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Резюме 
В данном документе приведены результаты экспресс-анализа ресторана «Restorante» с 

использованием методик, разработанных под руководством Сокирянского Ф.Л. В ходе анализа были 

рассмотрены вопросы распределения выручки между баром и кухней, частотные и суммовые 

характеристики посещения заведения, исследования популярности и прибыльности позиций меню. 

Были сделаны выводы о составе аудитории гостей, об ошибках в позиционировании заведения и о 

несбалансированности меню. В приведенных рекомендациях определены направления и 

проблемные области, требующие особого внимания. 

Введение 
 

«Restorante» - ресторан в городе N, позиционирующий себя как ресторан русской кухни, на 150 

посадочных мест. Располагается по адресу г. N, ул. Ленина, 19. 

Анализ продаж ресторана проведен на основании данных, полученных из товаро-учетной 

системы «ТрактирЪ» по согласованию с Ивановым И.В., управляющим ресторана. Для анализа 

использованы только чеки «а-ля карт» с количеством гостей не более 10 (без банкетов). Также из 

потока чеков удалены блюда групп: «Банкет», «Для персонала», «Посуда одн.», «Разное», «Табачные 

изделия», «Хлеб», «Соуса». 

 В данном отчете были проанализированы и представлены: 

1. Соотношение выручки кухни и бара; 

2. Распределение выручки, потока чеков и гостей по дням недели для выявления 

закономерностей посещений и определения портрета «типичного гостя»; 

3. Анализ продаж бара и кухни по двум группам посещений: понедельник-четверг (дневное и 

вечернее время), пятница-воскресенье (дневное и вечернее время); 

4. АВС-анализ (частично) бара и кухни. 
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Соотношение выручки бара и кухни 
 

Сумма выручки ресторана без удаленных позиций по итогу месяца равна 1 189 765 рублей. На 
рисунке 1 указано соотношение продаж бара и кухни. 

 

 
Рисунок 1. Соотношение выручки бара и кухни в ресторане «Restorante», июнь 2013 г. 

 

Такое соотношение выручки кухни и бара далеко от классического (70 к 30) и может 

свидетельствовать о том, что барные позиции в ресторане реализуются по приемлемым для гостей 

ценам и популярны, либо гости заказывают мало блюд по кухне. В среднем каждый гость заказал 3,85 

блюда. Этот показатель выше нормы, которая составляет 2 блюда на гостя, что хорошо (достаточно 

редко встречается) и соответствует концепции ресторана с русской кухней и антуражем. В дальнейшем 

необходимо составить портрет гостя, а также провести тщательный анализ меню на предмет 

выявления ошибок в: 

1. Ценообразовании;  

2. Себестоимости;  

3. Количестве блюд в группах; 

4. Составе блюд (используемые ингредиенты, насколько сильно ингредиенты конкурируют 

между собой);  

5. Выходе блюд; 

6. Дизайне меню с учетом «продающих факторов»; 

7. Конкурентоспособности заведения. 

  

Бар
44%

Кухня
56%

Соотношение выручки бара и кухни
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Распределение выручки, потока гостей и чеков по дням недели 
 

Для определения портрета «типичного гостя» проанализируем частотные и суммовые 

характеристики продаж по дням недели. 

 

Рисунок 2. Распределение выручки, потока гостей и количества чеков по дням недели в 

ресторане «Restorante», %, июнь 2013 г. 

 

Из графика видно, что выручка распределяется достаточно равномерно от понедельника к 

воскресенью, что вполне характерно для заведения с русской кухней. Пиковые дни – пятница и 

суббота, совокупная выручка в эти дни – 46%, количество чеков в эти дни – 40%. Стоит обратить 

внимание на низкие показатели по воскресеньям, т.к. обычно это день «семейного посещения». 

Кроме того, показатели в воскресенье ниже, чем в среду и четверг, что весьма нетипично.  Необходимо 

провести дополнительный анализ продаж и потоков гостей по дням недели, составу аудитории гостей, 

а также проработать меню и, как уже было сказано ранее, составить «Карту торговой территории», с 

целью проведения анализа конкурентного окружения ресторана и поиска возможных партнеров. 

 Для следующего этапа анализа разобьем дни недели на две группы: «понедельник-четверг» 

и «пятница-воскресенье». Это необходимо сделать, т.к. характеристики посещения заведения в эти 

дни существенно отличаются и требуют раздельного анализа и выводов. 
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Понедельник – четверг. 
 

Первое место в структуре продаж бара (рисунок 3), за рассматриваемый период, занимает 

ассортиментная группа «Пиво разливное» – 18,70% (39 520 рублей). Половину выручки бара (50,32%) 

формирует вышеназванное пиво с группами: «Напитки» (12,01% - 25 375 рублей), «Водка» (9,84% - 20 

800 рублей) и коктейли выдержанные (9,77% - 20 640 рублей). Остальные группы бара занимают в 

составе выручки менее 8% каждая. 

Такой состав выручки представляется нам странным, т.к. не присутствуют вхождения групп 

«Кофе» и «Чай заварной» в основную часть выручки. Вхождение группы «Напитки» говорит о 

смешанном составе аудитории. 

Стоит обратить внимание на группы бара, занимающие в составе выручки 1% и менее: 

«Газированная вода», «Ром», «Красные вина бокал», «Белые вина бокал», «Фреши», «Текила», 

«Молочные коктейли», «Апперетивы» (верное написание – «Аперитивы»), «Лимонады». Такая малая 

доля в составе выручки говорит о крайне низкой популярности данного предложения у гостей, 

необходимо обратить внимание на целесообразность данного предложения. 

 
Рисунок 3. Состав выручки по категории бар, понедельник – четверг, ресторан 

«Restorante», июнь 2013 г. 

Из количественного АВС анализа продаж бара (рисунок 4) видно, что первую позицию занимает 

«Хреновуха». Сама группа А количественного анализа бара состоит из 5 позиций при общем 

количестве в 113 позиций: 1 позиция – «Коктейли выдержанные», 2 – «Напитки», 2 – «Пиво 

разливное». Видно, что даже в рабочие дни (понедельник - четверг) гости предпочитают заказывать 

пиво и крепкую «Хреновуху», но также высокой популярностью пользуется предложение б/а напитков, 
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а именно: «Морс клюквенный» и «Морс смородиновый», что еще раз подтверждает гипотезу о 

смешении различных аудиторий. 

 

Рисунок 4. Количественный АВС-анализ продаж бара (часть, пример), понедельник – четверг, 

ресторан «Restorante», июнь 2013 г. 

В структуре продаж кухни (рисунок 5) первое место занимают горячие блюда 32,42% (101 205 
рублей). Такая доля говорит об очень высокой популярности данного предложения у гостей. Также 
популярны блюда из группы «Салаты». Обе группы суммарно дают 53,48% выручки. Группа 
«Шашлыки» занимает 10,65% выручки. Стоит отметить, что неправильно реализовывать данное блюдо 
на вес, а следует реализовывать как порцию. 

Остальные группы меню занимают менее 10% каждая. 
Стоит обратить внимание на невысокую популярность у гостей блюд групп «Горячие закуски» и 

«Закуски к пиву». Нужно тщательнее анализировать их стоимость и привлекательность для гостей, т.к. 
данные группы напрямую связаны с продажами пива и крепких алкогольных напитков бара. 

Также, крайне низкие продажи имеет группа «Супы» (менее 3,5%, 10 750 рублей). Для 
установления причин, необходимо проводить более подробный анализ. 

 

 
 

Рисунок 5. Состав выручки по категории кухня, понедельник – четверг, ресторан 

«Restorante», июнь 2013 г. 

Группа А оборотного АВС анализа представлена 22 позициями при общем количестве в 113 

позиций, группа В – 28 позициями, группа С – 63 позициями. Это говорит о перегруженности меню 

непопулярными позициями, что может повлечь за собой перетаривание и потерю прибыли. В 

данном случае мы имеем минимум 63 проблемные позиции. Требуется провести тщательный 

анализ меню по каждой из позиций с последующим формированием рекомендаций. 
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Часть количественного АВС-отчета приведена на рисунке 6. 

 

Рисунок 6. Количественный АВС-анализ продаж бара (часть, пример), понедельник – четверг, 

ресторан «Restorante», июнь 2013 г. 

Из анализа потока чеков по времени открытия видно, что сразу же после открытия присутствует 

достаточно высокий поток гостей: с 12:00 до 14:00 пришло 427 гостей, что составляет 30% от общего 

числа гостей, за рассматриваемый период (месяц). Причина формирования такого потока состоит в 

том, что ресторан «Restorante», помимо основного меню, предлагает гостям меню бизнес-ланча. В 

полном отчете бизнес-ланчи анализируются отдельно от основного меню и делаются отдельные 

выводы. Также рассматривается конкуренция продаж между группами основного меню и меню 

бизнес-ланча. Мешает ли такая торговля друг другу или нет. 

Ниже приведена гистограмма зависимости количества гостей за выбранный период с 
понедельника по четверг от времени посещения (рисунок 7) и гистограмма зависимости количества 
гостей за выбранный период с понедельника по четверг (рисунок 8). 
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Рисунок 7. Количество гостей по времени открытия чека за период с понедельника по 

четверг, ресторан «Restorante», июнь 2013 г. 

 
Рисунок 8. Количество гостей по дням недели за период с понедельника по четверг, 

ресторан «Restorante», июнь 2013 г. 

 

По данным видно, что гостей по понедельникам и вторникам приходит мало. К среде и четвергу 

наблюдается заметный рост потока гостей. Стоит, однако, помнить, что в данном случае 

рассматриваются все понедельники, вторники, среды и четверги за июнь 2013 года. 

Из анализа потока чеков по длительности, не представленного на графиках (его Вы можете найти 

в приложенных к данному отчету файлах), можно сделать выводы о том, что: основная часть гостей 

(62% - 861 гость) провели в ресторане менее 60 минут, при этом такие чеки принесли 40% выручки. 

Этот факт опять же идет вразрез с тем, что гости предпочитают есть и особенно пить в будние дни. 

Длительное посещение – более 2 часов, принесло 25% выручки, таких гостей 13% от общего числа. 

Данные факты необходимо проверять, т.к. картина абсолютно нетипична для ресторана 

русской кухни с преимущественным распитием пива и крепких алкогольных напитков. 
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Пятница – воскресенье 
Структура выручки бара (рисунок 9) на выходных сильно меняется: продажи позиций группы 

«Пиво разливное» растут на 55%, теперь в составе выручки они занимают 19,41% (61 250 рублей), 

продажи «Водки» растут более, чем в 2 раза (13,50%, 42 600 рублей), а также продажи «Водки в 

розлив», «Шампанского, игристых вин», «Коктейлей выдержанных». Совокупно эти группы принесли 

54,7 % выручки. Выручка по остальным группам снижается, каждая из них приносит менее 5-6%. 

Важно отметить, что продажи б/а напитков становятся гораздо ниже, чем в будние дни. Самой 

прибыльной группой остается группа «Напитки», но она находится лишь на 7-ом месте и совокупно 

принесла 5,47% выручки бара (17 265 рублей). 

 

 
Рисунок 9. Состав выручки по категории бар, пятница - воскресенье, ресторан 

«Restorante», июнь 2013 г. 

Из количественного АВС анализа продаж бара (рисунок 10) видно, что первую позицию занимает 

пиво «Бирхаус светлое (0,5)», «Хреновуха» смещается на второе место. Сама группа А количественного 

анализа бара состоит из 6 позиций при общем количестве в 121 позицию: две позиции – «Пиво 

разливное», одна – «Напитки», одна – «Коктейли выдержанные», одна – «Водка в розлив», одна – 

«Пиво бутылочное». Видно, что в выходные дни (пятница - воскресенье) гости предпочитают 

заказывать пиво, крепкую «Хреновуху» и водку. «Морс клюквенный» продолжает пользоваться 

высокой популярностью у гостей, хотя группа «Напитки» не приносит ощутимо высокую прибыль, что 

говорит о том, что существует резерв на повышение цены. Опять же, требуется дополнительный 

анализ для установления этого резерва и, впоследствии, стремления к увеличению прибыли. 
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Рисунок 10. Количественный АВС-анализ продаж бара (часть, пример), пятница – 

воскресенье, ресторан «Restorante», июнь 2013 г. 

Структура продаж кухни в выходные дни (рисунок 11) подвергается слабым изменениям, по 
отношению к будним дням. В будние дни продажи кухни принесли 312 212 рублей, а в выходные – 
350 683 рубля, т.е. разница = 38 471 рубль. Тогда как разница по бару составляет 104 220 рублей. В 
выходные продажи бара практически равны продажам кухни. Это говорит о том, что гости 
предпочитают в большей степени выпивать, чем есть. 

Опять же, стоит обратить внимание на невысокую популярность у гостей блюд групп «Горячие 
закуски» и «Закуски к пиву». Нужно тщательнее анализировать их стоимость и привлекательность для 
гостей, т.к. данные группы напрямую связаны с продажами пива и крепких алкогольных напитков бара 
и, как мы видим из таблиц, продажи бара к выходным растут на треть. Еще меньшей, по сравнению с 
будними днями, становится группа «Супы». Всего лишь 0,71% от общего объема продаж, что является 
очень низким показателем. Особенно для ресторанов с русской аутентичной кухней. 

 

 
 

Рисунок 11. Состав выручки по категории кухня, пятница - воскресенье, ресторан 

«Restorante», июнь 2013 г. 

 

Группа А оборотного АВС анализа представлена 16 позициями при общем количестве в 111 

позиций, группа В – 23 позициями, группа С – 72 позициями. Это опять же подтверждает факт 

перегруженности меню непопулярными позициями, что влечет за собой перетаривание и потерю 

прибыли. В данном случае мы имеем минимум 72 проблемных позиций. Требуется провести 

тщательный анализ меню по каждой из позиций с последующим формированием рекомендаций. 

 

 



  
   
 

 

1С:Франчайзи, 1С:Консалтинг 
1С:Центр разработки 
1С:Центр сопровождения 
Центр Сертифицированного Обучения 1С 
Золотой партнер 1С-Битрикс 

 

Центр Компетенции по Производству 

Центр Компетенции по Бюджетному Учету 

Центр Компетенции по Строительству 

Центр Компетенции по Торговле 

Microsoft Gold Certified Partner 

12 / 14 

Часть количественного АВС-отчета приведена на рисунке 12. 

 

Рисунок 12. Количественный АВС-анализ продаж бара (часть, пример), пятница – 

воскресенье, ресторан «Restorante», июнь 2013 г. 

Из анализа потока чеков по времени открытия видно, что основной поток гостей – 56% (836 

гостей) пришли в период с 18:00 до 24:00. При этом 39% (261 678 рублей) выручки в выходные дни 

сформировали чеки длительностью более 2 часов, гостевой поток этих чеков составил 23% от общего 

числа гостей. 

Ниже приведена гистограмма зависимости количества гостей за выбранный период с пятницы 

по воскресенье от времени посещения (рисунок 13) и гистограмма зависимости количества гостей за 

выбранный период с пятницы по воскресенье (рисунок 14). 

 

 
Рисунок 13. Количество гостей по времени открытия за период с пятницы по воскресенье, 

ресторан «Restorante», июнь 2013 г. 
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Рисунок 14. Количество гостей по дням недели за период с пятницы по воскресенье, 

ресторан «Restorante», июнь 2013 г. 

 

По данным видно, что гостей по воскресеньям приходит мало. В пятницу и субботу наблюдаются 

пики посещаемости гостей. Стоит, однако, помнить, что в данном случае рассматриваются все 

пятницы, субботы и воскресенья за июнь 2013 года. 

Из анализа потока чеков по длительности, не представленного тут, можно сделать выводы о том, 

что: первая основная часть гостей (53% - 793 гостя) провели в ресторане менее от 20-ти до 80-ти минут 

и принесли 55% выручки, а вторая часть (23% - 340 гостей) провели более 2-х часов и принесли 39% 

выручки. Это вполне характерно для выходных дней в ресторане русской кухни с наличием крепких 

алкогольных напитков. 
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Выводы 
 

1. В будние дни гости предпочитают заказывать горячие блюда и салаты. В составе выручки бара 
наблюдается смешанная картина. Из первых пяти групп две – крепкий алкоголь, две – пиво и 
лишь одна – б/а напитки. Присутствует небольшое смешение аудитории: молодежи (в 
меньшей степени) и более взрослых гостей, так как в составе выручки присутствуют пиво и 
водка, которую предпочитают более взрослая аудитория. 

2. В выходные дни состав выручки кухни по группам практически не меняется, зато сильно 
вырастают продажи бара. Основную часть выручки составляют: водка, пиво и появляется 
шампанское/игристые вина, что свидетельствует о присутствии большого числа женщин-
гостей. Б/а напитки появляются лишь на 7-ом месте в структуре продаж бара. 

3. Следует обратить внимание на невысокие продажи «Горячих закусок» и «Закусок к пиву» при 
таких продажах бара. 

4. Следует обратить внимание на нехарактерно низкие продажи блюд группы «Супы». 
5. В будние дни наблюдается странная картина посещаемости ресторана. В период с 12 до 14 

часов приходит большое количество гостей – 30% от общего числа гостей за этот период (427 
гостей), т.к. действует предложение бизнес-ланча. Необходимо рассматривать продажи 
основного меню и меню бизнес-ланчей отдельно, чтобы понять насколько продажи мешают 
или не мешают друг другу. 

6. В выходные дни заведение соответствует формату заведения «про пьяное общение». 
Основная часть гостей посетила ресторан вечером, после с 18 до 24 часов (56%, 836 гостей). 
Также в выходные дни наблюдаются две основные группы гостей. Первая (53%, 793 гостя) 
провела в ресторане от 20-ти до 80-ти минут и принесла 55%; вторая (23%, 340 гостей) провела 
более двух часов и принесла 39% выручки. 

7. Гости предпочитают заказывать не самые дорогие блюда: в составе группы А оборотного 
анализа кухни 17 из 19 позиций – дешевле 250 рублей. Присутствуют блюда из групп 
«Шашлыки», «Горячие блюда», «Салаты», «Холодные закуски». Это может говорить о том, что 
гостям дорого заказывать блюда в данном заведении и при достаточно невысоких ценах на 
алкоголь, гости предпочитают много выпивать. 

8. Низкая наценка по бару - 274%, при норме в 350%, говорит о том, что позиции бара 
реализуются дешево. Исходя из ранее сделанных выводов, есть все основания утверждать, что 
существует резерв повышения цен на позиции бара. 

9. Наценка по кухне составила 294%, что ниже нормы в 350%. Как уже было сказано ранее, в 
структуре продаж присутствуют позиции с неплохим запасом повышения цен, следовательно, 
необходимо работать с: себестоимостью блюд, их ценой, выходом - для повышения наценки, 
а также использовать инструменты cross- и up-selling’а для повышения продаж. 

10. Меню требует сокращения, как по кухне, так и по бару. 
 
Однако, данные факты необходимо проверять более тщательно, т.к. мы не всегда 

наблюдали типичную картину для ресторана русской кухни с преимущественным распитием пива 

и крепких алкогольных напитков, типа водки. Тем более, как уже было сказано ранее есть большой 

список проблемных блюд, которые рекомендуется проверить каждое в отдельности с 

последующим составлением рекомендаций. На популярные позиции существует резерв для 

увеличения цен и, как и в предыдущем случае, АВС-анализ, анализ меню и сырьевой матрицы 

позволит сделать необходимые выводы и дать соответствующие рекомендации. 

На основании сделанных выводов можно предположить, что рекомендации, сделанные 
аналитической службой нашей компании, могут привести к существенному росту выручки ресторана 
«Restorante». Однако применение рекомендаций должно носить многоступенчатый характер, с 
полным анализом выявленных проблемных областей и регулярной обратной связи о результатах их 
применения. 


