные о продажах. Например,
бар может снизить цену на фирменный коктейль на неделю и посмотреть, как это повлияет на
общий объём продаж, средний чек и отзывы гостей.

Отслеживая эти показатели, менеджеры баров могут определить, насколько эффективно
изменение цены для увеличения продаж без существенного снижения прибыли. Если после
снижения цены объём продаж существенно увеличивается, это говорит о том, что спрос на
напиток эластичен, то есть количество продаж сильно зависит от изменения цены. В таких слу-
чаях менеджеры баров могут рассмотреть возможность дальнейшего снижения цен или ввести
этот напиток в качестве акционного, чтобы привлечь больше гостей. И наоборот, если после
снижения цен объём продаж остаётся относительно стабильным, это говорит о том, что спрос
неэластичен. Гости могут быть не готовы платить больше, поэтому бару, возможно, придётся
оправдывать цену более высоким качеством, например использованием более дорогих ингре-
диентов или уникальным опытом.

Ещё один способ проанализировать эластичность цен – собрать отзывы гостей с помощью
опросов или прямого взаимодействия. Расспрашивая гостей об их чувствительности к цене и
о том, сколько они готовы заплатить за определённые напитки, менеджеры баров могут полу-
чить представление о том, как их предложения воспринимаются на рынке. Эти отзывы могут
помочь в принятии решений о ценообразовании и в разработке стратегии, соответствующей
ожиданиям гостей. Например, если гости постоянно выражают готовность платить больше за
коктейль премиум-класса, бар может рассмотреть возможность повышения цены, подчеркнув
при этом качество и мастерство, с которым он готовится.

Анализ конкурентов: сравнительный анализ для получения конкурентного пре-
имущества

Понимание конкурентной среды необходимо для оптимизации стратегии ценообразова-
ния. Руководители баров должны регулярно проводить анализ конкурентов, чтобы сравнивать
свои цены с ценами в соседних барах и аналогичных заведениях. Этого можно добиться, соче-
тая непосредственное наблюдение сбором данных из онлайн-источников, таких как сайты с
отзывами, социальные сети и прайс-листы конкурентов. Анализируя эти источники, руководи-
тели баров могут выявить тенденции и закономерности в ценообразовании, которые помогут
им разработать собственную стратегию.

Например, если бар обнаруживает, что конкурент берёт 1200 за коктейль, который он
продаёт своим гостям за 1000, это может указывать на возможность повышения цен. Бар
может рассмотреть возможность повышения цен, чтобы сравняться с ценами конкурента, при
этом делая акцент на уникальных аспектах своих предложений. Например, можно подчеркнуть
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использование ингредиентов премиум-класса или опыт барменов, тем самым обосновав более
высокую цену.

Если у конкурента проходит успешная акция «счастливый час», бар может оценить, как
адаптировать собственные акции для привлечения гостей в непиковые часы без ущерба для
ценовой политики.

Анализ конкурентов также позволяет менеджерам баров определить, что отличает их
заведение от других. Такое отличие может служить основанием для повышения цен на неко-
торые товары, при этом сохраняя конкурентное преимущество в отношении других товаров.
Например, если бар известен своими уникальными коктейлями, он может установить более
высокую цену на фирменные напитки, сохранив при этом более низкую цену на стандартные
коктейли, чтобы сделать их доступными для более широкой аудитории. Понимая сильные и
слабые стороны конкурентов, менеджеры баров могут создать модель ценообразования, кото-
рая будет отражать уникальное ценностное предложение их бара.

Корректировка цен на основе данных о продажах и предпочтениях гостей
Использование данных о продажах – ещё один важный инструмент для барменов, кото-

рые хотят усовершенствовать свою ценовую политику. Анализируя данные о продажах за про-
шлые периоды, менеджеры могут определить, какие напитки пользуются спросом, а какие нет.
Эта информация может помочь в принятии решений о ценообразовании и позволит внести
коррективы, которые максимизируют прибыль и при этом удовлетворят спрос гостей. Напри-
мер, если определённый коктейль стабильно пользуется спросом, бар может рассмотреть воз-
можность повышения цены, если данные показывают, что гости готовы платить за него больше.
И наоборот, если напиток не пользуется спросом, как ожидалось, бару, возможно, придётся
снизить цену или изменить позиционирование в рамках рекламной стратегии, чтобы увели-
чить продажи.

При корректировке цен также следует учитывать предпочтения гостей. Регулярный сбор
отзывов от гостей поможет менеджерам баров понять, что они больше всего ценят в напитках
и сколько они готовы за них заплатить. Это поможет принимать более обоснованные решения
о том, какие ингредиенты использовать в коктейлях и как устанавливать цены. Например, если
гости отдают предпочтение местным ингредиентам, бар может скорректировать цены с учё-
том этого фактора, тем самым повысив воспринимаемое качество напитков и обосновав более
высокие цены.

Менеджеры баров могут использовать инструменты анализа данных, чтобы отслеживать,
как изменения в ценообразовании влияют на общий объём продаж и рентабельность. Во мно-
гих барах используются системы торговых точек (POS), которые могут генерировать подроб-
ные отчёты об объёме продаж, среднем чеке и предпочтениях гостей. Используя эти дан-
ные, менеджеры могут в режиме реального времени корректировать ценовую политику, чтобы
она соответствовала требованиям рынка и ожиданиям гостей. Такой подход, основанный на
данных, позволяет создать более гибкую модель ценообразования, которая даёт возможность
быстро реагировать на изменения рынка и отзывы гостей.

Внедрение эффективных стратегий ценообразования
Эффективный пример из практики может показать, как эти инструменты и методы

можно применять на практике. Возьмём, к примеру, бар, в котором регулярно наблюдается
низкий спрос на коктейли премиум-класса. Проведя анализ ценовой эластичности, бар обна-
ружил, что гости более чувствительны к цене на эти напитки, а значит, текущие цены могут
быть завышены. В ответ на это бар запускает ограниченную по времени акцию на коктейли
премиум-класса, предлагая их со скидкой 20% в течение определённой недели.

Чтобы оценить эффективность этой акции, бар отслеживает данные о продажах и соби-
рает отзывы гостей. Результаты показывают, что в период проведения акции продажи выросли
на 40%, а гости отдают предпочтение премиальным коктейлям, которые предлагаются со скид-
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кой. На основе этих данных менеджер бара внедряет стратегию многоуровневого ценообразо-
вания, при которой премиальные коктейли предлагаются со скидкой в «счастливые часы», а в
часы пик цены остаются прежними.

Бар проводит анализ конкурентов и выясняет, что в соседнем заведении аналогичный
коктейль стоит 1500. Бар решает установить цену на свои премиальные коктейли в размере
1400 в «счастливые часы», чтобы создать конкурентное преимущество и при этом сохранить
премиальный имидж. В результате бар не только увеличивает продажи в непиковые часы, но и
укрепляет свою репутацию заведения, где можно заказать качественные напитки по разумным
ценам.

Используя эти инструменты и методы, менеджеры баров могут разработать динамичную
стратегию ценообразования, которая будет учитывать как финансовые реалии бизнеса, так и
предпочтения гостей. Такой подход гарантирует, что бар будет приносить прибыль и при этом
поддерживать хорошие отношения с клиентами, что в конечном счёте приведёт к долгосроч-
ному успеху на конкурентном рынке.

•
Практический пример реализации ценовой стратегии
Чтобы проиллюстрировать реальное влияние грамотно рассчитанной ценовой страте-

гии, давайте рассмотрим гипотетический бар The Urban Pour, расположенный в оживлённом
мегаполисе, известном своей бурной ночной жизнью. The Urban Pour – это бар среднего раз-
мера с разнообразной клиентурой, в которую входят молодые специалисты, туристы и мест-
ные жители. В баре представлено 30 напитков: от простых бюджетных вариантов до преми-
альных коктейлей, приготовленных из высококачественных ингредиентов. Перед менеджером
бара Алексом стоит задача повысить рентабельность при сохранении высокого имиджа бренда.

Первоначальная оценка ценообразования
Изначально в баре была единая ценовая политика: большинство коктейлей стоили от

400 до 1200. Владелец бара заметил, что, несмотря на выгодное расположение бара и уни-
кальные предложения, средний чек оставался низким, а продажи премиальных коктейлей не
соответствовали ожиданиям. Тщательный анализ показал, что при ценообразовании часто не
учитывалась стоимость ингредиентов для этих премиальных напитков. Например, фирменный
коктейль, приготовленный из редкого спиртного напитка, выпущенного небольшой партией,
и свежих домашних ингредиентов, стоил 8000, в то время как фактическая себестоимость
производства составляла примерно 6800. Таким образом, прибыль была небольшой, особенно
если учесть трудозатраты на приготовление такого напитка.

Проведя исследование ценовой эластичности, владелец бара выяснил, что гости готовы
платить больше за уникальные и качественные предложения, но при этом они ожидают убе-
дительного обоснования более высоких цен. Репутация бара была несколько подпорчена из-за
того, что цены в нём считались заниженными, из-за чего гости недооценивали впечатления от
посещения данного бара. Чтобы решить эту проблему, хозяин заведения решил пересмотреть
ценовую стратегию.

Внедрение новой модели ценообразования
Хозяин бара начал с корректировки цен на премиальные коктейли, чтобы они отражали

реальную стоимость ингредиентов и трудозатрат. Цена фирменного коктейля была снижена до
700, а цены на другие премиальные напитки были повышены на 20%. Эти корректировки были
основаны на детальном анализе затрат, который включал в себя стоимость спиртных напитков,
трудозатраты на приготовление и накладные расходы.

Была введена новая структура ценообразования для меню, в рамках которой коктейли
премиум-класса предлагались в «Премиум-час» с 18:00 до 20:00 со скидкой 10%. Эта страте-
гия была направлена на то, чтобы побудить гостей заказывать эти напитки в менее загружённое
время, а также стимулировать продажи с более высокой маржинальностью.
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Чтобы оправдать новые цены, бар сделал акцент на качестве ингредиентов, описав их
в меню. Коктейли премиум-класса были отмечены уникальными компонентами, такими как
«местные спиртные напитки» или «домашние настойки», что создавало вокруг напитков и
их ценности особую атмосферу. Этот подход был дополнен обучением персонала: барменам
рекомендовали во время общения с гостями подчёркивать мастерство, с которым готовятся
эти коктейли, что ещё больше усиливало ценностное предложение.

Влияние на поведение гостей и продажи
Внедрив новую модель ценообразования, бар начал отслеживать продажи и отзывы

гостей. Результаты были многообещающими. Продажи премиальных коктейлей в «Пре-
миум-час» выросли на 35%, так как гостей привлекала ограниченная по времени скидка и
расширенные описания. Средний чек в баре также вырос, так как гости предпочитали заказы-
вать премиальные коктейли в дополнение к более доступным вариантам. Примечательно, что
уровень удовлетворённости гостей повысился, так как многие чувствовали, что за более высо-
кую цену получают лучшее обслуживание, что привело к появлению положительных отзывов
и росту сарафанного радио.

Общий доход бара за первый месяц после внедрения новой ценовой стратегии вырос на
20%, что свидетельствует об эффективности этой стратегии в плане повышения рентабельно-
сти при сохранении соответствия ожиданиям гостей. Гости оценили прозрачность ценообра-
зования и информацию о напитках, что привело к укреплению эмоциональной связи с баре.
Эта связь привела к увеличению числа повторных посещений на 15%, поскольку гости чув-
ствовали, что получают больше за свои деньги.

Конкурентное позиционирование бара улучшилось. Анализ конкурентов показал, что
бар стал более конкурентоспособным в плане цен, но при этом сохранил свою уникальность.
Гости стали воспринимать бар как место, где можно получить качественный сервис, а не про-
сто быстро выпить. Акцент на премиальных предложениях позволил бару выделиться на фоне
соседних заведений, предлагающих аналогичные напитки по более низким ценам.

Корректировка с учётом отзывов рынка
В последующие месяцы бармен продолжал собирать отзывы гостей и отслеживать данные

о продажах. Опрос гостей показал, что, хотя они и ценят дорогие коктейли премиум-класса,
некоторые считают, что бар мог бы предложить более разнообразное меню по средним ценам.
В ответ на это бар представил новую линейку коктейлей по средним ценам, в которых соче-
таются качественные ингредиенты и более непринуждённая подача. Такое расширение позво-
лило создать более сбалансированное меню, рассчитанное на более широкий круг гостей, что
ещё больше повысило прибыльность бара.

Владелец бара обнаружили, что «Премиум-час» значительно увеличил посещаемость в
непиковые часы. Совместив «Премиум-час» с тематическим мероприятием, таким как «Вечер
дегустации коктейлей», бар ещё больше повысил качество обслуживания гостей. Эта страте-
гия не только привлекла новых клиентов, но и поддержала интерес постоянных, способствуя
созданию позитивной атмосферы и побуждая гостей возвращаться.

Долгосрочные преимущества эффективного ценообразования
Новая стратегия ценообразования в баре привела к созданию более эффективной модели

управления баром. Тщательный расчёт стоимости ингредиентов, рабочей силы и накладных
расходов позволил выстроить ценовую политику, которая оправдывала более высокие цены и
при этом обеспечивала рентабельность. Подчёркивая качество и уникальность премиальных
блюд, хозяин бара смог создать убедительную историю, которая нашла отклик у гостей, улуч-
шила их общее впечатление и побудила их вернуться в будущем.

Результаты показали, что грамотно рассчитанная стратегия ценообразования может
существенно повлиять как на поведение гостей, так и на финансовое состояние бара. По мере
того как бар продолжал совершенствовать свои предложения и ценовую политику, он стал
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образцом для других баров в этом районе, продемонстрировав, как внимание к деталям в цено-
образовании может привести к созданию более прибыльной и устойчивой бизнес-модели.

•
Стратегическое ценообразование для долгосрочного успеха
Искусство и наука ценообразования играют ключевую роль в превращении бара в при-

быльный источник чистой прибыли. Тщательно рассчитывая реальную стоимость напитков и
учитывая трудозатраты и накладные расходы, управляющие барами могут разработать стра-
тегию ценообразования, которая не только покроет расходы, но и повысит воспринимаемую
ценность их предложений. Акцент на использовании высококачественных ингредиентов и ква-
лифицированном труде может создать привлекательную историю вокруг предлагаемых коктей-
лей, что позволит установить обоснованно высокие цены, отражающие уникальные качества
меню бара. Такой подход способствует формированию положительного имиджа и побуждает
гостей считать, что они не зря потратили деньги, что приводит к повышению уровня удовле-
творённости и укреплению клиентской базы.

Невозможно переоценить важность поддержания баланса между конкурентоспособными
ценами и рентабельностью. Слишком низкие цены на напитки могут привести к демпингу на
рынке, а завышенные цены отпугнут клиентов, которые могут счесть ваши предложения недо-
ступными. Эффективные стратегии ценообразования, такие как рекламные акции, «счастли-
вые часы» и сезонные предложения, обеспечивают гибкость, необходимую для привлечения
разнообразной клиентуры, и при этом гарантируют рентабельность бара. Согласовывая эти
стратегии с ожиданиями гостей и тенденциями рынка, управляющие барами могут создать
атмосферу, в которой клиенты будут чувствовать, что получают хорошее соотношение цены и
качества, а это важно для построения долгосрочных отношений и стимулирования повторных
посещений.

Продуманный подход к ценообразованию – краеугольный камень успешного управления
баром. Он позволяет создать фирменный стиль, который находит отклик у гостей, улучшает
общее впечатление и повышает лояльность. Внедряя в свои стратегии методы психологиче-
ского ценообразования и постоянно изучая рынок, управляющие барами могут оптимизи-
ровать цены, чтобы они отражали реальную ценность предлагаемых услуг, что приводит к
устойчивому росту и прибыльности. В условиях современной конкуренции понимание и при-
менение этих принципов могут сыграть решающую роль в создании процветающего бара, кото-
рый не только предлагает исключительные напитки, но и формирует лояльную и заинтересо-
ванную клиентскую базу.
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Бар как центр прибыли: Возможности для роста

 
•
Увеличение выручки
В мире гостиничного бизнеса хорошо управляемый бар может стать важным источником

прибыли, в отличие от традиционного представления о нём как о центре затрат. Такое стра-
тегическое позиционирование особенно важно для начинающих барменов, владельцев баров
и тех, кто только начинает работать в сфере HoReCa, поскольку оно подчёркивает важность
понимания того, что бар может приносить доход, а не только покрывать расходы. Переход от
восприятия бара как финансового бремени к осознанию того, что он может приносить при-
быль, необходим для устойчивого роста.

Во-первых, бар часто становится первым местом, с которым сталкиваются гости, заходя-
щие в ресторан или отель, а значит, это идеальное место для того, чтобы произвести на них
неизгладимое впечатление. Такое первое взаимодействие может существенно повлиять на удо-
влетворённость клиентов и побудить их вернуться. Когда бармены делают упор на дополни-
тельные и перекрёстные продажи, они не только улучшают впечатления гостей, но и напрямую
способствуют увеличению среднего чека. Например, предложение коктейля премиум-класса
вместо стандартного напитка может привести к значительному увеличению дохода без ущерба
для клиента. Такой подход требует глубокого понимания целевой аудитории и умения эффек-
тивно доносить ценность более дорогих предложений.

Планировка бара и дизайн меню играют ключевую роль в этой трансформации. Хорошо
структурированное меню со стратегически расположенными позициями с высокой маржиналь-
ностью может привлечь внимание клиентов и подтолкнуть их к выбору более прибыльных
вариантов. Здесь искусство управления баром пересекается с наукой: дело не только в хоро-
шем меню, но и в анализе данных о продажах, который позволяет определить, какие позиции
следует продвигать.

Для тех, кто только начинает работать в этой сфере, понимание того, что бар – это центр
прибыли, может стать источником вдохновения для разработки инновационных подходов к
обслуживанию и предложению товаров. Это стимулирует создание уникальных коктейлей и
сезонных напитков, которые могут выделить заведение на фоне конкурентов, создать ощуще-
ние эксклюзивности и повысить интерес клиентов. Овладев этими навыками, новые бармены
смогут сформировать базу лояльных клиентов, что крайне важно для долгосрочной прибыль-
ности. Знания, полученные в ходе этого курса, помогут им внедрять эффективные стратегии,
которые не только улучшат впечатления гостей, но и будут способствовать общему финансо-
вому благополучию заведения. Таким образом, понимание того, что бар является центром при-
были, – это основополагающий шаг на пути к построению успешного гостиничного бизнеса.

•
Дополнительные продажи: увеличение расходов гостей
Дополнительные продажи – это эффективный метод в сфере управления барами, кото-

рый побуждает гостей тратить больше, предлагая им более дорогие или премиальные варианты.
Эта стратегия не только увеличивает средний чек, но и улучшает общее впечатление гостей,
поскольку они могут выбирать то, что соответствует их предпочтениям и бюджету. Начинаю-
щим менеджерам баров важно освоить дополнительные продажи, поскольку они могут значи-
тельно увеличить прибыль без ущерба для клиентов.

По сути, апсейл – это определение подходящего момента для предложения более доро-
гого варианта. Например, когда гость заказывает стандартный коктейль, бармен может поре-
комендовать премиум-версию с более изысканным алкоголем или уникальным ингредиентом.
Такой подход эффективен, потому что гость чувствует, что получает более качественный про-
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дукт за чуть более высокую цену. Главное – правильно представить эти варианты: они должны
позиционироваться как улучшения, а не просто как более дорогие аналоги. Подчёркивая каче-
ство, эксклюзивность или историю создания премиального напитка, менеджер бара может
создать убедительную историю, которая оправдает разницу в цене.

Наглядный пример дополнительных продаж – продвижение фирменного коктейля, в
состав которого входит высококачественный ингредиент местного производства. Менеджер
бара может объяснить, как именно этот напиток улучшает вкусовые качества, создавая не
только восхитительные ощущения, но и поддерживая местных производителей. Такие допол-
нительные продажи не только увеличивают сумму чека, но и способствуют формированию
чувства общности и приверженности принципам устойчивого развития, которые становятся
всё более важными для современных потребителей.

Для начинающих предпринимателей в сфере HoReCa понимание нюансов дополнитель-
ных продаж может стать основой для разработки инновационных стратегий в области меню.
Сегментируя меню по таким категориям, как «премиум-варианты», «ограниченные серии» или
«специальные предложения», можно создать визуальную иерархию, которая будет подталки-
вать клиентов к выбору более дорогих позиций. Обучение персонала распознаванию пред-
почтений гостей и уверенному предложению альтернативных вариантов может значительно
повысить эффективность этой стратегии.

К дополнительным продажам следует подходить с учётом бюджета и предпочтений гостя.
Успешный менеджер бара будет знать, когда предложить более дорогой вариант, а когда оста-
новиться на более доступном. Этот баланс крайне важен для поддержания удовлетворённо-
сти клиентов и стимулирования повторных посещений. Умение чувствовать обстановку и под-
страиваться под атмосферу в баре может превратить дополнительные продажи в приятное и
лёгкое занятие для гостя.

Дополнительные продажи – это не только способ увеличить продажи, но и возможность
улучшить качество обслуживания гостей и сформировать базу лояльных клиентов. Внедряя
стратегические методы дополнительных продаж, начинающие бармены могут полностью рас-
крыть потенциал своего бара как источника прибыли. Такой подход не только увеличивает
доход, но и позиционирует заведение как место, где гости чувствуют, что их ценят и хорошо
обслуживают, что в конечном итоге приводит к долгосрочному росту и успеху в конкурентной
индустрии гостеприимства.

•
Кросс-продажи: повышение качества обслуживания клиентов и увеличение

продаж
Кросс-продажи – это стратегический подход в управлении баром, который дополняет

концепцию дополнительных продаж, побуждая гостей добавлять в свои заказы продукты, кото-
рые сделают их пребывание в заведении более приятным. Этот метод особенно эффективен
для увеличения среднего чека, поскольку он предполагает предложение комбинации продук-
тов, которые в совокупности делают посещение заведения более запоминающимся. Например,
предложение закусок или десертов премиум-класса в дополнение к напитку не только повы-
шает ценность предложения, но и превращает простую покупку в более комплексное обслу-
живание. Таким образом, менеджеры баров могут удовлетворить самые разные предпочтения
клиентов, что в конечном итоге приведёт к увеличению продаж и повышению уровня удовле-
творённости гостей.

Прелесть перекрёстных продаж заключается в том, что они создают ощущение празд-
ника. Когда гостю предлагают тщательно подобранное сочетание, например фирменный кок-
тейль с изысканной закуской, это может превратить обычный вечер в особенный. Такое измене-
ние восприятия может побудить гостя потратить больше, поскольку дополнительная ценность
оправдывает более высокую цену. Например, если гость заказывает классический коктейль,
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менеджер бара может порекомендовать сырную тарелку премиум-класса или уникальный гар-
нир для коктейля, который подчеркнёт вкус напитка. Это не только увеличивает стоимость
заказа, но и позволяет гостю почувствовать, что он получает индивидуальный подход, учиты-
вающий его вкусы.

Одним из важнейших аспектов перекрёстных продаж является понимание предпочтений
гостя и контекста его визита. Для начинающих барменов это означает, что нужно наблюдать за
поведением клиента и вступать с ним в диалог, чтобы определить, что может его заинтересо-
вать. Эффективная стратегия перекрёстных продаж может быть такой же простой, как отсле-
живание истории заказов гостя и предложение сопутствующих товаров на основе его преды-
дущих предпочтений. Например, если гостю ранее понравился определённый сорт спиртного,
менеджер может порекомендовать закуску, которая хорошо сочетается с этим напитком. Бла-
годаря такому индивидуальному подходу гости чувствуют, что их ценят, и с большей вероят-
ностью вернутся в будущем.

В контексте индустрии HoReCa перекрёстные продажи могут быть особенно эффектив-
ными, когда речь заходит о сезонных предложениях. Менеджер бара может составить меню,
в котором сезонные коктейли сочетаются с сезонными закусками или десертами, подчёрки-
вая свежесть и уникальность ингредиентов. Это не только соответствует меняющимся вкусам
покупателей, но и позволяет использовать ингредиенты, которые находятся на пике популяр-
ности, повышая качество предлагаемых продуктов. Например, в летние месяцы можно предло-
жить фруктовые коктейли в сочетании с освежающими фруктовыми тарелками, чтобы создать
целостную композицию, в которой будут представлены лучшие сезонные продукты.

Кросс-продажи могут способствовать формированию у гостей чувства общности и еди-
нения. Предлагая сочетание напитков и блюд, менеджеры баров могут создавать возможности
для социального взаимодействия, превращая бар в место, где гости могут общаться на общие
темы. Например, проведение дегустации, включающей как напитки, так и закуски, может побу-
дить гостей обсудить сочетания, что улучшит их впечатления и поможет сформировать базу
лояльных клиентов.

Перекрёстные продажи – важный инструмент для начинающих барменов и предприни-
мателей в сфере HoReCa. Сосредоточившись на улучшении впечатлений гостей с помощью
дополнительных предложений, бармены могут эффективно увеличить средний чек и повысить
лояльность клиентов. Такой подход не только стимулирует продажи, но и позиционирует бар
как место, где каждое посещение становится уникальным и приятным событием.

•
Создание уникальных предложений: сила авторских коктейлей
В постоянно меняющемся мире барного менеджмента разработка уникальных предло-

жений, в частности авторских коктейлей, играет ключевую роль в превращении обычного бара
в место, привлекающее взыскательных гостей. Эти фирменные напитки – не просто напитки,
а холст для творчества, который позволяет барменам демонстрировать свой новаторский дух
и повышать качество обслуживания гостей. Авторские коктейли обычно готовятся из высоко-
качественных ингредиентов, обладают характерным вкусом и интересной историей, которая
отличает их от обычных предложений в меню. Создавая эти уникальные напитки, бармены
могут не только привлечь новых клиентов, но и сформировать лояльную аудиторию, которая
ценит мастерство, с которым готовится каждый напиток.

Ценность авторских коктейлей заключается в том, что они дарят гостям незабываемые
впечатления. Когда бар представляет новый эксклюзивный напиток, это вызывает любопыт-
ство и восторг. Например, коктейль, в состав которого входит редкий местный ингредиент
или уникальная смесь вкусов, может заинтересовать гостей и побудить их попробовать что-то
новое. Это ощущение открытия делает посещение бара чем-то большим, чем просто место, где
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можно выпить. Это возможность попробовать что-то новое и насладиться новыми вкусами, что
может привести к повышению удовлетворённости и увеличению вероятности возвращения.

Авторские коктейли – отличная возможность рассказать историю, что очень важно в
индустрии гостеприимства. Когда гость заказывает фирменный напиток, бармен может рас-
сказать, что послужило вдохновением для его создания, как он готовился или как он отражает
индивидуальность заведения. Такое повествование не только обогащает впечатления гостя,
но и создаёт эмоциональную связь между клиентом и баром. Такие связи могут существенно
повлиять на восприятие бара, побуждая гостей считать его особенным местом, которое стоит
посетить, а не просто ещё одним вариантом для вечернего отдыха.

Финансовые преимущества авторских коктейлей не менее убедительны. Разрабатывая
напитки с более высокой рентабельностью – используя ингредиенты премиум-класса или более
эффективные методы приготовления, – бармены могут напрямую влиять на прибыль заве-
дения. Например, коктейль, приготовленный с использованием небольшого количества креп-
кого алкоголя или уникальной настойки, может стоить дороже, что позволит бару получать
больше прибыли с каждого напитка. Эта стратегия особенно эффективна в сочетании с мето-
дами дополнительных продаж. Если гостя заинтриговала история создания и вкусовые каче-
ства авторского коктейля, он может быть более склонён потратить на него деньги, даже если
это премиум-вариант.

Авторские коктейли могут стать платформой для маркетинга и взаимодействия с ауди-
торией в социальных сетях. Гости часто охотно делятся своими впечатлениями в интернет
платформах, особенно если напиток выглядит привлекательно или имеет запоминающееся
название. Такая реклама через «сарафанного радио» может привлечь новых клиентов, которых
привлекает новизна и креативность предложений бара. Для начинающих барменов понимание
потенциала социальных сетей и того, как использовать уникальные коктейли для привлечения
внимания, может стать решающим фактором в плане привлечения клиентов и узнаваемости
бренда.

Создание авторских коктейлей также позволяет использовать сезонные ингредиенты и
предлагать напитки с ограниченным сроком действия, что может ещё больше повысить рен-
табельность. В пиковые сезоны, например летом или зимой, бармены могут создавать кок-
тейли, отражающие вкусы сезона, чтобы они казались актуальными и эксклюзивными. Это не
только побуждает гостей пробовать новые напитки, но и позволяет использовать более свежие
и зачастую более доступные сезонные ингредиенты, тем самым оптимизируя запасы и сокра-
щая количество отходов.

Разработка уникальных предложений, в частности авторских коктейлей, – это стратеги-
ческая инвестиция в имидж и прибыльность бара. Сочетая креативность с эффективным мар-
кетингом и вовлечением клиентов, бармены могут создать неповторимую атмосферу, которая
будет заставлять гостей возвращаться, и при этом максимизировать прибыль. Такой подход
не только выделяет бар на фоне конкурентов, но и позволяет начинающим барменам выра-
зить своё видение и создать вокруг своих предложений сообщество лояльных клиентов, что в
конечном счёте приведёт к процветанию бизнеса.

•
Сезонные напитки и специальные предложения: привлекаем гостей и увеличи-

ваем прибыль
Сезонные напитки и специальные предложения – важные инструменты в арсенале бар-

мена для привлечения новых клиентов и увеличения среднего чека. Такие предложения
создают ощущение эксклюзивности и срочности, побуждая гостей изучать меню и тратить
больше, чем они планировали изначально. Подбирая напитки в соответствии с временем года,
текущими тенденциями или местными событиями, бармены могут создать динамичную и увле-
кательную атмосферу, которая понравится их клиентам. Например, в сезонных напитках часто
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используются ингредиенты, которые наиболее вкусны в определённые месяцы, что позволяет
создавать более свежие вкусы и интересные истории для каждого напитка. Будь то летний кок-
тейль из спелой вишни или зимний напиток из яблочного сидра с пряностями, эти сезонные
блюда могут заинтересовать гостей и побудить их попробовать что-то новое.

Специальные предложения также играют важную роль в этой стратегии. Ограниченные
по времени акции, такие как дегустационные полёты со скидкой или тематические «счастли-
вые часы», создают ощущение FOMO (страха что-то упустить), которое стимулирует трафик
и увеличивает расходы. Например, «счастливый час», когда гости могут насладиться фирмен-
ным коктейлем за полцены в начале вечера, не только привлекает новых клиентов, но и побуж-
дает постоянных посетителей вернуться ради эксклюзивной возможности. Такие акции можно
стратегически грамотно сочетать с сезонными напитками, создавая комплексное предложение,
которое улучшает впечатления гостей и максимизирует прибыль.

Эффективность этих стратегий заключается в том, что они позволяют создать уникаль-
ный и запоминающийся опыт. Когда гость заказывает сезонный напиток, он не просто поку-
пает его, а участвует в праздновании сезона или местного события. Такая эмоциональная
связь может привести к увеличению среднего чека, поскольку гости часто хотят попробовать
несколько сезонных напитков или дополнить их закусками. Например, гость, который заказы-
вает летний коктейль, может также заказать освежающее фруктовое ассорти или лёгкий десерт,
что увеличит его общие расходы. Сочетание напитков и блюд может сделать ваш визит осо-
бенным, превратив обычное посещение в нечто большее.

Сезонные напитки и специальные предложения способствуют внедрению инноваций и
проведению экспериментов в баре. Они побуждают барменов и персонал творчески подходить
к использованию местных ингредиентов и учитывать предпочтения клиентов, что может при-
вести к созданию новых высокорентабельных позиций. Такие инновации не только освежают
меню, но и позиционируют бар как прогрессивное заведение, идущее в ногу с желаниями своих
гостей. Для начинающих барменов это ценный урок по адаптации к рынку и пониманию того,
как использовать тенденции для повышения прибыльности.

Нельзя упускать из виду психологический аспект таких предложений. Людей естествен-
ным образом привлекают новизна и эксклюзивность, а сезонные напитки и специальные пред-
ложения удовлетворяют это стремление. Создавая у гостей ощущение, что они участвуют в
чем-то уникальном, бармены могут вызвать у них чувство сопричастности и лояльности. Гости,
которые возвращаются за очередным сезонным напитком или ради участия в специальном
мероприятии, скорее всего, потратят больше, чем на стандартный пункт меню, поскольку их
мотивирует предвкушение.

Эти стратегии можно использовать для эффективного продвижения товаров с высокой
маржинальностью. Например, если бар представляет новый коктейль премиум-класса, кото-
рый будет доступен только в течение ограниченного времени, он может предложить к нему
эксклюзивное блюдо, которое также будет стоить дороже, чтобы максимизировать прибыль.
Такой подход позволяет бару продемонстрировать свои премиальные предложения и в то же
время побудить гостей тратить больше. Главное – убедиться, что специальные предложения
и сезонные напитки стоят адекватно, с учётом стоимости ингредиентов и желаемой прибыли.
Этот тщательный баланс необходим для сохранения целостности ассортимента и обеспечения
прибыльности заведения.

Внедрение сезонных напитков и специальных предложений – эффективный способ для
барменов привлечь новых клиентов и увеличить средний чек. Создавая ощущение срочности
и эксклюзивности, такие предложения побуждают гостей изучать меню и тратить больше, а
также способствуют внедрению инноваций и экспериментов в баре. Когда начинающие бар-
мены научатся использовать эти стратегии, они смогут эффективно позиционировать своё
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заведение как место, где можно получить уникальный опыт, что в конечном счёте приведёт к
увеличению прибыли и формированию лояльной клиентской базы.

•
Тематические вечера и дегустации: как создать незабываемые впечатления
Проведение тематических вечеров и дегустаций – отличный способ улучшить впечатле-

ния гостей, привлечь новых клиентов и увеличить средний чек. Такие мероприятия создают
ощущение праздника и превращают обычное посещение бара в нечто особенное и увлекатель-
ное. Для начинающих барменов тематические вечера – это возможность продемонстрировать
свою креативность и навыки гостеприимства, одновременно увеличивая прибыль. Когда гости
знают, что они придут на мероприятие с уникальной тематикой – например, на вечер тропи-
ческих коктейлей, дегустацию винтажных спиртных напитков или вечер, посвящённый куль-
туре, – они с большей вероятностью потратят деньги на премиальные предложения, напитки,
выпущенные ограниченным тиражом, и тщательно подобранные развлечения. Такое восприя-
тие – не просто забегаловка, а особое мероприятие – побуждает гостей заказывать больше и
вкладывать деньги в товары с более высокой маржинальностью, что напрямую влияет на при-
быльность бара.

Одним из главных преимуществ тематических вечеров является возможность создать
эффект погружения. Хорошо продуманная тема может перенести гостей в другую атмосферу, и
они почувствуют, что участвуют в чем-то эксклюзивном. Например, вечер в стиле подпольных
баров эпохи сухого закона можно дополнить коктейлями, соответствующими тому времени,
приглушённым светом и живым джазом. Такая атмосфера понравится не только любителям
истории, но и тем, кто хочет отвлечься от повседневной рутины. В результате бар становится
не просто местом, где можно выпить, а местом, где можно развлечься, послушать истории
и получить новые ощущения. Эта эмоциональная и практическая ценность может оправдать
высокую стоимость напитков и специальных предложений, а тематические мероприятия могут
стать мощным источником дохода.

Тематические вечера также позволяют стратегически грамотно размещать в меню высо-
корентабельные позиции. Во время таких мероприятий бармены могут предлагать эксклюзив-
ные коктейли с премиальными ингредиентами или редкими спиртными напитками, которые
стоят дороже обычных. Эти напитки, доступные в течение ограниченного времени, создают
ощущение срочности и побуждают гостей попробовать их, пока они не закончились.

Тематические мероприятия часто включают в себя варианты сочетаний, когда гости
могут насладиться напитками, которые дополняют определённые вкусы или кулинарные тра-
диции. Например, вечер дегустации вин может включать в себя подборку винтажных сортов в
сочетании с сырами ручной работы или мясными нарезками, что приводит к более значитель-
ным расходам. Возможность попробовать несколько высокорентабельных блюд за один вечер
не только увеличивает средний чек, но и укрепляет репутацию бара как изысканного и дина-
мичного заведения.

Тематические вечера можно использовать не только для продажи напитков, но и для
продвижения дополнительных блюд и закусок. Например, на вечере коктейлей могут быть
представлены небольшие закуски, которые подчеркнут вкус основных напитков. Такие закуски
часто стоят дешевле, чтобы стимулировать гостей заказывать больше, ведь они охотнее тратят
деньги на еду, если она является частью продуманного мероприятия.

Тематические мероприятия могут включать в себя интерактивные элементы, такие как
семинары под руководством бармена, мастер-классы по миксологии или выступления с живой
музыкой. Такие мероприятия создают более увлекательную атмосферу и дают гостям почув-
ствовать, что они получают нечто большее, чем просто напитки и еду. Это «нечто большее»
часто выражается в более высокой готовности тратить деньги, поскольку гости покупают не
только продукт, но и впечатления, которые стоят больше, чем сумма их составляющих.



И.  Каравашкин.  «Управление баром. Эффективный бар-менеджмент»

91

Дегустации – это ещё один вид тематических мероприятий, которые можно исполь-
зовать для обучения и привлечения гостей, а также для увеличения прибыли. Например,
вечер дегустации спиртных напитков позволяет гостям попробовать виски, джин или ром пре-
миум-класса в контролируемой и организованной среде. Такой опыт побуждает гостей выхо-
дить за рамки привычного выбора, что может привести к тому, что они закажут более дорогие
напитки или сочетания. Дегустации также можно использовать для того, чтобы познакомить
гостей с сезонными или лимитированными напитками, что сделает их более восприимчивыми
к дополнительным и перекрёстным продажам. Когда гости находятся в дегустационной зоне,
они с большей вероятностью будут взаимодействовать с персоналом бара, задавать вопросы и
принимать взвешенные решения о покупке, что положительно скажется на прибыли бара.

Ещё одним преимуществом тематических вечеров и дегустаций является возможность
сформировать базу постоянных клиентов. Гости, которым понравилось хорошо организован-
ное мероприятие, с большей вероятностью вернутся на следующий тематический вечер или
дегустацию. Такое ощущение преемственности способствует повышению лояльности к бренду
и гарантирует, что бар останется местом, где можно получить уникальные впечатления, а не
просто выпить.

Тематические мероприятия часто привлекают более широкую аудиторию, поскольку
могут быть интересны людям с разными увлечениями: от любителей истории до гурманов и
меломанов. Такое разнообразие может привести к расширению клиентской базы и увеличению
общих продаж.

Тщательно спланированное и разрекламированное тематическое мероприятие также
может вызвать ажиотаж и способствовать сарафанному радио. Например, гость, которому
понравился вечер тропических коктейлей, может поделиться впечатлениями в социальных
сетях и порекомендовать другим посетить бар, чтобы получить такой же опыт. Такая органи-
ческая реклама не только привлекает новых клиентов, но и укрепляет репутацию бара как
инновационного и интересного заведения. Для управляющих барами, которые только начи-
нают свою деятельность, использование тематических мероприятий в рамках маркетинговой
стратегии может значительно повысить узнаваемость и привлечь постоянный поток гостей в
течение всего года.

Тематические вечера и дегустации – мощный инструмент для увеличения среднего чека
и общего дохода. Создавая атмосферу погружения и эксклюзивности, менеджеры баров могут
побуждать гостей тратить больше на премиальные предложения, тщательно подобранные соче-
тания и специальные мероприятия. Такие мероприятия не только выделяют бар на фоне кон-
курентов, но и дают возможность продемонстрировать высокорентабельные позиции, наладить
взаимодействие с сообществом и выстроить долгосрочные отношения с клиентами. Для начи-
нающих барменов умение организовывать тематические вечера может стать ключом к новым
источникам дохода и улучшению общего впечатления гостей, что делает его важным компо-
нентом эффективной стратегии управления баром.

•
Роль контрактов с поставщиками в увеличении доходов и прибыли
Эффективный менеджер бара должен понимать, что работа с поставщиками заключается

не только в обеспечении стабильных поставок ингредиентов, но и в оптимизации затрат и мак-
симизации прибыли. Грамотно составленный договор с поставщиком в сочетании со стратеги-
ческими решениями в области закупок может существенно повлиять на прибыль бара. Заклю-
чая выгодные соглашения, такие как договоры о скидках за объём, специальных условиях и
выгодных условиях оплаты, менеджеры баров могут снизить себестоимость проданных товаров
(COGS), сохранив или даже повысив качество своих предложений. Эти меры по сокращению
расходов позволяют более гибко подходить к ценообразованию и предлагать в баре конкурен-
тоспособные, но при этом прибыльные напитки.
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Оптовые скидки – один из самых эффективных способов сократить расходы без ущерба
для качества продукции. Когда бар закупает ингредиенты оптом, он часто может договориться
о более низких ценах за единицу товара, что приводит к увеличению прибыли. Например,
покупка целой коробки элитного алкоголя может обойтись дешевле, чем покупка меньшего
количества по отдельности. Это позволяет бармену сохранить качество напитка, не повышая
его конечную стоимость для гостя.

Оптовые скидки распространяются не только на спиртные напитки, но и на коктейли,
гарниры и даже небольшие тарелки, которые могут подаваться вместе с напитками. Когда эти
скидки учитываются в общем ассортименте бара, меню становится более привлекательным,
что побуждает гостей тратить больше, при этом операционные расходы бара остаются под кон-
тролем.

Помимо оптовых скидок, повысить рентабельность могут специальные условия в дого-
ворах с поставщиками. Эти условия могут включать эксклюзивный доступ к определённым
ингредиентам, досрочную поставку сезонных продуктов или выгодные условия оплаты, кото-
рые улучшают денежный поток. Например, поставщик может предложить скидку в обмен
на долгосрочный контракт или обязательство закупать определённое количество продукта в
месяц. Такое соглашение обеспечивает стабильные поставки и снижает себестоимость еди-
ницы продукции, что позволяет устанавливать конкурентоспособные цены для гостей или
реинвестировать средства в ассортимент бара для повышения качества.

Своевременная поставка сезонных продуктов – ещё один ценный аспект контрактов
с поставщиками. Если бар может получить ингредиенты до того, как они станут широко
доступны в других местах, он получает конкурентное преимущество, первым предлагая свежие
сезонные напитки. Такая эксклюзивность может побудить гостей посетить бар, чтобы попро-
бовать эти напитки, которые доступны только в течение ограниченного времени, тем самым
увеличивая посещаемость и средний чек. Например, бар, который первым получает свежие
цитрусовые, может создать фирменный летний коктейль, который станет популярным в это
время года. Это не только повышает качество обслуживания гостей, но и позволяет устанав-
ливать более высокие цены из-за кажущейся эксклюзивности ингредиентов.

Выгодные условия оплаты также могут положительно сказаться на финансовом состоя-
нии бара. Некоторые поставщики предлагают расширенные сроки оплаты или гибкие варианты
выставления счётов, которые помогают более эффективно управлять денежными потоками.
Это особенно выгодно для новых или развивающихся баров, которые могут сталкиваться с
колебаниями доходов. Договорившись об условиях, которые предусматривают отсрочку пла-
тежа или поэтапную доставку, менеджеры баров могут лучше распределять ресурсы без ущерба
для качества своих предложений. Такая гибкость позволяет бару поддерживать свою деятель-
ность и при этом инвестировать в высокорентабельные товары, которые привлекают и удержи-
вают клиентов.

Отношения с поставщиками могут привести к эксклюзивным предложениям по тестиро-
ванию продукции или маркетинговой поддержке, что ещё больше повысит привлекательность
бара. Например, поставщик может предложить бесплатную дегустацию нового алкогольного
напитка или ингредиента для коктейля в обмен на включение этого ингредиента в меню бара.
Такие возможности позволяют предлагать уникальные товары с высокой маржинальностью без
необходимости закупать их в больших количествах. В результате бар может предложить своим
гостям что-то необычное, что, в свою очередь, может увеличить их расходы и стимулировать
повторные посещения.

Для начинающих барменов понимание важности контрактов с поставщиками является
ключевым шагом на пути к созданию прибыльного бара. Выстраивая прочные отношения с
поставщиками и добиваясь выгодных условий, они могут сократить расходы и повысить при-
влекательность своих предложений. Такой стратегический подход обеспечивает гибкость в
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ценообразовании, эксклюзивность позиций в меню и улучшение денежного потока – факторы,
которые напрямую влияют на способность бара приносить чистую прибыль. Сосредоточив-
шись на этих преимуществах, связанных с поставщиками, бармены могут обеспечить конку-
рентоспособность своего заведения и максимально увеличить его финансовый потенциал.

•
Эффективное управление запасами: минимизация потерь и максимальное

обеспечение доступности
Эффективное управление товарными запасами – важнейшая составляющая управления

баром, напрямую влияющая на его прибыльность. Оно предполагает системный подход к отсле-
живанию уровня запасов, управлению скоропортящимися продуктами и минимизации отхо-
дов. Все это способствует тому, что в баре всегда есть популярные напитки. Для начинающих
барменов умение контролировать товарные запасы поможет создать надёжное и привлекатель-
ное предложение для гостей, а также обеспечить оптимальную эффективность работы бара.
Это особенно важно в сфере гостеприимства, где свежесть ингредиентов и наличие напитков
могут существенно повлиять на удовлетворённость клиентов и их желание вернуться.

Одним из основных преимуществ эффективного управления запасами является сокра-
щение потерь сырья. Ведя точный учёт имеющихся запасов и используя программное обес-
печение или системы ручного отслеживания, менеджеры баров могут контролировать, какие
ингредиенты используются и с какой скоростью. Такой контроль позволяет выявлять тенден-
ции и закономерности в потреблении, благодаря чему менеджер может заказывать только то,
что необходимо, и избегать затоваривания, которое может привести к порче и потерям. Напри-
мер, если на какой-то конкретный коктейль большой спрос, менеджер может позаботиться о
том, чтобы ингредиенты для него были в наличии и своевременно пополнялись, тем самым
снижая риск их нехватки в часы пик. Это не только предотвращает снижение продаж, но и
поддерживает репутацию бара как надёжного и качественного заведения.

Эффективное управление товарными запасами повышает доступность популярных това-
ров. Если гость заходит в бар и не находит свой любимый напиток из-за неэффективного управ-
ления товарными запасами, это может привести к разочарованию и потере потенциального
дохода. Внедряя упреждающую стратегию управления товарными запасами, менеджеры баров
могут гарантировать, что эти востребованные напитки всегда будут в наличии, что побудит
гостей возвращаться снова и снова. Это особенно важно в часы пик или во время специальных
мероприятий, когда в баре может быть много посетителей. Хорошо укомплектованный бар с
популярными напитками, готовыми к подаче, может создать положительное впечатление, что
приведёт к увеличению продаж и формированию лояльной клиентской базы.

Ещё одним аспектом управления запасами является оптимизация хранения и организа-
ции. Беспорядок и неорганизованность в баре могут привести к путанице среди персонала,
в результате чего будут отдаваться неверные заказы или использоваться ингредиенты с истёк-
шим сроком годности. Создав структурированную систему управления запасами, в которой
товары распределяются по категориям в зависимости от частоты их использования и срока год-
ности, менеджеры баров могут оптимизировать работу и снизить вероятность ошибок. Такой
организованный подход не только способствует эффективному обслуживанию, но и вселяет
уверенность как в персонал, так и в гостей, поскольку бар выглядит хорошо управляемым и
внимательным к деталям.

Эффективное управление запасами не только минимизирует потери и повышает доступ-
ность, но и помогает сократить трудозатраты. Когда у персонала есть свободный доступ к
ингредиентам и инструментам, он тратит меньше времени на поиск, что, в свою очередь, повы-
шает скорость и эффективность обслуживания. Это позволяет бару обслуживать больше гостей
в часы пик и получать максимальную прибыль.
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При эффективном управлении запасами сотрудники могут сосредоточиться на улучше-
нии качества обслуживания клиентов за счёт предоставления компетентной информации и
дополнительных продаж, а не на решении проблем, связанных с нехваткой товаров или исте-
чением срока годности.

Для начинающих барменов понимание важности управления товарными запасами может
привести к значительной экономии и повышению рентабельности. Внедряя такие методы, как
регулярный аудит товарных запасов, использование принципа FIFO (First In, First Out, «пер-
вым поступил – первым обслужен») для скоропортящихся продуктов и формируя культуру
ответственности среди персонала, бармены могут создать систему, которая не только миними-
зирует потери, но и гарантирует, что в баре всегда будут популярные напитки. Такой подход
не только поддерживает финансовое благополучие бара, но и способствует положительному
опыту для гостей, стимулируя их регулярно посещать заведение и делать крупные заказы.

Эффективное управление товарными запасами крайне важно для любого бара, стремя-
щегося повысить свою рентабельность. Минимизируя потери сырья и обеспечивая максималь-
ную доступность популярных товаров, управляющие барами могут гарантировать, что их заве-
дение останется надёжным и привлекательным местом для гостей. Для тех, кто только начинает
работать в сфере гостеприимства, вложение времени в разработку надёжных методов управле-
ния товарными запасами может принести дивиденды как в плане удовлетворённости клиентов,
так и в плане финансового успеха.

•
Оптимизация меню: стратегический выбор высокорентабельных и популяр-

ных позиций
Оптимизация меню – важная стратегия для получения максимальной прибыли в сфере

управления барами, особенно для новичков, которые только учатся находить баланс между
предпочтениями клиентов и рентабельностью. Хотя ограничение количества доступных напит-
ков и блюд может показаться нелогичным, хорошо оптимизированное меню гарантирует, что
самые прибыльные позиции будут на виду и легкодоступными для гостей. Тщательно ана-
лизируя данные о продажах, стоимости ингредиентов и поведении гостей, менеджеры баров
могут определить, какие позиции приносят наибольшую прибыль и какие из них пользуются
постоянным спросом. Такой стратегический подход позволяет более эффективно использовать
ресурсы, сократить количество отходов и обеспечить соответствие меню финансовым целям
заведения.

Одним из основополагающих принципов оптимизации меню является «принцип
Парето», или правило 80/20, согласно которому на небольшой процент позиций в меню обычно
приходится большая часть прибыли. В баре это означает, что 20% предлагаемых блюд могут
приносить 80% общего дохода. Выявление таких высокорентабельных позиций крайне важно
для структурирования меню таким образом, чтобы гости чаще заказывали именно их. Напри-
мер, бар, предлагающий широкий выбор коктейлей, может обнаружить, что большая часть про-
даж приходится на несколько фирменных напитков. Если выделить эти популярные напитки с
высокой наценкой в верхней части меню, использовать описательный язык, чтобы повысить их
привлекательность, и научить персонал уверенно рекомендовать их, то бар сможет естествен-
ным образом направлять гостей к наиболее прибыльным позициям.

Оптимизация меню заключается не только в том, чтобы сделать акцент на высокорента-
бельных позициях, но и в том, чтобы убрать неэффективные или низкорентабельные предло-
жения, которые могут занимать ценное пространство и отнимать ресурсы. К такому решению
часто относятся с сомнением, поскольку у гостей могут сложиться предпочтения в отношении
определённых напитков, но это необходимый шаг для повышения рентабельности. Если кон-
кретный коктейль или блюдо постоянно продаются по более низкой цене, но требуют более
высоких затрат на ингредиенты и приготовление, возможно, лучше заменить их более при-
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быльными вариантами. Например, если у определённого коктейля на основе крепкого алко-
голя низкая маржинальность из-за высокой стоимости основного ингредиента, менеджер бара
может заменить его похожим напитком на более доступной основе без ущерба для качества и
привлекательности. Такой подход не только повышает рентабельность, но и позволяет поддер-
живать актуальность меню и привлекать широкий круг гостей.

Ещё одним ключевым аспектом оптимизации меню является стратегическое размещение
позиций в зависимости от их популярности и прибыльности. Например, напитки с высокой
маржинальностью можно разместить на видном месте в начале меню, чтобы гости увидели их
первыми.

Популярные позиции должны быть сгруппированы таким образом, чтобы их было легко
найти и заказать. Хорошо структурированное меню позволяет гостям быстрее принимать
решения и снижает потребность в активном вмешательстве персонала, оптимизируя процесс
заказа и увеличивая количество напитков, подаваемых за час. Такая эффективность напрямую
влияет на рост продаж и, следовательно, чистой прибыли бара.

Оптимизация меню позволяет создать более целостное и целенаправленное предложе-
ние, которое может повысить узнаваемость бара и привлекательность бренда. Когда меню раз-
рабатывается с определённой целью, оно даёт гостям понять, что у бара есть своя индивиду-
альность и чёткое направление развития. Это может быть особенно полезно для баров, которые
стремятся сформировать базу постоянных клиентов, поскольку тщательно подобранное меню
с единой тематикой побуждает к повторным посещениям и укрепляет эмоциональную связь
с заведением. Например, бар, специализирующийся на классических коктейлях, может отка-
заться от современных дорогостоящих авторских коктейлей в пользу проверенных временем
фаворитов, которые с большей вероятностью будут заказывать снова и снова, обеспечивая тем
самым стабильный доход.

Для начинающих барменов овладение искусством оптимизации меню требует сочета-
ния анализа данных, творческого подхода и глубокого понимания своей клиентуры. Используя
отчёты о продажах, чтобы отслеживать, какие напитки заказывают чаще всего и какие при-
носят наибольшую прибыль, они могут принимать обоснованные решения о корректировке
меню. Такой подход, основанный на данных, помогает не только выявлять высокорентабель-
ные позиции, но и определять сезонные тенденции или изменения в предпочтениях клиентов.
Например, если какой-то коктейль становится популярным в летние месяцы, менеджер бара
может либо выделить его на витрине, либо сделать сезонным предложением, чтобы сохранить
его эксклюзивность и оправдать более высокую цену.

Оптимизировать меню можно с помощью методов психологии ценообразования. Раз-
мещая напитки с высокой маржинальностью, привлекательными описаниями и визуальными
эффектами, менеджеры баров могут ненавязчиво влиять на выбор гостей, не подталкивая их
к покупке более дорогих напитков. Этот метод позволяет гостям чувствовать, что они прини-
мают взвешенное решение, а не просто покупают что-то подороже, что может иметь решаю-
щее значение для поддержания положительного впечатления от посещения. Цель состоит в
том, чтобы создать сбалансированное и привлекательное меню, в котором гостей естественным
образом будут привлекать выгодные, но при этом желанные позиции.

Оптимизация меню – мощный инструмент для барменов, которые хотят увеличить при-
быль, сохранив при этом привлекательность заведения для гостей. Сосредоточившись на высо-
корентабельных и популярных блюдах, исключив неэффективные предложения и структури-
ровав меню таким образом, чтобы стимулировать выбор в пользу желаемых позиций, бары
могут создать более эффективную и прибыльную бизнес-модель. Для тех, кто только начинает
работать в сфере гостеприимства, понимание того, как составить меню, ориентированное на
прибыль, является важным шагом на пути к превращению бара в стабильную и прибыльную
часть заведения.
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•
Повышение качества обслуживания: формирование базы лояльных клиентов

и увеличение прибыли
Повышение качества обслуживания – краеугольный камень эффективного управления

баром, который может значительно увеличить прибыль за счёт формирования лояльной кли-
ентской базы. В основе этой стратегии лежит важность исключительного клиентского сер-
виса, который способствует формированию у гостей чувства доверия и удовлетворённости.
Когда менеджер бара и персонал постоянно обеспечивают высокое качество обслуживания,
это создаёт положительный опыт, который побуждает гостей возвращаться и тратить больше.
Лояльные клиенты не только способствуют регулярным продажам, но и выступают в роли
амбассадоров бренда, рассказывая о своих положительных впечатлениях друзьям и родствен-
никам, что может привлечь в заведение новых посетителей.

Важнейшим компонентом качества обслуживания является обучение и развитие персо-
нала. Для начинающих барменов инвестиции в комплексные программы обучения персонала
могут принести существенную прибыль. Обученный персонал обладает знаниями и навыками,
необходимыми для взаимодействия с гостями, понимания их предпочтений и рекоменда-
ции напитков и закусок, соответствующих их вкусам. Такой персонализированный подход не
только повышает удовлетворённость гостей, но и способствует дополнительным и перекрёст-
ным продажам, поскольку персонал может уверенно предлагать премиальные варианты, кото-
рые, как он знает, понравятся клиенту. Например, если известно, что гость любит цитрусовые
вкусы, хорошо обученный бармен может порекомендовать фирменный коктейль с уникальным
цитрусовым сиропом, тем самым увеличив средний чек и продемонстрировав ассортимент
бара.

Обстановка и атмосфера в баре играют важную роль в качестве обслуживания. Гостепри-
имная атмосфера, отражающая индивидуальность заведения, может существенно повлиять на
общее впечатление гостя. Сюда относятся такие элементы, как освещение, музыка и общая
атмосфера, задающая тон вечеру. Когда гости чувствуют себя комфортно и их ценят, они с
большей вероятностью задержатся, закажут дополнительные напитки и вернутся в будущем.
Например, уютная и камерная обстановка в баре с мягким освещением и тщательно подобран-
ным плейлистом может создать непринуждённую атмосферу, в которой гости охотнее делятся
впечатлениями с другими, что повышает вероятность повторных посещений.

Ещё одним важным аспектом является внимательность персонала. Исключительно высо-
кий уровень обслуживания часто предполагает не только приём заказов, но и наблюдение за
взаимодействием гостей и активное реагирование на их потребности. Менеджер бара, который
даёт своей команде возможность предугадывать запросы – например, предлагать гостю, потя-
гивающему коктейль, дополнительную закуску, – может сделать обслуживание более увлека-
тельным. Такой уровень обслуживания способствует повышению лояльности, поскольку гости
ценят заботу и индивидуальный подход, что повышает вероятность того, что они предпочтут
этот бар конкурентам.

Механизмы обратной связи должны быть интегрированы в процесс повышения качества
обслуживания. Поощряя гостей делиться своим опытом, менеджеры баров могут получить
представление о том, какие аспекты обслуживания работают хорошо, а какие нуждаются в
улучшении. Такая обратная связь не только помогает совершенствовать обслуживание, но и
показывает гостям, что их мнение важно. Когда клиенты чувствуют, что их слышат и ценят, они
становятся более лояльными к заведению и охотнее возвращаются, приглашая с собой друзей.

Повышение качества обслуживания имеет решающее значение для управляющих
барами, которые стремятся сформировать базу лояльных клиентов и повысить рентабельность.
Благодаря обучению персонала, созданию гостеприимной атмосферы и формированию куль-
туры внимательного отношения бары могут гарантировать, что гости будут чувствовать себя
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ценными и довольными. Такое стремление к исключительному обслуживанию не только сти-
мулирует повторные посещения, но и формирует сообщество вокруг заведения, что в конеч-
ном счёте способствует его финансовому успеху и долгосрочному росту.

•
Синергетический эффект стратегий увеличения прибыли
Стратегии, которые мы обсуждали в рамках этого курса, – дополнительные продажи,

перекрёстные продажи, разработка уникальных предложений, проведение тематических вече-
ров, управление контрактами с поставщиками, оптимизация товарных запасов и повышение
качества обслуживания – играют ключевую роль в создании прибыльного бара. В совокупно-
сти они образуют мощную систему, которая не только улучшает впечатления гостей, но и обес-
печивает стабильный рост доходов. Для начинающих барменов понимание того, как эти под-
ходы пересекаются и дополняют друг друга, крайне важно для разработки успешного плана
управления баром.

Дополнительные и перекрёстные продажи часто становятся первым шагом к тому, чтобы
побудить гостей тратить больше. Предлагая более дорогие альтернативы и дополнительные
товары, менеджеры баров могут увеличить средний чек, а также дать гостям почувствовать,
что они получают что-то ценное. Такое первоначальное взаимодействие создаёт условия для
более увлекательного времяпрепровождения, поскольку гости с большей вероятностью оста-
нутся в баре подольше, изучая меню и, возможно, участвуя в тематических мероприятиях или
дегустациях. Связь между дополнительными продажами и такими мероприятиями особенно
сильна: тематические вечера можно представить как возможность попробовать эксклюзивные
коктейли или сочетания, которые оправдывают более высокую стоимость. Например, гость,
которому предложили коктейль премиум-класса, может заинтересоваться тематическим меро-
приятием, на котором можно попробовать множество напитков и насладиться атмосферой.

Разработка уникальных предложений, таких как авторские коктейли или сезонные
напитки, ещё больше повышает качество обслуживания гостей, создавая ощущение новизны
и эксклюзивности. Такие предложения не только привлекают новых клиентов, но и побуждают
постоянных посетителей возвращаться в определённое время года или на мероприятия с огра-
ниченным сроком проведения. Включая эти уникальные напитки в предложения по дополни-
тельным продажам, менеджеры баров могут направлять гостей к более прибыльным позициям,
одновременно продвигая бар как место, где можно получить инновационные и интересные впе-
чатления. Сочетание привлекательного предложения и стратегической дополнительной про-
дажи может привести к значительному увеличению дохода, поскольку гостей привлекают уни-
кальные впечатления, которые может подарить хорошо управляемый бар.

Тематические вечера и дегустации служат площадкой для демонстрации уникальных
предложений бара, а также открывают возможности для дополнительных и перекрёстных про-
даж. Такие мероприятия создают ощущение срочности и эксклюзивности, побуждая гостей
тратить больше на напитки и, возможно, на закуски. В сочетании с хорошо оптимизированным
меню, в котором представлены высокорентабельные позиции и популярные блюда, тематиче-
ские мероприятия могут максимально увеличить средний чек. Гости, посещающие такие меро-
приятия, часто более склонны изучать меню, пробовать новые коктейли и заказывать допол-
нительные блюда, которые сделают их опыт ещё ярче. Это не только увеличивает общий доход
с одного гостя, но и способствует формированию лояльной клиентской базы, которая ценит
предложения бара.

В этом контексте важность контрактов с поставщиками трудно переоценить. Заключая
выгодные соглашения, в том числе о скидках за объём и специальных условиях, менеджеры
баров могут снизить себестоимость проданных товаров (COGS), при этом предлагая высокока-
чественную продукцию. Такая экономическая эффективность позволяет предлагать напитки
премиум-класса или уникальные напитки по конкурентоспособной и прибыльной цене. Напри-
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мер, поставщик, предлагающий редкие спиртные напитки по специальной цене, может помочь
бару создать авторский коктейль по приемлемой цене, чтобы привлечь более широкую аудито-
рию. Возможность предлагать эти уникальные напитки по более низкой цене напрямую влияет
на увеличение прибыли, которую затем можно реинвестировать в повышение качества обслу-
живания и впечатлений гостей.

Эффективное управление запасами дополняет эти стратегии, гарантируя, что бар сможет
постоянно предлагать высокорентабельные позиции и популярные напитки без риска дефи-
цита или потерь. Когда гости всегда могут найти в меню свои любимые коктейли, это стиму-
лирует их возвращаться и повышает вероятность того, что они закажут что-то ещё во время
своего визита. Такая доступность особенно важна во время тематических мероприятий или
дегустаций, когда основное внимание уделяется разнообразию напитков. Грамотно организо-
ванная система управления запасами позволяет бару эффективно готовиться к таким меропри-
ятиям, обеспечивая наличие всех необходимых ингредиентов для удовлетворения возросшего
спроса. Такой упреждающий подход не только предотвращает потерю продаж, но и способ-
ствует положительному опыту взаимодействия с гостями, поскольку демонстрирует привер-
женность бара качеству и обслуживанию.

Сочетание этих стратегий позволяет разработать комплексный план, который превратит
бар в центр прибыли. Сосредоточившись на впечатлениях гостей с помощью дополнительных и
перекрёстных продаж, одновременно разрабатывая уникальные предложения и проводя тема-
тические мероприятия, управляющие барами могут сформировать базу лояльных клиентов,
которые ценят их услуги. Эта лояльность дополнительно подкрепляется качеством напитков и
обслуживания, которое обеспечивается эффективными контрактами с поставщиками и управ-
лением запасами. Для начинающих барменов понимание того, как эти элементы взаимодей-
ствуют друг с другом, может стать основой для более стратегического и осознанного подхода к
управлению баром. Это позволит гарантировать, что каждый аспект их бизнеса будет способ-
ствовать стабильной и прибыльной работе. Применяя комплексный подход к этим стратегиям
увеличения прибыли, они могут создать атмосферу, в которой гости будут чувствовать себя
желанными, вовлечёнными и захотят вернуться, что в конечном счёте приведёт к процветанию
бара и стабильной чистой прибыли.

•
Снижение затрат
Бар – это не просто место, где подают напитки. Это стратегический источник дохода,

который при грамотном управлении может приносить существенную прибыль. Хотя многие
владельцы считают, что бар – это затратная сфера, в которой много потерь и неэффективно-
сти, на самом деле он обладает огромным потенциалом для роста. Главное – максимизировать
доход и минимизировать ненужные расходы. Именно здесь на первый план выходит концеп-
ция сокращения расходов. Благодаря тщательному контролю внутренних потерь, оптимизации
стратегий закупок, эффективному управлению персоналом, внедрению передовых технологий
и энергосберегающих мер бар может стать настоящим центром прибыли, а не просто ещё одной
строкой в балансе.

Одним из наиболее недооценённых аспектов управления баром является скрытая стои-
мость потерь сырья. Напитки часто портятся из-за проливания, неправильного обращения или
ошибок при приготовлении, и эти, казалось бы, незначительные недочёты могут быстро при-
вести к серьёзным финансовым потерям. Без надлежащего контроля запасов и чёткой системы
отслеживания потребления бар может потерять ценные ингредиенты, даже не заметив этого.
Решение заключается во внедрении строгих протоколов обращения с ингредиентами и их хра-
нения, обучении персонала для минимизации ошибок и использовании технологий для отсле-
живания моделей использования. Таким образом бар может сократить количество отходов и
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обеспечить стабильные поставки товаров, пользующихся высоким спросом, что в конечном
итоге повысит оборачиваемость и прибыльность.

Помимо материальных потерь, решающую роль в финансовых показателях бара играет
то, как он закупает ингредиенты. Многие владельцы и управляющие барами не учитывают
полную стоимость своих закупок и часто соглашаются на краткосрочное удобство в ущерб
долгосрочной экономии. Однако, договариваясь с поставщиками о выгодных условиях, консо-
лидируя закупки и анализируя рыночные тенденции, бар может значительно сократить опера-
ционные расходы без ущерба для качества. Стратегическое управление поставщиками позво-
ляет не только сократить расходы, но и обеспечить стабильную и надёжную цепочку поставок,
что крайне важно для поддержания высокого уровня обслуживания и удовлетворённости кли-
ентов.

Эффективность работы персонала – ещё один важный фактор, влияющий на прибыль-
ность бара. Высокая текучесть кадров и неэффективное управление временем могут приве-
сти к чрезмерным затратам на оплату труда, а необученные или немотивированные сотруд-
ники могут стать причиной потерь и задержек в обслуживании. Хорошо продуманный подход
к составлению графика работы персонала, его обучению и мотивации может повысить продук-
тивность и вовлечённость команды, сократить ненужные расходы и улучшить качество обслу-
живания. Если сотрудники должным образом обучены, они с меньшей вероятностью будут
совершать дорогостоящие ошибки, а если они мотивированы, то будут работать эффективнее,
что в конечном счёте положительно скажется на прибыли.

Технологии и управление энергопотреблением также способствуют повышению рента-
бельности бара. Современные кассовые системы и автоматизированные инструменты бухгал-
терского учёта позволяют оптимизировать операции, сократить количество ошибок, совер-
шаемых вручную, и в режиме реального времени получать информацию о потреблении и
продажах.

Энергоэффективное оборудование и продуманные стратегии использования могут зна-
чительно сократить расходы на коммунальные услуги, которые зачастую являются одной из
самых больших статей операционных расходов. Внедряя эти технологии и практики, бар может
поддерживать экономичную и эффективную работу, обеспечивая при этом высокое качество
обслуживания клиентов.

•
Контроль списаний: минимизация потерь сырья
Потери сырья представляют собой один из наиболее значимых скрытых источников

потерь в производстве напитков, и без надлежащего контроля они могут с угрожающей скоро-
стью сокращать прибыль. Такие потери обычно проявляются в трёх основных формах: утечка,
неправильное использование и кража. Каждая из этих проблем на первый взгляд может пока-
заться незначительной, но со временем они могут привести к существенным финансовым
потерям. Например, бар, который обслуживает 50 гостей в час и в котором при приготов-
лении напитков проливается или выбрасывается всего 1% ингредиентов, может потерять за
неделю более 500 порций ингредиентов. Это значительные потери, особенно если учесть, что
высококачественные ингредиенты и спиртные напитки часто стоят дороже. Поэтому любому
менеджеру или владельцу бара, стремящемуся оптимизировать прибыль, необходимо внедрить
строгую систему отслеживания и минимизации этих потерь.

Разлив – один из самых распространённых, но при этом предотвратимых источников
потерь сырья. Он происходит во время добавления ингредиентов, встряхивания или переме-
шивания коктейлей, а также при обращении с бутылками и стеклянной посудой. Например,
неосторожный бармен может налить слишком много напитка, что приведёт к ненужным поте-
рям спиртных напитков или миксеров. Аналогичным образом, неправильное хранение стек-
лянной посуды и обращение с ней может привести к её порче, что не только истощает запасы,
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но и увеличивает потребность в замене. Чтобы решить эту проблему, управляющие барами
должны внедрять обучающие программы, в которых особое внимание уделяется точности и
внимательности при приготовлении напитков. Это включает в себя использование калибро-
ванных измерительных инструментов, отработку правильной техники взбалтывания и перели-
вания, а также напоминание о важности бережного обращения со стеклянной посудой.

Приобретение устойчивых к проливанию дозаторов, мерных ложек и прочной стеклян-
ной посуды может ещё больше снизить вероятность несчастных случаев и чрезмерного исполь-
зования.

Неправильное использование сырья – ещё одна распространённая проблема, которая
может быстро истощить ресурсы бара. Это происходит, когда ингредиенты используются неэф-
фективно, что приводит к их нерациональному расходованию и порче. Например, бармены
могут слишком интенсивно перемешивать или взбалтывать напитки, из-за чего ингредиенты
портятся или испаряются ещё до подачи. Или же неосторожный сотрудник может забыть
закрыть бутылку после того, как налил напиток, что приведёт к испарению или загрязнению,
из-за чего оставшийся напиток станет непригодным для использования. Чтобы решить эту
проблему, в баре должны быть установлены строгие правила обращения с ингредиентами и их
хранения. Это включает в себя обучение персонала правильному открыванию и закрыванию
бутылок, использование методов управления запасами FIFO (First In, First Out – «первым при-
шёл – первым ушёл») и FEFO (First Expired, First Out – «первым истёкшим – первым ушёл»)
для обеспечения первоочерёдного использования ингредиентов с истёкшим сроком годности,
а также внедрение систем отслеживания отходов для контроля за тем, сколько ингредиентов
расходуется, а сколько выбрасывается. Когда сотрудники осознают финансовые последствия
своих действий, они более ответственно относятся к ингредиентам, что напрямую способ-
ствует экономии средств.

Кража – это, пожалуй, самая коварная форма потери сырья, поскольку она часто оста-
ётся незамеченной до тех пор, пока не становится серьёзной проблемой. Сотрудники могут
брать небольшие порции дорогостоящих ингредиентов, таких как спиртные напитки, биттеры
или гарниры, полагая, что такие действия безобидны или их трудно обнаружить. Однако когда
эти потери накапливаются, они могут существенно повлиять на рентабельность бара. Чтобы
бороться с внутренними кражами, руководители баров должны сформировать культуру под-
отчётности и внедрить чёткие механизмы внутреннего контроля. Это включает в себя прове-
дение регулярных инвентаризаций, использование надёжных хранилищ для ценных вещей и
установку систем видеонаблюдения там, где это необходимо.

Формирование у сотрудников чувства сопричастности может снизить вероятность краж.
Когда сотрудники понимают, как их действия влияют на финансовое состояние бара, и имеют
возможность внести свой вклад в его успех, они с меньшей вероятностью будут совершать
поступки, ставящие под угрозу прибыль заведения.
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