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Введение

Экономические пе​ремены обусловили возрождение отечественного рес​торанного бизнеса. В итоге шаг за шагом постепенно стал возрождаться реальный ресторанный рынок в нашей стране, подчиняющийся экономичес​ким законам спроса и предложения, а также конкурен​ции. При этом активно осуществлялся процесс внедре​ния государственного регулирования ресторан-ного рынка цивилизованными правовыми методами. 

Рыночные отношения настоятельно требовали создания различ​ных ресторанов, способных занять соответствующие ценовые ниши и отвечающие неудовлетворенному спросу платежеспособного населения. 

Из прикладной экономической теории и практики большинства промыш-ленно-развитых стран Западной Европы, США и Японии хо​рошо известно, что инвестиции в ресторан относятся к числу быстро окупаемых. Так, например, считается, что средняя оборачиваемость денежных средств, вло​женных в ресторан, происходит в 4-5 раз быстрее, чем аналогичные инвестиции в развитие продовольственного магазина. Этот рынок имеет тенденцию к росту. Особенно этот рост станет заметен, если в стране начнется активный экономический рост. 

Ресторанный бизнес в России растет, укрепляется и дает ощутимые плоды. Для того, чтобы успешно управлять рестораном в далеко не простых рос-сийских экономических условиях, ресторатор должен не только сочетать в себе личные качества «крепкого хозяйственника», толкового администратора, умею-щего рисковать бизнесмена, но и хорошо разбираться в многочисленных нюан​сах специфики ресторанного дела.

Сегодня ресторанный бизнес требует профессионализма. Ресторанный бизнес структурируется, появились работающие только на ресторанном рынке дизайнеры, поставщики оборудования, продуктов питания и напитков. Этот вид бизнеса развивается, обретая новые качественные черты. В нем происходят поиски синтеза национального и индивидуального. Усилилась конкуренция среди ресторанов, появились новые критерии качества.                       

Дать комплексное видение проблемы, помочь практическим советом, конкретным  примером призвано пособие «Ресторанное дело». 

 Предлагаемое студентам пособие станет информационным и методи-ческим пособием для каждого, кто хочет связать свою ка​рьеру или дальнейший профессиональный рост с ра​ботой на предприятиях общественного питания, что даст импульс к новым научным и практическим обобщени​ям ресторанной проблематики. Хотелось бы надеяться, что пособие вызовет большой интерес, как у предпринимателей, работающих в этом бизнесе, так и у всех тех, кто собирается этим заниматься на профессиональном уровне.

Из истории развития ресторанного сервиса. К XVIв. относится появление первых кофеен - предшественниц совре​менных кафе, ставших центрами культурной и литературной жизни того времени. Их появлению способствовало распространение в Западной Евро​пе таких экзотических напитков, как кофе и чай. Первые европейские кофейни были открыты в 1652 г. в Лондоне и в 1683 г. в Вене. В частности, в Вене впервые был предложен кофе, подслащенный медом и разбавленный молоком. К середине XVII в. кофейни на европейском континенте стали до​вольно распространенным явлением. В крупных городах их количество дос​тигало нескольких десятков.

В 1553 г. в Париже открывается первый ресторан «Тур д’Артан», который на протяжении двух последующих столетий оставался совершенно уникальным заведением в связи с тем, что его единственная функция состояла только в предоставле​нии питания. Сам же термин "ресторан" был употреблен значительно позже, во второй половине XVIII в. Словом "restorantes" (укрепляющий, восстанав​ливающий) назывался суп, являющийся главным блюдом круглосуточной парижской таверны господина Буланже, которого сегодня во всем мире на​зывают "отцом современного ресторана". Выиграв в 1767 г. в Верховном су​де дело против гильдии поставщиков провизии, владеющей монополией на мясные блюда, Буланже впервые предложил клиентам широкий ассорти​мент прекрасно приготовленных блюд. Наибольшую популярность полу​чил суп из баранины в винном соусе и картофель по Буланже (нарезанный в горшочке с крепким бульоном, приготовленный в печи).

Во время Великой французской революции 1789-1894 гг. в связи с эмиграцией французских шеф-поваров в другие государства, где все они за​нялись ресторанным бизнесом, идея ресторана получила широкое распрос​транение во всем мире.

В начале XVIII века англичане переняли у своих соседей их концепцию ресторана. Английский ресторан был величественным учреждением - ми​ром высокой кухни, высокого декорума, высокого сервиса.

К середине XIX в. относится начало использования меню "a la carte" (а ля карт). Клиент получил право выбирать любое блюдо по вкусу из предложен​ного ему списка блюд (меню).

В 1898 г. в Лондоне открылся отель "Савой". Управляющим его был из​вестный Цезарь Ритц (в настоящее время отели Ритц-Карлтон носят его имя), а шеф-поваром - Агюст Эскофье. Эти люди совершили настоящую революцию в организации ресторанов при гостиницах. Эскофье был одним из величайших кулинаров своего времени. Известность ему принесли из​данный справочник по кулинарии, а также внедренный им бригадный под​ряд на кухне.

Особая роль в развитии предприятий гостеприимства принадлежит США. По мнению историков, первый постоялый двор здесь появился значи​тельно позже, чем в Европе, лишь в 1607 г. Одна из первых таверн была от​крыта в Бостоне в 1634 г. В 1642 г. в Нью-Йорке таверна была открыта голландцами. С этого времени тавер​ны стали центрами общественной жизни, местом встреч для солдат и биз​несменов. Они процветали не только в городах, но и вдоль больших дорог (особенно на перекрестках).

Считается, что первым рестораном в США был открытый в 1831 г. "Дельмонико". Вскоре это название стало синонимом изысканной пищи и безупречного обслуживания.

На развитие ресторанного дела в США в те годы большое влияние оказа​ли французские традиции. К 1852 г. каждый первоклассный американский отель имел своего французского шеф-повара. Меню также традиционно пе​чатали на французском языке, что создавало англоязычным посетителям трудность в чтении. Благодаря Джону Дельмонико, одному из владельцев ресторанов "Дельмонико", впервые было введено двуязычное меню, в кото​ром названия блюд на французском и английском языках размещались друг против друга. Эта традиция привилась и с годами получила широкое рас​пространение в мире.

Тема I. Правила работы ресторанов

1.1 Классификация ресторанов и баров. Рестораны и бары по уровню обслуживания и номенклатуре предоставляемых услуг подразделяются  на 3 класса – люкс, высший и первый, которые должны соответствовать следующими требованиям:

а) класс «люкс» - изысканность интерьера, высокий уровень комфортности, широкий выбор услуг, ассортимент оригинальных, изысканных заказных и фирменных блюд, изделий для ресторанов; широкий выбор заказных и фирменных напитков, коктейлей – для баров.

Столовую посуду и приборы изготовляют специально (из нержавеющей стали, высококачественного фарфора и стекла с наилучшей отделкой), либо подбирают с учетом особенностей кухни и обслуживания. На каждом предмете из фарфора должна быть монограмма или эмблема предприятия. На банкетах и приемах используют посуду и приборы из мельхиора и хрусталя. 

Столовое белье (банкетные, белые и цветные скатерти и салфетки; ручники) делают на заказ, исходя из общего художественного замысла сервировки и интерьера залов. На каждом предмете белья изображают монограмму, полное название или эмблему ресторана; допускается ручная отделка различных видов (кружева, вышивка).

Посетителю подают влажную горячую салфетку.

Скатерти заменяют перед обслуживанием каждой новой группы, а также в случае загрязнения. 

Мебель изготовляют в соответствии с интерьером залов. Основные ее типы: столы двух-, четырех- и шестиместные (прямоугольные, квадратные, круглые или  любой другой конфигурации, с мягким покрытием); подсобные прямоугольные столы; кресла (мягкие, с подлокотниками); скамьи-диваны (банкетки); серванты для официантов; цветочницы; журнальные столики; кресла для отдыха; барные табуреты.

Соответствие мест в зале (в процентах от их общего числа) таково: за двухместными столами 50, четырехместными – 30, шестиместными – 20.  Если барная стойка размещена в зале, то на количество мест у нее (на каждое – минимум 0,8м длины стойки) должно приходиться не менее 10 процентов.

Наряду с общим освещением следует предусматривать местное для отдельных столов (декоративные подсвечники, светильники).

В ресторанах, размещаемых в зданиях, – памятниках архитектуры, необходимо сохранять особенности сложившегося интерьера, обеспечив при этом комфорт для посетителей.

Разделять залы на несколько небольших (для организации специального обслуживания) можно при помощи трансформирующихся перегородок.

В ресторане должны быть предусмотрены выступления оркестра, инструментального или вокально-инструментального ансамбля, концертная программа, варьете. 

В наружной рекламе нужно использовать многоцветные крупномасш-табные светодинамические установки.

Среди обязательных дополнительных услуг, предоставляемых ресто-ранами класса «люкс»:

- приготовление блюд на дому и организация обслуживания праздничного стола;

- бронирование мест на определенное время;

- доставка на дом обедов, блюд, другой продукции по заказу;

- вызов такси по просьбе посетителей; 

- продажа сувениров, цветов;

- охраняемая автостоянка;

- услуги телефонной связи;

- клубные карты;

- услуги сомелье. 

В меню ресторана класса «люкс» должно быть не менее 15 наименований холодных закусок, 3-х наименований горячих закусок, 5 наименований супов, 30 наименований горячих блюд, 6 наименований сладких блюд, 8 наименований напитков, 10 – хлебобулочных и кондитерских изделий. 

В загородных и национальных ресторанах количество блюд и напитков в меню устанавливается индивидуально, при условии, что основу ассортимента составляют фирменные блюда, напитки, изделия. Фирменные блюда должны отражать особенности национальной кухни, тематическую направленность предприятия. Заключительные операции приготовления некоторых блюд могут осуществляться на виду у заказавших эти блюда клиентов. При наличии соответствующих продуктов принимают заказы на изготовление блюд, не включенных в меню. Кроме продукции собственного производства в меню включают шоколад, конфеты, фрукты, ягоды. Меню и карту вин печатают типографским способом на русском и 3-х иностранных языках. Обложка для меню и карты вин изготавливаются из плотной бумаги или картона с глянцевым покрытием. На обложке меню изображается эмблема ресторана – рисунок, отражающий его тематическую направленность.

Внеразрядный ресторан должен располагать необходимыми торговыми, производственными, складскими и подсобными помещениями, обеспечиваю-щими рационально организованный  технологический процесс производства и реализации продукции, соблюдение санитарного режима, хорошие условия труда и отдыха работников. Производственные цехи ресторана должны быть оснащены новейшими видами торгово-технологического и холодильного оборудования, средствами малой механизации, средствами механизирован-ного учета, современными кассовыми аппаратами и т.д. 

Штат внеразрядного ресторана укомплектовывается высококвалифици-рованными кадрами поваров, кондитеров, официантов, метрдотелей и др., способных обеспечить высокое качество приготовления пищи и высокий уровень обслуживания посетителей.

В вечернее время в ресторане организуют концертно-эстрадные представления и выступления музыкальных ансамблей. В зале ресторана отводится специальное место для танцев.

Во внеразрядных ресторанах организуют систематически встречи различных праздников, тематические вечера-балы, дни дегустации блюд национальных кухонь, выставки-продажи кулинарных и кондитерских изделий. В субботние и воскресные дни опытные кулинары и метрдотели должны проводить для населения консультации по технологии приготовления кулинарных и кондитерских изделий и правилам сервировки стола для приема гостей в домашних условиях.

Администрация ресторана за соответствующую плату обеспечивает прием и исполняет в установленные сроки предварительные заказы на приготовление блюд для праздничных вечеров и семейных торжеств, направляет по соответствующему договору поваров и официантов для обслуживания гостей на дому.

Внеразрядные рестораны должны иметь красиво оформленные рекламные проспекты, приглашения, сувениры, значки, буклеты, отражающие название и специфику данного ресторана, и цветы для продажи посетителям.

Обслуживающий персонал внеразрядного ресторана должен находиться на работе в установленной форменной одежде и обуви. 

Управлять внеразрядным рестораном должен специалист общественного питания, имеющий стаж руководящей работы. Зав.производством назначается мастер-повар. На должности метрдотелей, официантов, барменов подбираются мужчины со знанием одного из иностранных языков (английский, французский, немецкий) в объеме, необходимом для выполнения своих обязанностей.

б) класс «высший» - оригинальность интерьера, выбор услуг, комфортность, разнообразный ассортимент оригинальных, изысканных и фирменных блюд и изделий для ресторанов, широкий выбор фирменных и заказных напитков и коктейлей – для баров.

В ресторане «высшего» класса в меню ежедневно должно включаться не менее 38 наименований блюд. Не менее половины из них должны быть заказными и фирменными.

в) класс «первый» - гармоничность, комфортность и выбор услуг, разно-образный ассортимент фирменных блюд и изделий, напитков сложного приготовления для ресторанов. В ресторане «первый» класс в меню рекомендуется включать не менее 31 наименования блюд.

Типологическая классификация ресторанов может быть представлена следующим образом: 

- ресторан, куда гость приходит вкусно поесть;

- ресторан-клуб, где гостя ждет не только возможность вкусно поесть, но и ожидание интересного общения по интересам. Такой ресторан предполагает систему членских карточек определенного срока действия. Они дают право бесплатного входа и приглашения одного гостя, преимущество в заказе столика;

- ресторан-шоу, куда гость приходит вкусно поесть, а также получить определенные зрелищные впечатления от предложенной развлекательной программы, причем развлекательная программа является здесь главным, ради чего гость приходит в ресторан-шоу. В зависимости от общей постановочной концепции и жанровой направленности, она должна не только предполагать пассивное созерцание гостем ресторана предложенного шоу, но и его непосредственное участие (пение, танцы и т.п.) на сцене или иным образом;

- ресторан-престиж (элитарного класса), куда гость приходит, прежде всего, для того чтобы показать свою респектабельность и принадлежность к определенному классу.

Есть рестораны, которые, как правило, специализируются на приготовлении нацио​нальных блюд, ужинов, завтраков и т.д. Огромную популярность во всем мире приобрели рестораны быстрого обслуживания, специализирующиеся на гамбургерах и жареном картофеле (McDonald.s), пицце (Pizza Hut, Domino, Little Geasar), бифштексах (Sizzler), морепродуктах (Red Lobster), сэндвичах (Subway) и т.д. В этой связи особый интерес представляют также тематические рестораны, посвященные какой-либо теме: Дикий Запад, рок-н-ролл, футбол, самолеты, железная дорога, ностальгия по 50-м, обе​денный дом и т.д. Обычно они предлагают ограниченное количество блюд,  их главная задача состоит в создании настроения и атмосферы. 

1.2 Основные правила обслуживания посетителей в ресторанах. Ресторан является предприятием питания, в котором обеспечивается высокая культура торгового обслуживания, в сочетании с отпуском посетителям разнообразного ассортимента кулинарных, кондитерских и винно-водочных изделий и организацией музыкально-эстрадных представлений.

До сведения потребителей доводится фирменное наименование предприятия, место его нахождения (юридический адрес), тип, класс и режим работы. Эта информация размещается на вывеске. Индивидуальный предприниматель должен предоставить потребителям информацию о государственной регистрации и наименовании за​регистрировавшего его органа. Если деятельность испол​нителя подлежит лицензированию, то он обязан предста​вить информацию о номере, сроке действия лицензии, а также об органе, ее выдавшем.

Также важно довести до потребителей необходимую и достоверную информацию об оказываемых услугах. Эти сведения должны содержать: перечень услуг и условия их оказа​ния; цены и условия оплаты услуг; наименование предлага​емой продукции с указанием способов приготовления блюд и входящих в них основных ингредиентов; сведения о массе (объеме) порций готовых блюд, емкости бутылки предла​гаемого алкогольного напитка или об объеме его порции.

Кроме этого, нужно обнародовать сведения о сертифи​кации услуг; для этого надо иметь подлинник или нотари​ально заверенную копию сертификата. Информация о про​дукции и услугах доводится до сведения потребителей по​средством меню, прейскурантов и другими способами.

Предварительный заказ на оформление услуг оформля​ется путем составления документа (заказ, квитанция и др.), содержащего необходимые сведения (вид услуги, ее цена, условия оплаты, дата приема и исполнения заказа и др.). Возможно оформление предварительного заказа путем телефон-ной или иной связи. Один экземпляр документа выдается потребителю.

Предприятие может предложить потребителю предва​рительную оплату услуг, оплату после отбора блюд или приема пищи, либо другие формы оплаты, а также налич​ный или безналичный порядок расчета (в зависимости от метода обслуживания, типа и специализации предприятия и др. условий). При расчетах за оказываемые услуги потре​бителю выдается документ, подтверждающий их оплату (кассовый чек, счет и др.).

При нарушении сроков исполнения предварительного заказа на услуги или при обнаружении недостатков после​дних, потребитель вправе: назначить предприятию новый срок исполнения или потребовать уменьшения цены за оказываемую услугу; по​требовать безвозмездного устранения недостатков, из​готовления аналогичной продукции надлежащего качества или ее замены другой продукцией; отказаться от услуги.

Потребитель вправе также потребовать полного воз​мещения убытков, причиненных ему в связи с нарушением сроков или ненадлежащим качеством предлагаемых про​дуктов.

Требования потребителя не подлежат удовлетворению, если предприятию удастся доказать, что нарушения допу​щены вследствие непреодолимых обстоятельств или по вине потребителя.

Таким образом, за неисполнение или ненадлежа​щее исполнение обязательств при оказании услуг предпри​ятие несет ответственность в соответствии с граждан​ским законодательством и законодательством о защите прав потребителя. 
При входе в ресторан посетители сдают в гардероб на хранение верхнюю одежду и ручную кладь. В зале ресторана метрдотель или администратор предлагают посетителям выбрать место за столом. При отсутствии в зале свободных столов посетителям с согласия лиц, не полностью занимающих стол, могут быть предложены места за этим столом. Метрдотель  или официант обязан вручить посетителям меню, карту вин, в которых указываются наименования и цены блюд и буфетной продукции. 

Официанты должны находиться на работе в опрятной форменной одежде. Подача порционных блюд производится через 20-25 минут после приема заказа. Прием заказов на порционные блюда прекращается за 1 час до закрытия ресторана. Посетитель расплачивается с официантом за выполненный заказ по счету, в котором также указывается дата и фамилия официанта. За буфетные товары и цветы, сувениры, продаваемые в ресторане в разнос, посетитель расплачивается непосредственно при получении товара или цветов. Посетителям не разрешается приносить с собой продукты питания и винно-водочные изделия. При заказе на обслуживание банкета или приема заказчик вносит в виде аванса не менее 50% его стоимости. Посетитель, допустивший порчу имущества ресторана, оплачивает в установленном порядке стоимость этого имущества. На здании, в котором размещен ресторан, в удобных для обозрения местах устанавливается газосветная реклама-вывеска. У входа в ресторан вывешивают объявления о часах его работы.

В случае, когда на ресторан  возлагается организованное обслуживание мероприятий, для проведения которых должны быть использованы все места в залах, вход посетителей в ресторан может быть прекращен, об этом вывешивают объявления с указанием времени, на которое закрывается ресторан и адреса близлежащего предприятия питания. 

Книга отзывов выдается по первой просьбе посетителей. В ресторанах с музыкально-эстрадными представлениями с посетителей может взиматься входная плата. В ресторан не допускаются лица в тренировочных костюмах, в спецодежде, в домашней одежде, лица в нетрезвом виде, в вечернее время лица в возрасте до 18 лет.

1.3 Организация обслуживания пассажиров в вагоне-ресторане. Вагоны-рестораны включаются в состав поездов дальнего следования, находящихся в пути в одном направлении не менее суток, а также в составы туристических и спецпоездов (для обеспечения питанием детей, переселенцев и др.). В обычные поезда включается 1 вагон-ресторан, в состав туристического поезда с числом отдыхающих 400-450 человек – три вагона-ресторана. Туристические поезда выходного дня «Здоровье», «Лыжник», «Рыбак», «Снежинка» и др. обслуживает 1 вагон-ресторан.

В зависимости от назначения поезда и контингента пассажиров комплектуется рейсовая бригада вагона-ресторана. Комплектование ресторан-ных бригад осуществляют отделы кадров организаций, у которых на аренде находятся вагоны-рестораны. Рейсовые бригады состоят из 10 человек: директора, зав.производством, 2-х повара, 2-х кухонных рабочих (дневной и ночной смен), мойщика посуды, 3-х официантов, в т.ч. одного официанта-разносчика. На маршрутах с нахождением в пути в одну сторону свыше 3-х суток разрешается включать в состав бригады дополнительно 2-х человек – повара ночной смены и второго официанта-разносчика.

Перед отправлением бригад вагонов-ресторанов в рейс ответственные работники предприятия проводят с ними инструктажи – совещания по вопросам повышения культуры обслуживания пассажиров. Отдел кадров после того, как бригада полностью укомплектована, выписывают наряд на приемку вагона-ресторана, в котором указывается дата приемки вагона- ресторана, фамилия, имя, отчество всех членов бригады и занимаемые ими должности. Бригада должна иметь разрешение бухгалтерии на допуск к работе с материальными ценностями.

 Директор вагона-ресторана осуществляет руководство его работой и исполняет обязанности буфетчика. На директора возлагается полная материальная ответственность за продукты и предметы материально-технического оснащения. Директор вагона-ресторана отвечает за выполнение производственных заданий и реализацию продукции собственного производства, качество продукции, сохранность материальных ценностей, соблюдение правил торговли и обеспечение высокой культуры обслуживания пассажиров, охрану труда, технику безопасности и санитарное содержание вагона-ресторана. 

Официанты и официанты-разносчики  - обслуживают пассажиров. Также принимают участие в реализации обеденной и другой продукции путем разноски ее по вагонам поезда. Официанты участвуют в погрузке и размещении товаров, в уборке помещений ресторана. До открытия вагона-ресторана официанты подготавливают салон к приему посетителей, проверяют исправность счетчиков кассового аппарата. Приступить к работе официанты должны в форменной одежде, обуви, чисто выбритыми, причесанными, имея при себе книжку счетов, ключ для открывания бутылок, разменную монету. При обслуживании официанты должны оказывать пассажирам помощь в выборе блюд по меню. Принимая заказы, передавать их для исполнения на производство. Получив в буфете и на производстве заказанные блюда и напитки, официанты должны подавать их посетителям, выполняя правила обслуживания, строго соблюдать установленный порядок оформления заказов и получения блюд по талонам и чекам. По окончании обслуживания официанты выписывают и вручают пассажирам счет, где указывается наименование отпущенных блюд, их стоимость, общая стоимость заказа, дата, номер вагона-ресторана и фамилия официанта.

После закрытия ресторана вся выручка сдается директору. Официанты должны соблюдать правила техники безопасности: проверять состояние пола в зале и у раздачи, устранять отмеченные дефекты, при обслуживании пассажиров не пользоваться посудой, имеющей трещины, бутылки открывать ключом или штопором, столовую посуду приносить в мойку рассортированной.

Основной обязанностью официанта-разносчика является доставка и реализация готовых блюд, молочнокислых продуктов, горячих напитков, булочно-кондитерских и др. изделий в купе пассажирских вагонов. Получение продукции из кухни оформляется талонами-чеками, а в конце дня выручка сдается директору вагона-ресторана согласно записям в талонах-чеках. Для облегчения труда официанта-разносчика используют развозную тележку.

Работа вагона-ресторана построена в соответствии с часами отпуска питания: с 9 до 11ч – завтрак, с 13 до 16ч – обед, с 19 до 21ч – ужин. В остальные часы вагоны-рестораны реализуют горячие напитки (кофе, какао, чай), булочно-кондитерские изделия и молочнокислую продукцию.

В вагонах-ресторанах поездов, следующих в одном направлении не более суток, пассажиров обслуживают по сокращенному меню без первых блюд. В целях ускорения обслуживания пассажиров и повышения производительности труда поваров широкое применение получили быстрозамороженные супы, горячие блюда, гарниры, рыбные и мясные полуфабрикаты, борщевые и суповые заправки, готовые соусы, сухие концентраты первых и вторых блюд, очищенные овощи.

Для быстрого приготовления картофельного пюре широкое применение находят картофельные хлопья или крупка.

После загрузки рейсовая бригада обязана произвести влажную уборку помещений, подготовить салон к приему пассажиров.

Обеденные столы покрывают белыми скатертями одного размера и рисунка, на столы с гигиеническим покрытием стелят льняные салфетки. Углы скатерти с метками предприятия не должны быть обращены в сторону прохода в зал. Вагоны-рестораны должны быть обеспечены скатертями, салфетками, ручниками, полотенцами в соответствии с нормами. Применяется предвари-тельная сервировка столов, которая производится до открытия ресторана.

На стол ставят 4 закусочных тарелки,  в середине стола ставят 4 фужера в ряд, судки со специями. Вазу с бумажными салфетками ставят рядом с предохранительными гнездами (отведенными для бутылок с напитками). На край стола кладут меню. Предварительно сервировать столы рюмками и столовыми приборам не рекомендуется. Их подают во время обслуживания в зависимости от заказанных блюд и напитков.

При обслуживании клиентов в обеденное время по комплексному меню рекомендуется сервировать столы пирожковой тарелкой, столовой вилкой, ножом и ложкой, чайной ложкой и фужером. Из предметов общего пользования ставят специи, бумажные салфетки, предохранительные гнезда заполняют бутылками с прохладительными напитками.

Одновременно с сервировкой столов оформляются буфетная и табачная витрины. На видном месте должны быть кассета с книгой отзывов, табличка с фамилиями директора, зав.производством и официантов вагона-ресторана.  Также на видном месте должны быть правила работы вагона-ресторана.

Расчет с посетителями вагона-ресторана производится наличными деньгами по счетам, выписываемым официантом. 

Директор ресторана является организатором и распорядителем всей работы по обслуживанию посетителей. В процессе работы ресторана директор контролирует своевременную сервировку столов, меню с наличием блюд и продуктов на производстве и в буфете. На ежедневных пятиминутках директор проверяет внешний вид официантов, их подготовленность к работе, разбирает ошибки, допущенные в предыдущий день, информирует об изменениях в работе.

Начальник поезда должен давать объявления по радио о режиме работы вагона-ресторана и о предоставляемых им услугах. Директор несет ответственность за выполнение посетителями правил поведения в вагоне-ресторане и в случае необходимости принимает требующиеся меры. Директор рассматривает заявления пассажиров, регулирует все недоразумения.

Когда поезд пребывает в пути более суток, то в меню включают 3 вида холодных закусок, 2 супа, 3 горячих блюда, одно сладкое блюдо, два горячих напитка.

Постоянно должно быть 1-2 наименования блюд детского питания.

По буфетным товарам необходим следующий ассортимент: 2 безалкоголь-ных напитка, 5 видов кондитерских изделий, печенье, вафли, пряники, конфеты, пирожное без крема, 2 вида вина, шампанское, сок, табачные изделия 2-х видов. 

Меню и карта вин заполняются четко, без сокращений и подписываются директором и зав.производством.  Для работников поездной бригады составляется отдельное меню. Проводникам блюда отпускают в их посуде для потребления в купе вагона.

Согласно правилам работы вагона-ресторана запрещается отпуск вин детям и подросткам до 18 лет, торговля вином навынос. Вино к столу подается не более 200г на человека (крепость не более 30º). Посетителям на разрешается приносить с собой в зал спиртные напитки и продукты питания.

В случае, если по вине посетителя разбита посуда, повреждено оборудование и т.д., он обязан полностью возместить нанесенный ущерб. При уплате денег директор выдает клиенту квитанцию.

1.4 Типы баров. Бары – это предприятия, предназначенные для изготов-ления и реализации различных видов напитков и закусок у барной стойки. Бары могут быть следующих типов. 

Винный бар специализируется на продаже алкогольных напитков и смесей из них. Алкогольные напитки должны иметь крепость до 30%. В карту винного бара рекомендуется включать алкогольные коктейли, гроги, пуншы, крюшоны, глинтвейны, дейзы и др. К алкогольным и слабоалкогольным напиткам рекомендуются закуски (из грибов, сандвичи, канапе, ветчина в тесте, яйца фаршированные, печенье с сыром, салаты из фруктов и ягод), кондитерские изделия, фрукты, ягоды, соки, фруктовые воды.

Коктейль-бары и коктейль-холлы располагают более широким ассортиментов смешанных и алкогольных напитков, чем винные бары. Они, как правило, размещаются при ресторанах и в гостиницах: иногда это открытые допоздна бары, прекрасно оформленные, с большим выбором закусок и набором услуг. В них предлагается широкий ассортимент коньяков, крепких коктейлей, коктейлей десертных   с фруктами и слоистых коктейлей, а также крюшонов, пуншей, грогов, кондитерских изделий, специальных закусок (канапе с икрой и ветчиной, сырные палочки, маслины, соленый миндаль, фисташки и др.), фруктов (свежих и засахаренных). В небольших залах посетителей обслуживают бармены за стойкой, в больших залах – бармены (за стойками) и официанты (за столиками).

Пивные бары специализируются на продаже пива в разлив и марочного пива в бутылках (2-3 вида). Пиво в разлив отпускается, как правило, с использованием специальных стоек и кранов-дозаторов, к которым оно подается из стационарных или сменных емкостей. К пиву предлагаются различные закуски несложного приготовления. Продажа алкогольных напитков здесь не допускается. При обслуживании официантами оплата производится во выписанному счету, при самообслуживании – через буфетчика, раздатчика или через кассы-автоматы. В залах устанавливаются деревянные четырех- и шестиместные столы, стулья, табуреты, лавки разного вида. Около барной стойки могут быть высокие стулья на металлическом каркасе с вращающимися сиденьями. Если пивной бар имеет большую рентабельность, торговый зал комплектуется как зал ресторана (скатерти, полотняные салфетки и подобающая сервировка), что приближает его к названию «пивной ресторан».

В пивных барах обслуживают официанты или бары работают по методу самообслуживания.  Обязанности бармена в таком баре сведены к обязан-ностям буфетчика.

Гриль-бары удобны тем, что здесь можно быстро и обильно поесть, а еду готовят на глазах у посетителей. Оборудование вынесено в торговый зал. За стойкой бармена расположено различное тепловое оборудование: гриль, рашпер, бройлер. Бармен готовит заказанные блюда и обслуживает посетителей. Такие бары размещают в больших гостиницах, в зонах массового отдыха и в туристических комплексах, на центральных улицах городов. Меню таких баров отличается обилием блюд из мяса, рыбы и птицы.

Молочные бары специализируются на приготовлении и продаже молочных и сливочных коктейлей, мороженого, изделий из творога и др.  Кроме того, здесь реализуют кондитерские изделия, соки, минеральные и фруктовые воды. Клиентов обслуживает бармен, с ним же производят расчет. В молочных барах устанавливают миксеры для приготовления коктейлей, холодильники и низкотемпературные прилавки. В торговом зале ставят двух- или четырехместные столики и несколько низких столиков для детей. В таких барах целесообразно проводить детские утренники. Интерьер таких баров требует более ярких красок и хорошего освещения. Молочные бары работают, в основном, в дневное время.

Десерт-бар – самый распространенный тип бара, поскольку он приобрел популярность у детей и пожилых людей. Здесь подают чай, кофе, какао, соки, молоко, морсы, фруктовые салаты, муссы, желе, мороженое со всевозможными наполнителями, взбитые сливки, пирожные, варенье, мед. 

Ассортимент десертов исключительно разнообразен, поэтому ни в одном баре его практически невозможно представить в полном объеме. Отсюда напрашивается следующий вывод: чтобы удовлетворить спрос, необходима узкая специализация какой-то части десерт-баров, например хлебный, салатный, тостерная, чайный и др.

Салатные и суповые бары – это новые типы баров, «прямые потомки» шведских столов. Основная их задача – быстро и при малом персонале обслужить наибольшее число посетителей. Бары оборудуют стойкой с открытой витриной-холодильником, где установлены емкости, наполненные компонентами салатов и заправками для них. Посетители могут сами приготовить себе салат, комбинируя компоненты и заправки.

Специальные термосы для супов, как правило, из нержавеющей стали, подогревают спиртовкой  или они снабжены электроподогревом. Рядом с ними находятся тарелки, бульонные чашки или керамические миски. Ассортимент наполнителей и заправок для супов должен состоять из продуктов, которые подходят к любым супам (сметана, томатный или перечный соус, тертый сыр, гренки, картофельные или пшеничные хлопья, мелко нарезанная зелень, кусочки вареной говядины, колбасы или сосисок).

Хлебный бар, целью которого является предельно рационально использовать ценнейший продукт питания – изделия из черствого хлеба, на предприятиях общественного питания встречается лишь эпизодически.  Если же создать специализированные небольшие бары, то именно в них продукция из черствого хлеба, который остается не только в общественном питании, но и в торговле, может быть представлена максимально полно. Это, помимо экономического, будет носить и пропагандистско-воспитательный характер: посетители воочию убедятся, что черствый хлеб – прекрасное исходное сырье для десертов (латышский хлебный суп со взбитыми сливками), кондитерских изделий (пирожное «картошка»),  напитков (квасы), так как рецептур на сегодняшний день разработано уже немало, причем весьма оригинальных.

Кофе-бар предлагает широкий выбор кофе, кондитерских изделий, ликеров, коньяков, бренди. В состав коктейлей входит кофе. Обслуживание осуществляют официанты.

Милк-бар расположен при офисе, где официант и бармен обслуживают сотрудников фирмы в течение дня. Во время обслуживания переговоров бармен или официант только принимает заказ, не дискутируя, чтобы не отвлекать от переговоров.

Бары по интересам – это обычно смешанные бары, их отличает обилие символики везде, начиная с вывески и заканчивая логотипами на посуде и дверях туалетов.

Танцевальные бары работают преимущественно в вечернее и ночное время. В зале имеется место для оркестра или ди-джея, танцев, концертных выступлений. Метрдотель в таких барах обязателен. За стойкой посетителей обслуживают бармены, а за столиками в зале – официанты. В ассортименте имеются изделия высокого качества, освежающие и смешанные напитки, небольшой выбор холодных и горячих закусок и блюд. Вход в такие бары платный, билеты продаются в классе предварительно. В стоимость входного билета входит: цена смешанного напитка или пива, бутерброда или холодной закуски, кофе или сока, а также оплата организационных расходов. Поскольку посетители приходят сюда надолго, то столы в зале нумеруют.

Диско-бары располагаются на территории дискотек и на танцевальных площадках. Обслуживает здесь только бармен, бар имеет широкий ассортимент напитков, закусок.

Таб-бар используется для игры в тотализатор. Здесь есть телевизионная программа, по которой демонстрируются спортивные мероприятия,  скачки, собачьи бега и т.д. Посетители прямо в баре делают ставки. В таб-баре имеются бильярд, игровые автоматы. В таком баре должен быть представлен небольшой ассортимент продукции (разливное пиво и недорогие крепкие напитки), обслуживание без официантов.

Сервис-бар расположен внутри ресторана и не имеет стойки с выходом в зал для гостей. Он обслуживает зал ресторана. Сотрудники бара принимают заказы по чекам кассовых аппаратов от официантов и метрдотелей, с клиентами не общаются, наличных расчетов не производят.

Фитнес-бар находится при фитнес-клубах в тренажерных залах. Роль метрдотелей в них выполняют тренеры. Основными напитками являются только что выжатые соки с разными добавками.

Экспресс-бары рассчитаны на моментальное обслуживание посетителей. В меню экспресс-бара  представлены холодные закуски (бутерброды, тарталетки и волованы с различными наполнителями), кондитерские изделия, горячие напитки, молочные продукты.  Время работы бара обычно удобно для раннего и второго завтрака, обеда. Поэтому экспресс-бары размещают на жилых этажах  гостиниц, в холлах, вестибюлях и на вокзалах. Экспресс-бары работают круглосуточно.

Национальные бары имеют меню блюд и напитков, характерных для этих стран.  В оформлении интерьера присутствует национальная символика. Персонал часто работает в национальных костюмах и должен хорошо разбираться в истории, традициях родины этих баров, в особенностях национального винопития.

Тема 2. Особенности современного интерьера

2.1 Системный подход предприятия питания к оценке интерьера Оформление интерьера является результатом труда различных специалистов и определяется уровнем культуры. Интерьеры имеют некоторые особенности, которые отражают специфику отрасли. Помимо 3-х основных функций предприятия питания следует отметить и дополнительную – организацию отдыха посетителей, удовлетворение их эстетических потребностей. Так, в зале для посетителей рабочей столовой отдых носит профилактико-гигиенический характер, а в ресторане, кафе, баре гигиеническая функция уступает место развлекательной, а формы отдыха являются более разнообразными. Увеличивается продолжительность отдыха, что накладывает отпечаток на средства его организации. Процесс питания имеет не только физиологическое значение, он отражает и духовно-культурные потребности человека, которые проявляются в требованиях к обстановке зала для обслуживания, соблюдении обычаев и правил, общении с другими людьми и т.д. Не случайно кафе и рестораны – это место, где проводят свой досуг люди, имеющие общие интересы. 

Представляется целесообразным рассматривать интерьер как систему «человек-среда». В свете этого положения к понятию «интерьер» следует присовокупить понятие «психологический климат помещения», который может вызвать ощущения покоя, чувство радости, а может порождать и отрицательные эмоции. Психологический климат складывается под влиянием разнообразных характеристик среды: температуры, освещенности, уюта и комфортабельности помещения, наличия запахов, шума и др. Для предприятий питания они играют особо важную роль и часто становятся решающими при выборе посетителями того или иного ресторана или кафе. Если в ресторане душно, шумно, неуютно, то это может являться причиной отказа посетителей от его посещения. Восприятие и оценка посетителями всех элементов среды интерьера происходит с 2-х позиций – удобства и красоты.

Важнейшим качеством психологического климата является его уют. Существенным признаком уюта является степень изолированности того или иного места. Известно, что посетители стремятся часто занять места у окна, в нише, на антресолях и т.д. Серьезно влияет на уют места и зала в целом характер освещения. Местное освещение стола является предпочтительнее общего. Так, при оценке музыки в вечернем ресторане ощущение зависит от громкости, ритма музыки, ее эмоциональности, репертуара. Главным объектом изучения в системе «человек-среда» является посетитель. Без учета его культурного уровня, психологической характеристики, возраста, изучение интерьера будет неплодотворным.

Условно средства эстетического и психологического воздействия окружающей обстановки на посетителей можно разделить на 7 групп. 1 гр. – сервировка стола, оформление блюд. 2 – композиционное, объемно-плани-ровочное и цветовое решение интерьера. 3 гр. – гигиенические характерис-тики: температура, влажность, шумовой режим, запах. 4, 5, 6 гр. – музыка, пейзаж и освещение. 7 гр. охватывает элементы личностной среды – внимательные официанты, быстрота обслуживание и т.д.

2.2 Тип предприятия питания и решение интерьера. На решение интерьера оказывает влияние тип предприятия питания, его вместимость, место расположения. Характер интерьера зависит от времени пребывания посетителей в зале, формы их отдыха, чем длительнее пребывание посетителя в зале, тем более комфортабельным должен быть интерьер, тем выше требования к его художественной выразительности и организации внутреннего пространства.  Так, в ресторане большой вместимости можно разнообразить приемы размещения мебели, варьировать форму зала. Характер работы предприятия питания и облик интерьера зависят от того, в какой зоне городской застройки оно находится. На предприятиях питания, расположенных в парках, пригородной местности, главное - создание обстановки, благоприят-ствующей отдыху, контакту с природой. 

При выборе того или иного варианта интерьера наибольшие возможности для полноценного отдыха появляются при размещение предприятия в отдельном здании. Меньше возможностей в выборе решения интерьера дает встроенное размещение предприятий питания в жилых домах, гостиницах, административных, производственных и др. зданиях.

Торговые залы ресторанов и кафе по характеру композиционно-планировочного решения интерьера можно разделить на 3 типа: 1) панорамные – объектом наблюдения является окружающий пейзаж; 2) залы, где объектом наблюдения может быть как интерьер, так и внешняя среда; 3) залы, где объектом наблюдения является какая-либо часть интерьера. Роль такого элемента, привлекающего к себе внимание посетителей, может играть эстрада,  танцплощадка, фонтан, панно, бар. Бары в торгом зале ресторана или кафе существенно выделяются размерами, формой и масштабом на фоне всего интерьера. Различают бары пристенные, отдельно стоящие и встроенные. Отдельно стоящие бары могут разделять зал на части.

Место для танцев в зале ресторана может быть нейтральным или выполнять активную композиционную роль. В этом случае танцплощадку приподнимают или опускают по отношению к общему уровня пола. Ее также выделяют концентрированным размещением светильников, выразительной формой потолка.

В крупных ресторанах комплексного обслуживания, которые помимо ресторана объединяют ряд более мелких предприятий (кафе, закусочные, пивные и винные бары, магазины кулинарии и т.д.) интерьеры всех торговых залов связаны единым архитектурным, художественным замыслом.

2.3 Основные тенденции в решении современных интерьеров. При оформлении архитектурного облика современных предприятий важное место отводится решению их интерьеров. Многолетняя практика свидетельствует о сложившихся направлениях в этой области, где по-разному удовлетворяются требования к функциональному объемно-пространственному решению и архитектурно-художественной выразительности интерьеров предприятий питания.

Архитектура стекла и бетона создала новый тип интерьера предприятия питания со светлыми и просторными помещениями и четкой функциональной дифференциацией. Применение естественных материалов имеет самостоятель-ное декоративное значение, а элементы оборудования, освещения и деко-ративного оформления строго отвечают своему функциональному назначению. Конструктивное решение интерьера в определенной степени предопределяет его внутреннее пространство и влияет на его художественный образ. Взамен применяемых ранее сплошных стен используется облегченный каркас с ограждением из стекла, что отразилось как на решении пространственной композиции интерьера, так и на архитектуре всего здания. 

Интерьеры обеденных залов стали светлыми, просторными с более широкими возможностями расстановки оборудования и организации техно-логического процесса. В отделке помещений наряду с традиционными материалами широкое применение получают различные синтетические материалы, которые также заменяют дорогостоящие естественные отделочные материалы. Практика показала, что из тщательно выбранных недорогостоящих традиционных и искусственных материалов можно создать интерьеры предприятий питания, отвечающие современным эстетическим и функциональным требованиям. 

В последние годы в нашей стране накопился достаточно большой опыт по устройству ресторанов, где можно не только пообедать или поужинать, но и послушать музыку, стихи, поговорить об искусстве, посидеть за шахматами, выпить чашку кофе и т.д. Много таких предприятий в Москве, Санкт-Петербурге. Интерьеры их разные, но они привлекают необычной нарядностью или спокойным изяществом, новыми и традиционными приемами отделки, красивой мебелью, декоративными украшениями, зеленью. Создавая такие интерьеры, архитекторы стремятся организовать внутреннее пространство, используя простоту форм; различными приемами и качеством отделки, формой оборудования, решением освещения создать определенное настроение.

В пространственной композиции интерьеров постепенно появляются сочетания современной архитектуры со стилизованными мотивами народного зодчества или декоративно-прикладного искусства прошлого, желание сохранить традиции, быт и национальный характер декора. Во многих странах мира имеется традиция не изменять  первоначальный облик интерьера ресто-рана или кафе со дня его основания, чтобы можно было окунуться в  атмосферу периода каких-либо известных событий, связанных с этим предприятием, где сохраняют отделку помещений, оборудование, посуду и даже форму официантов, что создает определенный дух и настроение. Все это вызвано желанием привлечь посетителей, создать им условия, к которым они привыкли и в которых могут чувствовать себя удобно и непринужденно.

Интерьеры ресторанов, кафе, баров имеют свои индивидуальные особенности. Началом послужило включение в современный интерьер предприятий питания городов элементов декоративно-прикладного искусства и быта прошлого и настоящего. Появление такой стилизации следует отнести к желанию создать в интерьере атмосферу, которая была бы полным контрастом повседневной обстановке, помогла посетителю отдохнуть от напряженной городской жизни, утомительного путешествия или освободиться от каких-либо других перегрузок. Интерьеры предприятия питания в сельской местности, напротив, должны соответствовать требованиям современного комфорта, близкого к городскому.

Предприятия «занимательного» питания размещаются в старых зданиях или сооружениях, замках, кавказских саклях, пещерах и т.д.  Если такие предприятия размещаются в памятниках архитектуры и истории, то здесь решаются 2 задачи: с одной стороны – сохранить их как музейную ценность, с другой стороны – организовать место отдыха и питания для посетителей. В решении интерьеров таких предприятий следует сохранить существующую внутреннюю архитектуру той эпохи, памятником которой они являются, и в то же время - обеспечить современный уровень обслуживания.

При размещении предприятий «занимательного» питания в существующих строениях, таких как руины, старая крепость, старая мельница, старинная шхуна решение их интерьеров подсказывается самой ситуацией и харак-терными условиями. В большинстве случаев они носят театрализованный характер, где эмоциональное состояние достигается путем создания определенной среды, специальной мебели, использованием экзотических декоративных элементов, выражающих общую тематическую направленность композиции интерьера. 

По-разному подходят к созданию такой среды архитекторы и художники, используя различные эффективные способы эмоционального воздействия, и в первую очередь, природу. Там, где появляется малейшая возможность приблизиться к природе – воде, лесу, горам, возникают рестораны, кафе, бары с романтическими названиями. Такие сооружения носят аттракционный характер, привлекая посетителей своей затейливостью, неожиданностью и необыкновенным эмоциональным воздействием, как своим внешним видом, так и внутренней обстановкой.

Часто предприятия «занимательного» питания располагают во вновь созданных строениях в виде старинных монастырей и пиратских шхун, трактиров и теремов, мельниц и хижин. Тематическая особенность таких предприятий – бытовые обряды, легенды, мотивы народных сказок и литературных произведений в сочетании с местным колоритом города, его прошлым и настоящим, символизирующим неповторимую любовь местных жителей к своему краю, и сохранение его индивидуальность. Здесь для передачи архитектурно-художественного характера и образности интерьера исполь-зуются различные традиционные формы строений и композиции внутреннего пространства, применяется натуральная кладка из местного материала, естественная фактура дерева, элементы народного искусства и быта, характерное оборудование и индивидуальные светильники. 

Следует помнить, что только знание прошлого нашего народа, традиций народного творчества, искусства и быта, опирающееся на современные средства архитектурно-художественной выразительности, планировочные и конструктивные решения, позволят создать интерьеры предприятий питания, достойные современной архитектуры.

Особым видом предприятий питания являются рестораны, кафе, бары с индивидуальным специальным обслуживанием, имеющим развлекательный характер, где при создании интерьеров основным определяющим элементом является эмоциональная атмосфера. Главное в решении архитектуры этих предприятий – запоминающийся образ интерьера или всего здания.

В отличие от торговых помещений предприятий питания интерьеры производственных помещений более унитарны, что, однако, не снижает предъявляемых требований к их архитектурно-художественной выразитель-ности, как важному фактору психологического воздействия на работников, на их производительность труда.

Интерьеры производственных помещений решаются с учетом прогрес-сивных архитектурных приемов и гигиенических требований. В производ-ственных помещениях все виды инженерного оборудования играют активную роль в композиции интерьеров, способствуют созданию единства архитектурно-художественного замысла.

Правильно выбранные приемы естественного и искусственного осве-щений, гигиеническая отделка, цвет стен, производственного оборудования и окружающих предметов, устройство качественных полов способствуют созданию современных интерьеров производственных помещений пред-приятий питания, улучшают самочувствие работающих, повышают их работоспособность.

2.4 Декоративно-художественное убранство зала. Интерьер и реклама. Анкетные опросы показывают, что уютная обстановка, интересный интерьер побудили посетить ресторан около 40% опрошенных.  Интерьер сможет стать действенным средством рекламы ресторана при одном условии: он должен быть самобытным, оставлять след в памяти человека. Информацию об интерьере предприятий питания человек получает двояким путем: непосредственно наблюдая интерьер и опосредствованно из разговоров, плакатов, буклетов, открыток с изображением интерьера или его фрагмента.

В первом случае наибольшие возможности для наблюдения представляют кафе и рестораны с большой степенью раскрытости здания. Необходимо умело показать интерьер прохожему и вызвать желание посетить кафе или ресторан. В то же время важно проявить меру и такт по отношению к посетителям, находящимся в зале. Далеко не каждому человеку доставит удовольствие быть объектом наблюдения прохожих. Это обстоятельство может вызвать обратное действие, послужить причиной отказа от посещения этого предприятия питания. Раскрытость зала на улицу не всегда приемлема на 1 этаже, где посетитель виден с близкого расстояния. Если  же зал для обслуживания расположен на втором этаже и выше, то здесь раскрытость не может служить предметом неудобства для посетителя. Раскрытость вестибюля, демонстрация его отделки, мебели, декоративно-художественных средств играет определенную роль, как реклама предприятия. Вестибюль доступен взгляду прохожего в любое время: и днем, и вечером. Зал для обслуживания при его размещении на втором этаже вследствие удаленности от зрителя может быть объектом наблюдения, главным образом, в вечерние часы. Основным средством психологического воздействия на прохожих будет освещение зала, а также пластическое решение потолка, форма светильников. При проекти-ровании освещения ресторана следует учитывать восприятие его извне, роль здания в световой композиции вечернего города, связь и взаимодействие освещения зала и наружной световой рекламы.

Продуманно надо подходить и к подбору штор. Крикливая расцветка, случайный рисунок могут испортить впечатление о ресторане. Для пред-приятий более высокого уровня обслуживания подходят сдержанные цветовые решения, преобладание нежных, пастельных тонов, одноцветности рисунка.

Для того, чтобы интерьер стал элементом рекламы, он должен чем-то существенно отличаться от интерьеров подобных предприятий. К таким отличительным особенностям может быть причислен ряд признаков:  расположение ресторана в необычном месте – на телебашне, на борту списанного парусника, на горе, в гроте и т.д. Всегда привлекают к себе внимание рестораны, расположенные в зданиях, представляющих исторический или этнографический интерес (кафе в старой ветряной мельнице, в старинных винных погребах).

Запоминаются, вызывают интерес интерьеры и здания, стилизованные под старину, выполненные в экзотическом стиле. Однако, следует иметь в виду, что такой ресторан не может конкурировать с подлинными старинными сооружениями. Стилизованные предприятия строят в курортных местах, и особенно в местах, часто посещаемых туристами. 

Широкое распространение стилизаторских решений, применяемых к предприятиям питания, объясняется тем, что в век больших скоростей, перегрузки информацией человеку требуется разрядка, которую он находит в среде отдыха, отличающейся от обычной. С другой стороны, современная архитектура не всегда может удовлетворить духовные запросы человека. Это и послужило причиной появления в интерьере ресторанов и кафе фрагментов «дикой природы», обращение к архаике крестьянского, рыбацкого быта и т.п. К стилизации архитекторы прибегают в тех случаях, когда они не могут найти художественно полнокровных современных решений, чтобы создать атмосферу праздника, романтической приподнятости.

Сообщает своеобразие современному предприятию питания оформление зала для обслуживания с применением декоративно-художественных средств, содержащих национальные мотивы. Обычно надолго остается в памяти характерная деталь интерьера – фонтан, камин и т.п. Так, в кафе «Под соснами», дерево растет в помещении, ствол его как бы прорастает через крышу. 

Витринные окна торгового зала часто используются для рекламы предприятия и хотя средства рекламы адресованы прохожим, воспринимаются они также из зала. Убранство витрин можно разделить на два типа. 

К первому относятся витрины, дающие функциональную информацию о меню, фирменных блюдах (чаще так оформляют предприятия «fast food»). В качестве рекламных средствах могут быть использованы силуэты посуды, приборов, название блюд, выполненные на стекле или на стеклянных экранах, подвешенных на шнурах. Рисунки и надписи на стекле, особенно нанесенные белой краской или травлением, практически не уменьшают освещенности.

Второй вид убранства витрин воздействует на человека ассоциативно, апеллируя к чувству прекрасного. Чаще всего это украшения витринного окна или сплошного стеклянного ограждения цветами, крупноформатными фотографиями с изображением архитектурных и природных пейзажей, применение красивых штор. Необходимо  иметь виду, что любой предмет, выставленный в витрине, не должен ухудшать вид зала.

2.5 Выбор декоративно-художественных средств. Время накладывает черты архитектуры, особенности национальной жизни на интерьер. Если взглянем на картину Б. Кустодиева «В московском трактире» (1916г.), то почувствуем своеобразие быта московских низов начала XXв., выраженное посредством таких аксессуаров интерьера, как граммофон, резной шкаф, клетки с певчими птицами, подносы на стене и т.д.

Основными критериями при выборе средств декоративно-художествен-ного решения интерьера можно считать следующее: архитектурно-художест-венная тема интерьера, его общий замысел; тип предприятия, особенности обслуживаемого контингента посетителей.

Когда человек находится в ресторане в течение нескольких часов, то он может внимательно рассмотреть панно или декоративную посуду. Например, панно в кафетерии должно быть понято с 1 взгляда, а сюжет панно в зале ресторана должен постигаться постепенно. Если посетитель будет находить в нем по мере наблюдения все новые и новые детали, то интерес к панно будет длительным. Тонкие нюансные цветовые и фактурные отношения сделают панно труднее осваиваемым. Представляется целесообразным ориентиро-ваться не на применение постоянного дорогостоящего декора (мозаичные панно или отделка стены ценными породами дерева), а на украшения, которые легко можно было бы заменить: декоративные ткани, декоративную посуду, крупноформатные фотографии и т.д. Так, в молодежном кафе интерьер может быть более насыщен декором, формы более активны, чем  в кафе, которое посещают пожилые.

Украшая зал, важно соблюсти меру, не «переборщить», не перегрузить его декоративными деталями, вследствие чего он станет пестрым, беспокойным. Если в зале нет украшений, это не означает, что интерьер его не интересен. Декоративные функции могут нести и мебель, и светильники, и шторы, и раздвижные перегородки, фактура стен.

К ошибкам, которые допускаются при оформлении интерьера, следует отнести соседство панно, декоративно-прикладных изделий с техническим оборудованием помещения и торгово-технологическим оборудованием. Например, в национальном ресторане рядом с крестьянскими лавками, прялкой, конской сбруей (которые придают залу своеобразный колорит старины), можно увидеть радиатор отопления, вентилятор, электрический выключатель, которые подрывают доверие посетителя к обстановке, делает ее нелепой.

Требует вкуса и художественной культуры взаимное размещение элементов убранства. Соседство двух произведений искусства разной степени броскости заставляет поблекнуть произведение, решенное в мягкой манере. Так, соседство яркого и броского витража и скромной чеканки или черно-белого фотопанно делают чеканку и фотопанно невыразительными, невзрачными.

2.6 Предметы декоративно-прикладного искусства и ткани в интерьере. Изделия декоративно-прикладного искусства: посуда, одежда, изделия из тканых материалов, предметы домашнего обихода, декоративные вазы, настенные тарелки. В ресторанах декоративно-прикладные изделия приме-няются как по их унитарному назначению, так  и как украшения. В первую группу входят: драпировочные ткани, ковры, мебель в народном стиле, фирменная посуда, посуда для цветов, светильники ремесленного производства, подсвечники, одежда официантов, сшитая в стиле народных традиций или в стиле определенной исторической эпохи. Ко второй группе могут быть отнесены, такие предметы, украшения как  вазы, кувшины, тарелки, оружие, игрушки, шкуры животных и их чучела, старинная одежда.

Ткани в интерьере применялись всегда широко. Они защищают обедающих от взглядов прохожих, от избытка солнечной радиации, благодаря высокому звукопоглощению способствуют уменьшению шума. Значение тканей возрастает в связи с необходимостью  индивидуализации интерьеров предприятий, смягчения строгих форм и линий архитектуры.

В залах ресторанов ткани применяют в виде штор и гардин на окнах, портьер на дверях, ковров настенных и напольных, ковровых покрытий пола, обивки стульев, кресел, диванов, а также в виде скатертей и салфеток. Для обивки мебели должны применяться цвета сочные, насыщенные. В больших залах, расчлененных на несколько зон, можно устанавливать кресла разных цветов и форм.

Широкое распространение в качестве обивочного материала получила искусственная кожа. Однако, у натуральных тканей есть преимущество: они мягче, теплее, от них не лоснится одежда, мебель кажется уютнее.

Выбор цвета штор и портьер не ограничивается. Обычно отдается предпочтение тканям светлых тонов, мягко контрастирующих со стенами. В помещениях, где посетитель находится недолго, - в вестибюле, аванзале, этот контраст может быть более ощутимым. Если окна выходят на юг или запад, цвет штор не ограничивается, они могут иметь и теплый, и холодный оттенок. При северной и восточной ориентации следует отдавать предпочтения тканям с преобладанием теплых тонов. Рекомендуется менять шторы от времени года. Для лета – более интенсивной окраски, т.к. солнце разбеливает цвет, обесцвечивает материал. Надо избегать холодных тонов в недостаточно освещенных помещениях, т.к. они будут казаться мрачными. Не следует применять ворсовые и буклированные ткани, т.к. они поглощают много света и  излишне затемняют помещения.

Драпировочная ткань может выступать основным элементом в композиции зала, дополнять основную тему интерьера или быть нейтральной. Ткань определяет облик зала, развивает тему названия кафе или ресторана. К числу нейтральных штор относятся шторы одноцветные, тюлевые гардины.

Панно. Панно вытеснили картины. Художественно обогащая интерьер, панно конкретизирует его облик. Современное панно отличает большая композиционная свобода. Оно не имеет обрамлений и нередко скомпоновано из разномасштабных элементов. Панно охватывает весь интерьер. Допустимы самые разнообразные сочетания материалов: из металлической ленты и пластикового шнура; панно, выполненные посредством выжигания по дереву или древесностружечной плите, путем травления по стеклу, чеканка и стеклобетон, резьба по гипсу и теснение по коже.

В качестве сюжетов панно в ресторане подходят пейзажи: городской сельский, горный, морской, лесной. Например, фотопанно изображает черепичную кровлю. Могут быть использованы исторические сюжеты, сценки из народного быта, натюрморт, изображения праздника и т.д.

Для панно надо выбирать наиболее выигрышные, хорошо обозреваемые участки зала. Нежелательно располагать панно на стене с окном. Будучи самой яркой деталью на стене, окно сделает панно незаметным, невыразительным. Неприемлемо также соседство панно с дверями. В этом случае дверь лучше маскировать декоративным экраном.

В больших залах может быть несколько панно. Часто одному из них отводится главная роль в зале, остальные панно развивают тему основного.  В ресторанах панно нередко размещают у танцплощадки, эффектно образуя композиционный центр зала. В этом случае надо иметь в ввиду следующее: панно не должно быть слишком ярким, насыщенным, т.к. во время концертного представления будет мешать зрителю. В свою очередь, надо размещать панно так, чтобы оркестр не закрывал его. Так, если использовать броские тона в зале небольших размеров, то тем самым будет подчеркнуто, усилено впечатление замкнутости.

Получили распространение бессюжетные панно, красота которых основана на выявлении эстетических качеств применяемых материалов.

Особую выразительность приобретает панно с подсветкой искусственным или естественным светом (витраж). В последнее время панно выполняют из стеклобетона. Цветомузыка  создает своеобразную атмосферу в интерьере.

2.7 Окружающий пейзаж как средство художественного обогащения интерьера. Включение интересного, самобытного пейзажа в поле восприятия клиента предприятия питания является одним из самых эффективных средств создания неповторимого интерьера. Объектами наблюдения могут быть: панорама города; фрагмент городского пейзажа, имеющий историческую и художественную ценность; парадные фрагменты улиц, площадей, набережных;  природные пейзажи: горы, море, река, лес.

Когда ресторан приходится строить в уже сложившейся застройке, нередко прибегают к устройству внутренних двориков. Планировка здания имеет О-образную форму. Водоем, валуны, растения, собранные в живописную композицию, прекрасны в любое время года.

Нежелательно раскрывать из окон зала индустриальный пейзаж. Когда невозможно исключить промышленные объекты из поля зрения, то не следует выполнять вертикальные ограждения здания в виде стеклянной стены. Шторы надо выбирать непрозрачные. Зеленые насаждения должны быть плотными и густыми.

2.8 Экстерьер предприятия питания. Фасад здания, вывеска, крыльцо, сад, стоянка для автомобилей – все это элементы, которые создают внешний облик вашего ресторана. 

Фасад можно украсить плющом или цветами, флагами, использовать особое освещение. Привлекает внимание и оригинально окрашенное крыльцо или фонтан.

Вывеска должна легко восприниматься и соответствовать потенциальным клиентам. Встречаются современные рестораны с вывесками, выполненными готическим шрифтом, и рестораны со своей давней историей, вывески которых оформлены ультрасовременно. Такое несоответствие не дает посетителю представления об уровне и стиле ресторана. 

Для дешевых заведений больше подходят очень яркие и крупные вывески, для элитных ресторанов – необычного дизайна и не обязательно броские. 

Необходимо внимательно относиться к размеру, шрифту и цвету вывески: их взаимосвязи с интерьером ресторана и с меню.

Стоянка для автомобилей – неотъемлемая часть ресторана, и ее жела-тельно иметь, но если такой возможности нет, нужно выделить сотрудника для охраны машин клиентов.

2.9 Цветы как элемент интерьера торговых помещений. В создании художественного образа интерьеров, биологического комфорта, организации его внутреннего пространства, наряду с отделкой стен, потолков, полов, элементами оборудования и декоративно-прикладного искусства, важным средством является правильное использование различных приемов озеленения.

Стремление объединять внутреннее пространство с окружающей средой путем его раскрытия достигается как при помощи больших остеклененных поверхностей наружных стен, так и применением естественных материалов и озеленения. Элементы озеленения занимают значительное место в интерьерах предприятий питания. Включение озеленения в интерьеры предприятий питания способствуют совершенствованию функциональной  организации, созданию оптимальных комфортных условий и повышению художественной выразительности внутреннего пространства.

Приемы размещения растений в интерьерах различны. Одни из наиболее распространенных – уголки декоративных садов, например, зимний сад, расположенный в центре зала, вокруг которого за столиками располагаются жители, причем, с одной стороны, через большие плоскости наружного остекленения они обозревают окружающий ландшафт, а, с другой стороны, - находятся рядом с зелеными насаждениями. Большой интерес представляет размещение растений на полу в ящиках или кадках, которые позволяют свободно их расстанавливать в зависимости от размещения оборудования и условий освещенности помещений. Формы помещений обеденных залов, их параметры и расстановка оборудования определяют размеры и тип зеленых насаждений. При наличии внутреннего дворика, открытого или закрытого, зеленые насаждения могут быть посажены непосредственно в грунт или в вазоны. Эффективно сочетание озеленения такого типа с декоративными водоемами и фонтанчиками.

Заслуживает внимание прием размещения озеленения на стенах. Для этого в стенах предусматривают полки, консоли или ниши. Такой прием с большим вкусом использован при озеленении обеденных залов ряда предприятий, где на фоне стены, облицованной камнем, деревом и другими естественными мате-риалами, располагаются оригинальной формы цветочницы с декоративными растениями.

Кроме того, применение вьющихся растений создает приятный эффект вертикального озеленения с устройством зеленых плоскостей. Для этого используют настенные керамические или фаянсовые цветочницы, кашпо, цветочные торшеры, а также каменные, деревянные или металлические стенки и решетчатые перегородки. Этот прием наряду с декоративным оформлением интерьеров позволяет более экономично и целесообразно использовать планировку обеденных залов. Можно объединять и разделять столы зеленой вставкой из декоративных растений, а также отделять одну функциональную зону от другой (раздаточную от обеденного зала).

 При устройстве цветников вдоль плоскости остекленения пользуются ящиками-газонами, выполненными из одного с полом материала (дерево, мозаика, плитка). Особый эффект достигается в том случае, если снаружи также устроено озеленение.

Размещение озеленения следует предусматривать в местах, свободных от проходов и оборудования (в подлестничном пространстве вдоль наружного остекленения, у входов и т.п.). При этом необходимо учитывать декоративные качества растений (цвет листьев, их форму, характер озеленения). В интерьерах можно использовать различные зеленые растения с учетом их хорошей акклиматизации в помещениях. Большое распространение получили финиковая и веерная пальмы, высаженные в кадках или ящиках. Хорошо выглядят сирень и различные виды азалии, которая цветет красными, белыми, розовыми цветами на протяжении почти полугода. Своеобразие интерьеру придают кактусы, которые выставляют иногда в виде коллекции различных сортов, а иногда в сочетании с другими растениями.

В помещениях с хорошей освещенностью интересно использовать вечнозеленый олеандр, который цветет с весны до весны красивыми желтыми и белыми цветами. В затемненных помещениях следует использовать растения типа аспидастры (семейство лилейных).  К этому же семейству относятся драцена и кордилина  с перистыми листьями. Для озеленения помещений с водоемами или бассейнами целесообразно использовать влаголюбивые растения типа зонтичных, различные папоротники,  кливию. Для входных узлов (вестибюлей, холлов) ресторанов можно использовать лавровое растение всегда зеленое и с пахучими листьями.

Естественно, за растениями нужен постоянный уход. Их надо обильно поливать через день, опрыскивать из пульверизатора трижды в неделю, подкармливать специальными минеральными и органическими удабрениями два раза в месяц. В противном случае весь декоративный эффект озеленения пропадет, и растения просто-напросто зачахнут и погибнут.

2.10 Проектирование интерьера. При разработке интерьера следует обра-щать внимание на следующие моменты.

Прием гостей: стойка сотрудницы,  встречающей гостей (hostess), должна располагаться у входа в ресторан.

Фокусная точка: все столы должны быть ориентированы на одну внутреннюю точку. Это может быть стойка для демонстрации напитков, камин, фонтан. 

Создание уюта: стены, ширмы, растения, вазы для цветов, разные уровни пола – все необходимо использовать для того, чтобы в ресторане были отдельные столы или группы столов, где гости чувствовали бы себя уединенно – так, как будто они в ресторане одни.

Залы: через залы, где расположены столики для клиентов, не должны проходить маршруты официантов. Залы должны быть отделены от служебных помещений и зоны приема гостей. Чем выше уровень ресторана, тем больше должно быть расстояние между столиками.

Демонстрация блюд: стойки, витрины для демонстрации блюд или напитков должны быть расположены около фокусной точки.

Открытая кухня: клиенты очень любят наблюдать, как готовят блюда. Однако при использовании газовых плит (когда существует опасность взрыва) реализация прекрасной идеи создания «видимых» кухонь затруднена.

Если это соответствует стилю ресторана, можно на глазах у клиентов организовать место для приготовления закусок, салатов, блюд фламбе, а также для выпечки лепешек и других изделий на электрической плите (лучше использовать стеклокерамические плиты, кондитерские печи).

Развлечения: если в ресторане предусмотрены пианино, орган, маленькая сцена, где выступают музыканты и певицы, или танцевальная площадка, то столики клиентов необходимо ориентировать на них (они становятся фокусными точками).

Станции обслуживания: располагать станции обслуживания следует так, чтобы они не бросались в глаза и не мешали работе персонала.

Бар или аванзал: диваны или кресла, на которые можно усадить гостей, ожидающих своих друзей, предложив им напитки, очень полезны ресторану. Но для уменьшения затрат, связанных с площадью и арендной платой, и для установления дружественных отношений между барменом и посетителями, лучше использовать барную стойку. 

Несколько практических советов: 

· расположив кассу, стойку приема и гардероб в одном месте, Вы гарантируете удобство клиентам и контроль за входом, но при этом могут возникнуть другие проблемы: скопление людей, шум;

· предусмотрев изменяемое расположение столиков (их можно сдвигать), Вы можете принимать многочисленные группы гостей, но могут возникнуть проблемы со своевременной подачей пищи, поэтому предусмотрите в меню  возможность быстрого обслуживания больших групп;

· запланировав 10 процентов сидячих мест за стойкой, Вы можете обслуживать одиноких клиентов, но в этом случае следует иметь специальные закуски или мини-блюда, которые можно съесть непосредственно за стойкой;

· предложив в ресторане шведский стол, Вы должны предусмотреть другую систему предоставления счетов клиентам;

· Вам необходимо решить, какое количество кассовых аппаратов Вам нужно – на 50,  100 или 200 мест;

· Вы должны определить, где держать чистые скатерти, столовые приборы и куда складывать грязное столовое белье.

2.11 Освещение предприятия питания. Освещение – важный элемент оформления ресторана, так как свет помогает создавать нужную атмосферу и может влиять на восприятие пищи, повышая ее ценность.

Концепция освещения ресторана должна отражать основную идею, и для ее реализации у дизайнера сегодня имеются широчайшие возможности.

Необходимо, чтобы блюда всегда были освещены, при этом их вид не должен меняться – они должны выглядеть так же, как при естественном освещении.

Свет, падающий на стол, должен быть прямым, чтобы ваши клиенты могли почувствовать себя в полном уединении.

Освещение также должно быть регулируемым:

· во-первых, чтобы создавать неформальную, доверительную атмосферу во время ужина;

· во-вторых, чтобы обеспечить условия для бизнес-ланча, если клиенты – деловые люди.

Существуют определенные технические рекомендации, какой должна быть освещенность:

· стоянка для автомобилей – 250-300 люкс;

· прием гостей – 200-300 люкс;

· зал ресторана – 150-300 люкс;

· зал fast food – 500-750 люкс;

· зал в гостинице – 150-300 люкс;

· производственные цехи и помещение официантов – 300-500 люкс.

Не следует забывать про аварийную систему освещения. Кроме гарантии безопасности и спокойствия клиентов, в случае отсутствия электричества она обеспечит бесперебойную работу ресторана.

2.12 Цвет и свет в зале для посетителей. Издревле цвету люди придавали большое значение, при его помощи даже пытались лечить некоторые болезни. Наше время – время точных научных данных о цвете. У художников и архитекторов появились новые возможности организации интерьеров общественных помещений, цветовая трактовка которых стала более свободной.

Рестораны, кафе, бары – специфические объекты для художников-оформителей. Будучи местами массового отдыха, они одновременно выполняют вполне конкретную функцию «пунктов приема пищи». Именно поэтому при проектировании оформления предприятий питания необходимо учитывать научные данные о физиологическом влиянии на человека света и цвета.

Таблица 1 – Характер психофизиологического влияния цвета на человека

	Ц в е т
	Вызываемое ощущение

	
	Возбуждение
	Угнетение
	Успокоение
	Тепло
	Прохлада
	Легкость
	Тяжесть
	Удаление
	Приближение

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9

	Белый
	
	
	
	
	
	Х
	
	
	

	Светло-серый
	
	
	
	
	
	Х
	
	
	

	Темно-серый
	
	Х
	
	
	
	
	Х
	
	

	Черный
	
	Х
	
	
	
	
	Х
	
	

	Красный
	Х
	
	
	Х
	
	
	Х
	
	Х

	Оранжевый
	Х
	
	
	Х
	
	
	
	
	Х

	Желтый
	Х
	
	
	Х
	
	Х
	
	
	Х

	Зеленый
	
	
	Х
	
	Х
	
	
	Х
	

	Голубой
	
	
	Х
	
	Х
	Х
	
	Х
	

	Синий
	
	
	
	
	Х
	
	
	Х
	

	Фиолетовый
	
	Х 
	
	
	Х
	
	
	Х
	


Так, опыты с освещением в ресторане показали, что во время еды уравновешенный белый свет действует на человека немного благоприятнее цветного. Включение же после еды оранжевого света вызывает приятное ощущение и даже легкую эйфорию.

По влиянию на общий характер жизнедеятельности организма цвета принято делить на возбуждающие или теплые (красный, коричневый, оранжевый), нейтральные (желтый, зеленый, серый) и успокаивающие или холодные (синий, фиолетовый).

Теплые тона стимулируют физические усилия, в том числе процесс пищеварения, создают ощущение уюта, ассоциируясь с солнечным светом, огнем домашнего очага. Холодные же расслабляют и снижают мышечный тонус. 

В ряде кафе, баров, ресторанов отделка потолков темная, стены и мебель светлые источники света - сбоку и снизу. Цель такого оформления интерьера – создать романтическую и несколько «таинственную» обстановку, какая бывает в гротах. Однако посетители нередко жалуются на недостаток света в зале, так как трудно различить в полутьме даже лицо собеседника, не говоря уже о каком-либо печатном тексте (газете, книге, журнале, меню).

За рубежом в свое время провели опыт: предложили гостям ресторана блюда при разном освещении. Оказалось, что синий и зеленый свет вызвал единодушную отрицательную реакцию, поскольку мясо показалось несъедобным.

У физиологических реакций на цвет довольно общий и универсальный для большинства людей характер. Зеленый цвет (но не свет!) в общебиологическом смысле  самый благоприятный, ибо это – естественный фон окружения человека. Вот почему физиологи рекомендует шире использовать в качестве основного элемента интерьера живые растения.

Применение того или иного цвета позволяет «регулировать» микроклимат. Гигиенисты установили, например, что при одинаковой температуре воздуха в желтом помещении кажется теплее, а в голубом – холоднее.

Влияет цвет и на восприятие величины пространства. Увлекаясь темными, теплыми и насыщенными тонами при оформлении предприятий, художники не должны забывать, что они тем самым как бы делают помещения уже и ниже.

Так, в подмосковном ресторане «Русь», большом по размерам, общий теплый колорит, резкие цветовые пятна и обилие декоративных элементов создают ощущение тесноты и загроможденности.

В свою очередь белый цвет для отделки помещений наименее приемлем. Дело в том, что он заставляет зрачки сужаться, т.е. некомфортен для зрения. Помимо этого, такая отделка придает помещениям казенный, больничный вид.

И, наконец, о психофизиологическом воздействии сочетания цвета, света и музыки. Сегодня многие рестораны, кафе и бары оснащены цветомузыкальной аппаратурой, однако используют ее возможности весьма бедно: однообразные ритмы, монотонные вспышки фонарей. Одних от этого клонит в сон, другие сильно раздражаются и по-настоящему в такой обстановке отдохнуть просто невозможно. Между тем цветомузыкальные композиции таят в себе неизрасходованные ресурсы положительного эмоционального воздействия на человека – надо лишь умело взяться за дело.

2.13 Гигиенические службы в предприятиях питания. Часто клиенты, особенно дамы, ставят качество ресторана в зависимость от размеров, вида и чистоты туалета. Поэтому гигиенические службы должны отвечать даже самым изысканным  потребностям клиентов.

Зеркало должно быть большим и хорошо освещенным, вентиляционные устройства – надежными и бесшумными. Дозировочный контейнер для жидкого мыла более удобный, чем мыло, но его необходимо регулярно заполнять. 

Если в ресторане много клиентов, для сушки рук лучше использовать автоматические воздушные устройства, бумажные салфетки или полотенца. В престижном ресторане можно предлагать маленькие махровые или, что более изысканно, льняные салфетки, которые после использования бросаются в корзину.

Свежие цветы на полке туалета или букет сухих цветов – показатель высокого качества обслуживания ресторана.

Тихая музыка в туалете приятнее шума стока.

Наконец, не забывайте регулярно проверять чистоту и техническое обслуживание туалета: и последний клиент дня должен найти туалет в отличном состоянии. Рекомендуется составить график проверки состояния туалета с указанием времени и подписью ответственного сотрудника и разместить его на внутренней стороне входной двери.

2.14 Дополнительный сервис. Чтобы гости чувствовали себя комфортно, необходимо защитить их от жары (или холода) и шума. И предусмотреть все это следует на этапе проектирования ресторана.

Создавать благоприятные условия не значит просто охлаждать (или нагревать) помещение, необходимо также обеспечивать регулирование влаж-ности и контроль за чистотой воздуха.

«Производить» чистый воздух с оптимальными параметрами: темпера-турой и влажностью – одно из обязательств идеального хозяина ресторана перед клиентами.

В продаже имеется широкий ассортимент устройств для кондициони-рования помещений – начиная с простого оконного кондиционера и пере-носного моноблока (spotcooler) до сложнейших централизованных систем. Необходимо выбирать устройства кондиционирования, которые удовлетворяют следующим требованиям.

Они должны быть:

· дешевыми: с системой рециркуляции – зимой их можно использовать для нагрева воздуха, что позволит быстрее оправдать первоначальные затраты;

· функциональными: устройства, устанавливаемые на потолке, с точки зрения функциональности – самые оптимальные;

· тихими: это зависит от того, где расположен электродвигатель;

· выгодными: необходимо, чтобы двери и окна были закрыты, тогда уменьшается потребление электроэнергии.

Идеальная звукоизоляция поможет вам извлечь выгоду. Но главное – Вы сохраните престиж, обеспечите качественное обслуживание: ваш персонал будет способен понимать просьбы клиентов и в конце вечера. Не забывайте также, что хорошая звукоизоляция дает возможность сблизить столы, а, значит, обеспечить большую вместимость зала.

Тема 3. Маркетинг и реклама ресторана

3.1 Ресторанный рынок. Современная практика выдви​нула совершенно новое понятие - ресторанный ры​нок. Ресторанный рынок - неотъемлемый атрибут ресторанного бизнеса. Условием для формиро​вания и развития ресторанного рынка служит рыночная экономика. Ресторанный рынок – это определенная экономическая среда, в которой форми​руется ресторанный бизнес. Исходными позициями этой экономической среды служат труд и капитал, фун​кционирующие в условиях конкурентного спроса и предложения. 

Данная экономическая среда определяет конкретные товарно-денежные отношения ресторанного бизнеса, ориентированные на обслуживание клиентов. Кулинарная и буфетная продукция, реализуемая за деньги, служит товаром ресторанного рынка. С другой стороны, атмосфера гостеп​риимства, сопро-вождающая процесс продажи кулинар​ной и буфетной продукции, приобретает форму услу​ги ресторанного бизнеса, оказываемой потребителю. 

Эта услуга имеет стоимостное содержание, так как от​ражает прямые и косвенные затраты ресторана по ее предоставлению клиенту. В широком смысле ресторанный рынок приобретает двойствен​ный характер. 

Одновременно предметом спроса и пред​ложения на этом рынке выступают товар (ресторанная и буфетная продукция) и услуги (сервис и гостеприим​ство). 

Наличие общественной потребности на предла​гаемые товар и услугу, а также наличие рестораторов, способных удовлетворить эту общественную потреб​ность, создают предпосылки для создания и развития ресторанного рынка.

На практике в узком смысле этого слова функцио​нирующий ресторанный рынок представляет собой сложную интегрированную систему различных хозяй​ствующих субъектов. Центральным звеном этой систе​мы является ресторан. На базе ресторана формируются и удовлетворяются общественные потребности в куль​турном застолье и культурном досуге. Здесь формиру​ются определенные экономические отношения.

3.2 Маркетинг ресторана - это ши​рокий комплекс мероприятий, направ-ленный на реше​ние двуединой задачи, - с одной стороны, изучение спроса населения на услуги ресторана, а, с другой, - це​ленаправленное формирование и поддержание спроса на ресторанные услуги. Это составная часть ресторан​ного менеджмента, ориентированного на получение прибыли от результатов ресторанного бизнеса. 

В этой связи маркетинг ресторана выступает как метод управ​ления коммерческой деятельностью ресторана и, вмес​те с тем, как метод исследования рынка ресторанных услуг. Через маркетинг ресторан определяет спрос на свои услуги, исходя из имеющегося платежеспособно​го спроса населения и удовлетворяет этот спрос.

Рыночная конкурентная среда, в которой функцио​нирует ресторанный бизнес, предполагает проведение маркетинга ресторана в целях повышения эффектив​ности его работы за счет увеличения клиентов и дру​гих мероприятий.

Маркетинг ресторана может быть определен через ряд целевых функций, которые включают в себя плани​рование, ценообразование, рекламирование и организацию обслуживания базы клиентов, исходя из име​ющегося платеже-способного спроса. В этой связи цен​тральной фигурой, которой подчинен весь маркетинг ресторана, становится клиент, инте​ресами и потребностями которого определяется про​водимая здесь работа.

В практическом плане маркетинг ресторана начи​нается с выборки потенциальных клиентов, с которыми в дальнейшем будет работать обслуживающий персо​нал ресторана. Во внимание принимаются концепту​альные подходы в организации ресторана и его типо​логическая характеристика (например, ресторан-сто​ловая, ресторан-клуб, ресторан-шоу, ресторан-престиж и т. д.). На основании этого делается вывод о целевой группе потенциальных клиентов, которых, в первую очередь, может привлечь ресторан в свои стены.

Одновременно происходит изучение и анализ име​ющейся ресурсной базы ресторана. Изучению и анали​зу подвергается положение дел в закупочной деятель​ности ресторана, потенциал кухни и торгового зала (связанный с местоположением ресторана), ценовая политика и существующая стратегия продаж основных услуг ресторана.

С точки зрения практики маркетинга ресторана край​не важными представляются психологическая и социаль​но-экономическая оценки уже имеющихся клиентов ресторана. Следует выяснить, откуда клиенты получи​ли информацию о заведении, что повлияло на их вы​бор прийти сюда, что им нравится в ресторане, а что - нет, какую денежную сумму они регулярно расходуют на услуги, предлагаемые рестораном. Анализ стихийно сложившейся базы клиентов ресторана позволит избежать ошибок при формировании выборки потен​циальных клиентов. В рамках этого анализа определя​ется структура потребительских предпочтений, т. е. вку​сы и привычки людей, посещающих ресторан. Рестора​тор должен иметь четкое представление о том, кто те люди, которые предпочитают ходить к нему в ресторан.

Изучение мотивов имеющейся  базы клиентов  с помощью маркетинга должно ответить на главный воп​рос - почему клиенты отдают предпочтение именно данному ресторану. Для этого прибегают к специаль​ным тестам, анкетам, опросным листам посетителей ресторана, пытаясь установить обратную связь по типу «гость - ресторан».

Изучение конкурентов средствами маркетинга рес​торана выражается в определении форм и уровня конкуренции в ресторанном бизнесе. Здесь для ресторато​ра крайне важно установить главных конкурентов на рынке, выявить их сильные и слабые стороны. Собира​ется и систематизируется информация о различных аспектах деятельности конкурирующих ресторанов: финансовое положение, меню, ценовая политика, про​водимые рекламные акции. На каждый ресторан-кон​курент заводится специальное информационное досье.

Практическое значение имеет использование конк​ретных маркетинговых приемов, ориентированных на привлечение клиентов в ресторан.

В качестве маркетингового приема используется презентация. Обычно такая презентация проводится по поводу новой странички в меню, представления ново​го шеф-повара, приступившего к работе в заведении и по другим причинам. Целью презентации является ак​тивизация общего интереса потенциальных клиентов к посещению ресторана в самое ближайшее время.

Организации ресторанной презентации предше​ствует разработка литера-турного и постановочного сценария. О предстоящем событии в ресторанной жиз​ни оповещаются средства массовой информации. Им направляются соответствующие письма и пригласи​тельные билеты. Крупномасштабным ресторанным презентациям, кроме того, могут предшествовать спе​циальные пресс-конференции для журналистов и фур​шет.

В качестве примера приведем ресторанную презен​тацию итальянской странички блюд в меню. Сценарий презентации задумывался в виде ненавязчивого шоу в стиле итальянского карнавала с участием живых масок итальянского народного театра комедии Дель-Арте - Арлекин, Коломбины, Панталоне, Бригелло и других. За литературный первоисточник был взят хорошо из​вестный театральный спектакль «Принцесса Турандот». В рамках презентации происходила дегустация италь​янских вин из винной карты ресторана. Запоминаю​щимся моментом для гостей презентации должно было стать появление шеф-повара ресторана, предложившего свежую выпечку по итальянским рецептам. Подобные ресторанные презентации могут устраиваться в отношении фирм-поставщиков различных продуктов и на​питков.

Маркетинговый прием – «новогодний банкет» - куль​минация уходящего года. Череда новогодних заказов на банкетное обслуживание в ресторане начинается в пер​вых числах декабря уходящего года. К концу декабря корпоративные праздничные банкеты различных тру​довых коллективов проходят в ресторанах, как прави​ло, ежедневно. Для ресторана предстоящие новогодние праздники - это один из самых благоприятных перио​дов в году для зарабатывания денег. Следует иметь в виду, что в преддверии Нового года гости ресторана заходят получить максимум впечатлений, в том числе гастро​номических и чисто зрелищных. В этой связи нужно целенаправленно рекламировать предваритель​ную продажу билетов на новогодний вечер. Удовлетво​рять запросы клиентов ресторана, не упуская возмож​ностей совершенствовать обслуживание.

Маркетинговый прием - «счастливый час». В гра​фике работы ресторана выбирается 1 - 3 часа, когда заг​рузка торгового зала традиционно является минималь​ной. В это время ресторатор предлагает специальные цены со скидками на определенные позиции меню.

Маркетинговый прием - «клубная карта». Посети​телям ресторана, сделавшим крупный единовремен​ный заказ, например, на банкетное обслуживание, вру​чается или продается за символическую плату клубная карта. Обладатель клубной карты получает право на определенные скидки по сумме счета. Он также имеет преимущественное право на резервирование столика в ресторане. В зависимости от степени проработки воп​роса с клубной картой могут быть предложены различ​ные варианты: например, золотые, серебряные и дру​гие клубные карты, дающие различный уровень льгот и преимуществ посетителям.

Маркетинговый прием – «интересное мероприятие» предполагает организацию тематического вечера с при​глашением звезд эстрады или фестиваля националь​ной кухни. В контексте интересного мероприятия очень важной является общая сценарная проработка, которая должна работать на создание определенной атмосфе​ры и образа ресторана. Хорошо, когда сценарная про​работка тесно увязана с придуманной легендой. В каче​стве темы легенды, привлекающей посетителей в рес​торан, может быть выбран шеф-повар, знаменитый гость, способ подачи продукта, особое меню, история ресторана или сам ресторатор. Придуманная легенда может сопровождаться определенным ритуалом, кото​рый включается в сценарную проработку.

Маркетинговый прием – «любимое блюдо». Смысл заключается в том, чтобы дать расширенное название блюд, имеющихся в меню, и увязать их с придуманной легендой о любимом блюде какого-либо литературно​го героя, исторического персонажа и т. п.

Маркетинговый прием – «подарки от посетителей ресторана». Имеется в виду, что в ресторане развернута специальная акция под названием «Здесь место для ва​ших старых интересных вещей!» Логика этой акции заключается в том, что старые вещи не только украша​ют интерьер ресторана, но возвращают клиентов вновь в зал. Подарив ресторану какую-либо старую замысловатую вещицу, гость потом обязательно вновь приходит сюда. Иногда только для того, чтобы проде​монстрировать своим друзьям сделанный подарок, ук​расивший ресторанный интерьер.

Маркетинговый прием – «детская программа». Име​ется в виду, что по воскресным дням в ресторане устра​ивается детская программа: детей развлекают артисты, работу которых оплачивает ресторан. Это позволяет родителям подольше посидеть в ресторане. Следова​тельно, между продолжительностью времени, прове​денного в ресторане гостями, и средней суммой выс​тавленного счета здесь имеется прямая связь.

Маркетинговый прием - «кулинарный клуб». Раз в месяц в ресторане собираются дамы и один из шефов заведения знакомит их с рецептами оригинальных блюд. Показывает гостьям, как их можно приготовить в домашних условиях. После занятий следует ланч. Ра​бота кулинарного клуба увеличивает объем продаж в ресторане.

Маркетинговый прием - «база данных о клиентах».  Для сбора данных используется ваза у входа в торговый зал ресторана, в которую гости могут опустить визит​ные карточки. Периодически визитки участвуют в ло​терее. Через систематизированные визитки ресторан может установить обратную связь с посетителями и информировать их о предпринимаемых рекламных акциях и инициативах. Практика показывает, что, по​лучив эту информацию, из 10 человек в ресторан при​ходят еще раз трое.

Сочетание нескольких маркетинговых приемов ока​зывается более эффективным в ресторанном бизнесе.

Составной частью маркетинга ресторана является его реклама, которая увеличивает отдачу от вложенных средств. Через рекламу в значительной мере формиру​ется имидж ресторана в глазах потенциальных посети​телей. При этом имидж ресторана необходимо рассмат​ривать как экономическое понятие. Имидж ресторана выражает личностное восприятие человеком или груп​пой людей предлагаемых ресторанных услуг и форм ресторанного обслуживания со стороны данного кон​кретного заведения. Формируя позитивный имидж ре​сторана в сознании людей, ресторатор средствами рек​ламы стремится закрепить в сознании людей какие-то внутренние предпочтения и поведенческие стереоти​пы, которые можно сформулировать краткой форму​лой: «Я должен идти в ресторан: это хорошо, это модно, престижно и здорово».

3.3 Реклама ресторана - это краткая информация, где в яркой, образной и доходчивой форме сообщается кли​енту о режиме работы, проводимых каких-либо едино​временных акциях, скидках, льготах и т. п. Цель рекла​мы ресторана - всемерно способствовать поддержа​нию и увеличению постоянного потока посетителей в данное заведение, отличающееся неповторимым коло​ритом, разумными ценами, вкусной кухней и хорошим обслуживанием. Через рекламу ресторана, в более ши​роком плане, формируется общественная потребность в ресторанных услугах.

В качестве средств рекламы ресторана используются средства массовой информации (газеты, журналы, радио, телевидение), а также специальная печатная (буклеты, листовки, календари) и сувенирная (брело​ки, шариковые ручки и т. п.) продукция. Из форм внеш​ней рекламы широко используется световая реклама и имеющиеся наружные, расположенные на внешнем фасаде здания ресторана, витрины. Проводимая рекла​ма ресторана должна увязываться с ранее разработан​ной общей концепцией фирменного стиля данного заведения. Хорошо налаженная реклама ресторана дает явные конкурентные преимущества перед другими пред​приятиями питания, присутствующи​ми на рынке. Здесь надо особо подчеркнуть, что рекла​ма - это планируемые действия, направленные на улуч​шение продаж и получение прибыли. Цель рекламы состоит в том, чтобы как можно большее число потен​циальных клиентов узнало о ресторане в запланиро​ванный отрезок времени.

Приступая к рекламе ресторана, нужно задаться сле​дующими вопросами:

Для чего нужна реклама ресторану? Для кого адресована реклама ресторана? Какие результаты можно ожидать от рекламы ре​сторана?

Информационные поводы для рекламы ресторана можно системати-зировать следующим образом:

- предоставление сведений о режиме работы ресто​рана, его место-положении, удобных подходах, наличии стоянки для автомобилей;

- специальные акции ресторана, например, дни ка​кой-либо национальной кухни, предоставление едино​временных скидок предъявителям рекламных объявле​ний;

- открытие действующей кредитной линии или клуб​ной карты ресторана для постоянных клиентов;

- предстоящее выступление подлинных или мнимых звезд эстрады в шоу-программе ресторана;

- возможности воскресного семейного бранча, уст​раиваемого в ресторане по типу шведского стола;

- начало программы продвижения завтраков в рес​торане, когда каждому посетителю, сделавшему любой заказ в утренние часы, бесплатно предоставляется ог​раниченное или неограниченное количество чая,  кофе;

- проведение лотереи для посетителей ресторана, чьи счета за ужин превысили заранее фиксированную сумму счета за одну персону. Розыгрыш лотерейных призов (например, вина, сувениры, коробки шоколад​ных конфет и т. п.) может происходить на специальном фуршете, который организует администрация ресто​рана для гостей;

- различные акции за счет ресторана с приглашени​ем известных людей, писателей, актеров, исполните​лей авторской песни и т. п.

Рекламные щиты и вывески очень серьезно помога​ют ресторанам в привлечении новых клиентов. Зака​зывая наружную рекламу, следует проверить то место, где будет установлен щит. При этом нужно предусмотреть ряд факторов: что это? Перекресток? С какой точки щит луч​ше виден? С какой скоростью машины проезжают мимо него? Образуются ли на этом месте автомобильные пробки? Рекламное обращение на рестораном щите - не только слова, но и определенный зрительный образ, откладывающийся в сознании человека или на подсоз​нательном уровне. Текст и особенно торговая марка (название ресторана) должны быть хорошо видны на расстоянии. Композицию могут составить три элемен​та, не более. Шрифт - чем крупнее, тем лучше, а краски должны быть чистыми и яркими.

Сделанный макет вывески «привязывают» к объекту, т. е. к ресторану. Главное здесь, чтобы была хорошая читаемость вывески, гармоничность и контрастность букв и фона, на котором они расположены, не только в светлое, но и в темное время суток. Место установки рекламы согласовывается с городскими властями.

Самый простой и непритязательный вариант наруж​ной рекламы ресторана - короб с внешней подсветкой галогеновыми прожекторами на выносных кронштей​нах. Название ресторана здесь наносится с помощью самоклеюшейся пленки (матовой, глянцевой, светоотражающей, под золото или серебро и других). Отдель​ные слова, буквы и знаки рекламного сообщения можно вынести за пределы лицевой панели щита на крон​штейнах, сделать их как бы более объемными. Возмож​но конструирование рекламного короба вывески рес​торана с внутренней подсветкой. Подсветку здесь обес​печивают люминесцентные лампы. Критерий качества - мягкое светорассеивание без видимых контуров ламп. Освещаться могут как отдельные части рекламного ко​роба, например, буквы или фон, создавая видимость объема, так и весь рекламный короб целиком.

Дорого и стильно в ночное и дневное время будут смотреться объемные световые буквы вывески или рек​ламного щита ресторана. Таким образом, можно офор​мить любые слова или элементы эмблемы.

Один из самых дорогих, ярких и престижных видов ресторанной рекламы -неон. Неоновые трубки, исполь​зуемые в вывесках, бывают с люминофорным покрыти​ем (белые) и из цветного стекла, создавая более насы​щенную палитру изобразительного ряда. Эффектив​ность световой рекламы многократно повышается, если эксплуатировать ее в динамическом (мигающем) режи​ме. Возможно также использование комбинации нео​на и обычных лампочек накаливания («бегущих» в бы​стром темпе). Над входом и наружными витринами по фасаду здания ресторана с рекламными целями можно разместить козырьки, маркизы из ткани и пластика. Функционально они выделяют ресторан на фоне безликого наружного фасада здания.

Дерево с раскидистой кроной рядом с рестораном в темное время суток будет красиво смотреться с гирлян​дой (клиплайтом), которую просто закрепляют на вет​вях и подключают к электросети ресторана. Гирлянда не подвержена воздействию атмосферных осадков и привлекает к себе внимание возможных посетителей ресторана ярким свечением множества мини-лампочек.

В витрине, при входе в ресторан, можно установить световое меню. По контуру здания или вывески ресто​рана можно применить гибкий светящийся шнур со множеством лампочек - дюралайт, который крепится при помощи проволоки или пластиковых держателей, привлекая внимание прохожих. 

Оконная витрина как бы дополняет вывеску и со​ставляет с ней органическое целое. Витрина должна при​влечь внимание, заинтересовать прохожего, возбудить желание зайти в ресторан. Оформление витрины долж​но подчеркивать профиль ресторана - характерный ас​сортимент блюд, кулинарных изделий, направление специализации и т. д. В витринных окнах можно вы​ставлять рекламные панно. Как дополнение к оформ​лению витрины применяют цветы, различные расте​ния. Некоторые предприятия в витринах показывают фирменные блюда или демонстрируют способ их при​готовления.

Искусство оформления витрины заключается в том, чтобы создать своеобразную декорацию, имеющую свою композицию, соответствующее освещение, ори​гинальную символику. Оформление оконной витрины ресторана требует незаурядного художественного вку​са, фантазии и мастерства, продуманного использова​ния площади и объема.

В ресторанах класса люкс и высшего класса витрины бывают, как правило, закрытыми, что созда​ет романтическую, уютную обстановку. Однако и здесь должна быть информация о предлагаемых услугах.

Для рекламы ресторанов можно использовать фа​сады домов и брандмауэры.

Панно, транспаранты размещают неподалеку от ре​сторана, а иногда и при входе в него. Если ресторан открылся недавно, то сведения о его услугах приводят более подробные, чем о ресторане, который давно зна​ком жителям данного города.

Основной вопрос «что рекламировать?» имеет ясный ответ - прежде всего продукцию данного предприя​тия. Броский рисунок, выполненный оригинально, с творческой фантазией и выдумкой, всегда привлекает внимание потребителей. Его содержание может отра​жать самые разнообразные аспекты деятельности пред​приятия: фирменные блюда, марки напитков, тради​ции, дополнительные услуги, предлагаемые предпри​ятием.

Для привлечения внимания к фирменным блюдам нередко используют рекламные листовки.

Печатная реклама, рассчитанная на пешеходов, пас​сажиров городского транспорта, должна быть лаконич​ной, состоять из двух-трех фраз, написанных крупным и ярким шрифтом. Плакаты на остановках транспорта могут быть более подробными, так как читатели распо​лагают необходимым временем, чтобы познакомиться с объектом рекламы.

Рекламные стенды размещают у входа предприя​тий питания. Они могут информировать о выставках-продажах, проведении дегустации блюд и др.

При размещении рекламы на автостраде следует учи​тывать особенности ее восприятия из окна движущего​ся транспорта. Цель ее - сообщить водителю, турис​ту, пассажиру информацию о ближайших ресторанах, кемпингах, мотелях, гостиницах. Она рассчитана на мгновенное восприятие, поэтому должна быть лако​ничной, написанной крупным жирным шрифтом.

У бензоколонок, автостоянок вывешивают плака​ты, подробно рассказы-вающие о новых блюдах того или иного ресторана, особенностях его кухни. Для при​влечения внимания к этим плакатам (объявлениям) их помещают в оригинальные рамки или делают неболь​шой выразительный рисунок с изображением кулинар​ного изделия или блюда.

Важный элемент рекламы - эмблема ресторана. Хороший рекламный эффект дает ее использование в сочетании с интересным шрифтом, рисунком. Непло​хо, когда эмблема-значок украшает и одежду офици​анта, и плакаты, и саму вывеску ресторана.

Современная реклама не ограничивается действием только в местах продажи. Она ищет потребителя и ак​тивно воздействует на него с помощью радио, газет, телевидения. Средства массовой информации могут формировать общественное мнение о ресторанах, кафе, столовых.

Меню само по себе может служить средством рек​ламы. Красочно оформленное меню с четко напечатан​ными названиями блюд и ценами свидетельствует о высоком уровне обслуживания в ресторане. На облож​ках меню помимо эмблемы ресторана помещают фо​тографии фирменных блюд.

В некоторых зарубежных ресторанах карточки меню раздают в виде сувениров наряду с подносами, пепель​ницами, имеющими эмблему данного ресторана. Эти сувениры - знаки внимания к потребителю - лишний раз напоминают о ресторане фирменной эмблемой или приглашением снова прийти сюда пообедать.

Туристы проявляют интерес к достопримечательно​стям данной местности, историческим фактам и т. п. Для удовлетворения их интереса могут быть использо​ваны разнообразные средства рекламы: памятки, про​спекты, путеводители, дорожные карты. Как правило, посетители охотно берут на память рекламные сувени​ры, сообщают знакомым и друзьям об особенностях приготовления блюд, обслуживании, интерьере.

Оперативное средство рекламирования - радио- и телереклама. Однако по эффективности психологичес​кого воздействия радиореклама уступает телеви-зион​ной. По телевидению могут рекламироваться блюда из малоизвестных, но полезных продуктов, демонстриро​ваться способы их приготовления. Теле-репортаж ино​гда передается непосредственно из ресторана. При этом особое внимание должно быть обращено на интерьер предприятия, особенности обслуживания, приготовле​ния блюд и т. д.

Несмотря на разнообразие рекламных средств, ис​пользуемых в предприятиях питания, лучшей рекла​мой любого ресторана служат отличное качество блюд и высокая культура обслуживания. Эти средства не требуют дополнительных расходов, а эффективность их высокая.
Осуществляя рекламу в ресторане, ни в коем случае нельзя забывать об устной рекламе. Речь здесь, прежде всего, идет об уровне внимания, радушия и гостепри​имства, оказываемого работниками ресторана каждо​му гостю. Следует уделять максимум внимания каждо​му гостю, который уже пришел в ресторан. Довольный уровнем обслуживания, гость ресторана обязательно расскажет об этом своим коллегам, знакомым, друзьям, домочадцам, и те, в свою очередь, непременно восполь​зуются рекомендациями, сказанными из уст человека, которому они доверяют.

В рекламной публикации всегда должна присут​ствовать новизна идей и оригинальность. Во многих случаях в рекламе ресторана отсутствует какая-либо логика. Ресторан средствами рекламы может привлечь клиентов вкусом и оригинальностью блюд, качеством обслуживания, интерьером и атмосферой, которую он создает.

Воспитательная роль рекламы заключается в том, чтобы быть помощником в организации рационального питания с учетом физиологических норм потребле​ния продуктов. Реклама, в частности, приглашает желающих в рестораны, где организованы школы молодых хозяек. Здесь проводятся занятия по приготовлению блюд, сервировке праздничного стола, организуется продажа полуфабрикатов и кулинарных изделий, обслуживание семейных торжеств.

При создании рекламы для ресторанов следует тща​тельно учитывать назначение предприятия, его стиль,  царящую в нем атмосферу отдыха.

Реклама предприятия общественного питания все​гда начинается с его внешнего оформления. Фешенебельному ресторану под стать пышный фасад и яркая реклама. Для скромного по своим размерам ресторана и реклама должна быть минимальной. Единая форма рекламы для разнохарактерных предприятий обще​ственного питания немыслима. Средства внешней рек​ламы во многом носят индивидуальный характер - они должны гармонично вписываться в экстерьер, выпол​нять информационную, эстетическую и рекламную функции.

3.4 Компьютерное программирование в ресторане. Цель автоматизации ресторана - осуществление кон​троля товародвижения. Товар в ресторане проходит не​сколько этапов, начиная с получения его от поставщиков и заканчивая подачей в качестве блюда клиенту. Для эф​фективной работы ресторана каждый из таких этапов нуждается в наблюдении и анализе, а также в продуманной организации схемы работы подразде​лений.

В настоящее время на рынке представлено несколько программ для предприятий питания, бо​лее или менее успешно выполняющих задачи по рационали​зации работы ресторана на каждом участке, и предлагаю​щие различные системы организации бизнес-схемы управ​ления рестораном. В качестве примера рассмотрим систе​му автоматизации ресторанного бизнеса, разработанную компанией «Рейд». Специалисты компании учли опыт работы по автоматизации ресторанов, и созда​ли собственную версию комплексной системы, принимая во внимание все нюансы, возникающие при использовании подобных программ, и реальные пожелания хозяев по орга​низации работы заведения. Одной из отличительных осо​бенностей системы является высокая масштабируемость, позволяющая с равным успехом поддерживать работу как небольшого кафе, так и большого концептуального ресто​рана со многими залами или сеть ресторанов.

В системах ресторанного бизнеса принято выделять две части:  управление залом («Сервис») и управление скла​дом («Учет»). Отметим, что подобное разделение для современных программных ком​плексов, реализующих идею корпоративной информацион​ной системы (КИС), выглядит  условно.

Основные принципы работы части «Сервис», предназначенной для четкой организации взаимодействия подраз​делений, обслуживающих клиента (зал, кухня, бар, буфет и т.п.), можно проиллюстрировать следующей схемой.
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Рис.1. – Схема управления залом («Сервис»)

1. Прием заказа у клиента.

2. Создание заказа в системе.

3. Заказ приготовления блюд в горячем, холодном цехе, в баре.

4. Отметка готовности блюд и передача их официанту.

5. Закрытие заказа (отправка на кассу).

6. Передача счета клиенту, получение денег. 

Такая система помимо очевидного упорядочения рабо​ты персонала способствует:

- экономии времени за счет авто​матизации обмена данными между подразделениями;

- сводится к минимуму вероятность ошибок в работе персонала (например, заказ блюд, отсутствующих на кухне, путаница при обмене блюдами между кухней и за​лом и т.д.);

- становится возможным жестко контролировать ра​боту подразделений с помощью данных, предоставляемых в отчетах: марочного (отчета выхода блюд из кухни), от​чета по продажам, отчета по выручке, отчета по всем дей​ствиям пользователей системы, аналитические отчеты по лучшим (худшим) продавцам, блюдам, столам;

- программа дает возможность оперативной подготов​ки и быстрой замены электронного меню (например, заме​на дневного меню на вечернее);

- интегрированная дисконтно - кредитная система по​зволяет ввести гибкую систему скидок с поддержкой для каж​дого клиента индивидуального бюджета;

- легко организуются специальные виды обслуживания (предоплата, бизнес-ланч, банкет и т.д.).
Система настраивается на желания пользователя как конструктор и позволяет не только построить жесткие схемы последовательности действий работников ресторана,  но и оперативно менять их в соответствии с требо​ваниями руководства.

Вторая сторона комплекса управления - программа уче​та товародвижения на складе. Для четкого понимания ус​пешности работы необходимо отсле-живать не только при​быль, но и убытки. Программа предназначена для организа​ции работы внутренних подразделений и позволяет про​следить следующие действия.

1.Весь путь движения товара от прихода на склад до про​дажи клиенту готового блюда, через все стадии. Информация о продаже автоматически поступает с интеллектуальной кассы.

2. Состояние любого подразделения (склада, горячего цеха и т.п.). Какое количество  товаров, и в каком виде находится на складе.

3. Вовремя информировать о необходимости пополнять запас товаров и многое другое. 

Такая система позволяет в любой момент иметь под​робную информацию о наличии в любом из подразделений того или иного товара или блюда (включая полуфабрика​ты).





















Рис.2. – Управление складом («Учет»)

Грамотное использование системы позволит нала​дить организацию труда таким образом, чтобы избежать множества просчетов и ошибок при ведении заказов това​ров, узнать о наличии товара на складе на основании сооб​щений компьютера, исключить ошибки в ценах и ассорти​ментном перечне, комплексно подойти к анализу закупок и привести анализ работы предприятия на основании сводных отчетов и других данных в на​глядной форме. Такая система служит храни​лищем данных, на основании которых руководитель может четко понять в каком состоянии у него каждая точка уче​та и почему.
Существует немало интересных программных и техни​ческих средств, каждое из которых является дополнением к комплексной системе контроля и учета. Например, элек​тронные весы, передающие в компьютер информацию о каждом взвешивании (можно использовать при взвешива​нии дорогостоящих продуктов). Отдельного подробного разговора заслуживают системы контроля и дозирования пролива крепких алкогольных напитков и пива (с возмож​ностями калибровки, передачей данных на компьютер в реальном времени и т.д.), а также кофейные аппараты, под​ключаемые к системе таким образом, что компьютер раз​решает разлив после оформления заказа.

Необходимо заметить, что собираясь использовать у себя в ресторане комплексную систему ав​томатизации, нужно четко представлять, что внедрение подобной системы подразумевает не только технические, но и организационные мероприятия, связанные с изменени​ем сложившегося стиля работы персонала и может потре​бовать дополнительных усилий.

Компьютерные системы в ресторане можно использовать для следующих целей:                       

1. Учета продаж готовых блюд («кассовая программа»), контроля действий персонала («программа менеджера»).

2. Калькуляции блюд, расчет остатков на складах рес​торана («программа «Калькуляция и склад»).

3. Бухгалтерии («бухгалтерская программа»).

4. Планирования закупок, контроль отклонений («про​грамма управления рестораном»).

5. Видеонаблюдения, охраны («система безопасности»).

6. Безопасного и надежного хранения данных («программа ограничения доступа»).

7. Управления световыми и иными электрическими при​борами («генератор световых сцен»).

Компьютерные системы производства различных фирм выполняют практически одинаковые функции. Рассмотрим работу систем подробнее.

1. Учет продаж готовых блюд («кассовая программа»), контроль действий персонала («программа менеджера»).

Работа на кассовой программе для ресторана обычно выглядит так.

Официант на кассовом терминале формирует заказ для клиента, вводит через клавиатуру или сенсорный экран заказанные блюда. На кухонных принтерах (напри​мер, в горячем цехе и в баре) автоматически печатается чек заказа с указанием столика заказа, официанта, который сделал заказ блюд. По этому чеку официант получает блюда из цеха и из бара. Марочник в цехе и бармен в баре проверяют отпуск блюд. Таким образом,  ограничивается недокументированное получение блюд и одновременно увеличивается ско​рость обслуживания.

Одновременно на одном терминале работают до 8 офи​циантов, и обслуживают они сотни столов.

Для расчета с клиентом официант печатает счет. Если у клиента имеется дисконтная или расчетная карта, офи​циант регистрирует ее, клиенту автоматически даются скидки. Кассир принимает деньги у официанта и выдает фискальный чек.
Менеджер ресторана имеет возможность наблюдать все заказы. Обычно только менеджер подтверждает отказы, возвраты, переносы блюд между столами, продажу по сво​бодной цене, дает скидки.

Существуют модификации данной схемы работы - с мо​бильными терминалами (электронной записной книжкой) официанта, с кухонным дисплеем (вместо принтера) и т.д.

По отзывам владельцев ресторанов, установивших по​добные системы, улучшение контроля за продажей блюд увеличило кассовую выручку на десятки процентов.

Но установка одной лишь кассовой программы не позволя​ет обеспечить полный контроль за работой кухни. Для этого требуется организовать количественный учет на кухне.

2. Программа «Калькуляция и склад» обеспечивает веде​ние продуктовых складов и учет расходов на производстве.

Все проданные через кассу товары автоматически раскла​дываются на составляющие их ингредиенты, которые спи​сываются со складов бара и производственных цехов. Таким образом, сравнением реальных и расчетных количественных остатков можно обнаружить пути утечки продукции предприятия. Кроме это​го, становится видна реальная доходность ресторана.

3. Бухгалтерская программа в ресторане обычно используется та, на которой уже умеет работать главный бухгалтер. Часто программа бухгалтерии даже не связана с программой «Калькуляция и склад» в связи с малым объемом передаваемых между ними данных.

4. Дополнительная программа планирования закупок («Программа управ-ления рестораном») обычно вводится на уже давно работающем объекте для уменьшения тре​буемых оборотных средств. Программа позволяет произ​водить планирование закупок для поддержания минималь​ных запасов, анализировать данные о работе ресторана для принятия решений об установке оптимального уров​ня цен.
5. Видеонаблюдение, охрана («Система безопасности»). Современная ком-пьютерная техника позволяет сделать то, что недоступно традиционным системам безопаснос​ти. Компьютерная система безопасности может вести запись фотографий всех входящих (выходящих), регистриро​вать приход на работу персонала, пропускать в подсобные помещения только допущенных лиц, наблюдать за работой персонала с экрана компьютера, подсоединившегося по те​лефону или по компьютерной сети, регистрировать теле​фонные звонки, выполнять функции охранной сигнализа​ции с управлением по телефону.
6. Безопасное и надежное хранение данных («Программа ограничения доступа»).
Для защиты конфиденциальной информации использу​ются специальные программы, не разрешающие доступ к данным посторонним лицам.
7. Управление световыми и иными электрическими при​борами («Генератор световых сцен»).
Правильно подобранные световые эффекты на дискоте​ке, в зале ресторана, на сцене улучшают восприятие шоу-программ и создают качественный имидж ресторана. Ге​нератор световых сцен позволяет записать все световые, звуковые и иные эффекты один раз, а затем управлять ими одним нажатием клавиши компьютера.
В зависимости от ваших требований можно использо​вать все или только часть систем.

3.5 Музыка в ресторане. Музыка в ресторанах, кафе и барах имеет не мень​шее значение, чем приятная и уютная обстановка в зале, красивый интерьер.

Организация музыкально-развлекательной программы ресторана строится, исходя из общей концепции заведения, имеющегося интерьера и    технических возможностей зала, где осуществляется прием гостей. Общей тенденцией является рост престижности выступлений в ресторанах. Артисты самых различных жанров и направлений принимают приглашения ресторанов выступить в музыкально-развлекательной программе. Для творческих личностей выступление в ресторане - это не только стабильный и реальный заработок, но и возможность прямого контакта со зрителем. Выступления в музыкально-развлекательной программе ресторана для начинающих исполнителей порой становится единственно возможным путем творческого становления и роста.

Формируя музыкально-развлекательную программу, ресторатор должен решить, какие музыкальные направления и жанры будут представлены в зрелище, выносимом на суд гостей ресторана. Главное, из чего следует исходить - это рассматривать предлагаемую гостям ресторана музыкально-развлекательную программу в качестве одного из элементов привлечения клиентуры в ресторан. Стиль заведения определяет музыкальные направления и жанры. Важно здесь учитывать наличие эстрады, как оборудованной сцены или заурядных подмостков, на которых предстоит прокатывать предпола-гаемую музыкально-развлекательную программу. Вполне может оказаться, что ресторан вообще не располагает технической возможностью для сооружения какой-либо эстрады. Тогда музыкально-развлекательная программа может приобретать более камерный характер. Например, выступающие артисты, исполняя свои номера, перемещаются от столика к столику, выполняя заказы гостей.

Современный рынок музыкально-развлекательных программ для ресторанов представлен самыми разными музыкальными направлениями и жанрами. Это академическая классическая музыка, народная, цыганская музыка, авторская песня, джаз, кантри и т. д. Для выступления в музыкально-развлекательной программе можно пригласить сатириков-юмористов, музыкальных эксцентриков, пародистов, фокусников, жонглеров, кор​дебалет.

Общение ресторатора при формировании музыкально-развлекательной программы с представителями творческих профессий осуществляется через их импресарио (администраторов, директоров), либо через продюсерские агентства или компании, которые выступают менеджерами по организации выступлений. Для того, чтобы верно сориентироваться в предложениях этого рынка, необходимо знать, что проще и удобнее обращаться либо к директору исполнителя-музыканта, либо к продюсерскому агентству, с которым у артиста-исполнителя или целого творческого коллектива заключен контракт. Большинство артистических агентств, предлагающих свои услуги ресторанам в деле организации музыкально-развлекательных программ, являются лишь заурядными посредниками, желающими получить комиссионное вознаграждение от ресторатора за свои услуги. На практике бывает так, что они предварительно договариваются с ресторатором относительно предстоящих количеств выступлений и сумм творческих гонораров, финансируя свое комиссионное вознаграждение, а затем ведут переговоры с артистами.

Артисты не всегда свободны в своих планах. Большинство из них - связаны жесткими условиями контрактов, которые предъявляют им импресарио или продюсерские центры. Ряд продюсерских центров изначально ориентирован на поиск и последующую «раскрутку» новых звезд - исполнителей, вкладывая в это дело значительные денежные средства. Ресторатор и импресарио в лице администратора артиста (творческого коллектива), либо директора продюсерского центра заключают договор, которым определяют условия выступления в музыкально-развлекательной программе, условия оплаты и санкции за нарушение взятых каждой стороной обязательств. Выплата гонораров артистам - участникам музыкально-развлекательной   программы   зависит  от  конкретно   достигнутых договорен-ностей. Фиксированной государственной шкалы расценок за выступления не существует. Система оплаты очень гибкая и корректируется с учетом многих факторов: места, времени, количества исполнителей, продолжительности выступления, наличия фонограммы и т. д.

Очень часто участие  «звезд» в развлекательных комплексах происходит по взаимной договоренности сторон. Артисты проводят здесь свои творческие вечера, презентации новых альбомов, отмечают дни рождения.   Развлекатель-ный   комплекс   в   целом   или   ресторан развлекательного комплекса в отдельности выступают спонсорами какого-либо общественно-значимого культурного мероприятия городского мас​штаба. Перечисленные имиджевые акции в контексте предлагаемых музыкально-развлекательных программ улучшают позиции заведения в глазах ресторанной критики и способствуют росту рейтинга популярности.

За последнее время появился целый ряд небольших заведений, которые уже по одному только своему оформлению и обслуживанию являются своеобразным шоу. Все здесь, начиная от ресторанной кухни и заканчивая униформой официантов, выдержанно в едином стиле. Развлекательно-музыкальная часть подобных заведений также соответствует единому стилю. Если ресторан оформлен в русском народном стиле, то приглашают в музыкально-развлекательную программу фольклорные коллективы и исполнителей цыганских романсов, народных песен, частушек. В мексиканском стильном ресторане звучат латиноамериканские мелодии, выступает шоу-балет. Поиск новых исполнителей или творческих коллективов ведется в дальнейшем, исходя из выбранного концептуального направления ресторана. Сборный концерт, представляющий собой смешение всех стилей и жанров, здесь неуместен, т. к. разрушает цельность изначально задуманного образа.

Рестораны семейного типа, т. е. ориентированные на отдых всей семьей организуют музыкально-развлекательные программы в виде «сладких» праздников с проведением шутливых конкурсов, веселых викторин, детских дискотек.  Сюда приглашают жонглеров, клоунов, музыкальных эксцентриков и других артистов оригинального жанра. Музыкально-развлекательная программа в ресторанах семейного типа преимущественно строится на запросах присутствующих в торговом зале детей. Идея рассчитана на то, что, получив массу удовольствия от показанного в ресторане зрелища, дети обязательно попросят родителей привести их еще раз сюда.

Особый подход к музыкально-развлекательной программе - в ресторане классического типа, где главный приоритет все-таки отдается кухне. В такой ресторан приходят либо изысканные гурманы, либо просто любители вкусно поесть. Основной контингент ресторана составляет здесь публика взрослая и солидная. При составлении музыкально-развлекательной программы в ресторане классического типа очень важно соблюсти зрелищный баланс художественных вкусов и предпочтений посетителей. Должно быть ни тоскливо, ни слишком шумно. Для ресторана классического типа хорошо подходит программа, где вначале идет спокойная фоновая музыка, в середине вечера появляются артисты разговорного жанра - сатирики, пародисты, а заканчивается программа веселой танцевальной музыкой. Возможным и уместным здесь представляется  выступление  профессионального  шоу-балета.  Гости ресторана должны иметь возможность немного потанцевать, т. к. нельзя все время смотреть и слушать. После определенного количества съеденного и выпитого, как показывает практика, большинству гостей обычно хочется себя показать и выйти на танц-паркет в середине зала.

Ночной ресторан ориентирован преимущественно на элитарную публику и представителей артистической и художественной богемы. Музыкально-развлекательная программа ночного ресторана отличается боль​шой демократичностью и экстравагантностью. Здесь преобладают все жанры эстрады.

Неожиданность делает жизнь ночного ресторана красочнее, а приятные неожиданности окрашивают ее в праздничные тона. Это способствует формированию у ночного ресторана постоянного круга клиентов.

3.6 Арт-директор в ресторане. Клубно-ресторанный шоу-бизнес живет и развивается по своим законам. И одним из исполнителей этих законов является арт-директор того заведения, где выступает артист.  От арт-директора зависит, какую музыку услышит и какое шоу увидит посетитель, получит ли он удовольствие и захочет ли сюда вернуться.

Должность арт-директора существует во всех без исключения клубах и в ресторанах, где музыкальным и шоу-программам уделяется большое внимание. Если такой должности нет, то этим обычно занимается менеджер заведения. Но в любом случае человек, имеющий дело с «культурной» программой, с людьми искусства, для достижения своих целей должен знать и уметь многое. Ведь основная задача арт-директора – создать людям праздник, который им понравится и запомнится.

Арт-директор должен уметь четко определять направление и тематику музыкальных и шоу-программ клуба, исходя из запросов публики. А для этого ему необходимо хорошо знать своих посетителей, их интересы и пристрастия. В заведениях, организованных по тематическому принципу, сделать это несложно. Понятно, что в джаз-бар ходят поклонники джаза, а в танцевальный клуб – любители потанцевать. Однако выбрать то направление,  которое будет интересно публике, четко ему следовать и вовремя менять политику заведения – задача не из легких. Арт-директор обязан следить за конъюнктурой рынка развлечений, чтобы быть в курсе всех новинок и модных течений. Он должен держать руку на пульсе событий. Ведь сегодня люди слушают одну музыку и приходят к вам, а завтра им понравится что-то другое, и они пойдут в соседнее заведение.

Чтобы подход к работе был творческим и неординарным, арт-директору желательно иметь профессиональное отношение к той сфере искусства, которую он пропагандирует в своем клубе или ресторане. Чтобы чем-то заинтересовать публику, необходимо разбираться в этом самому.

3.7 Меню. Назначение и правила составления меню.  Меню - это визитная карточка ресторана. Для каждого предприятия питания в зависимости от его типа и класса устанавливается ассортиментный минимум - определенное количество блюд и напитков, которые ежедневно должны быть в продаже. Блюда и закуски, входящие в состав ассор​тиментного минимума, должны изготовляться из раз​нообразных видов сырья с применением различных способов кулинарной обработки и чередоваться по дням недели.

Ассортимент блюд и закусок может быть расширен за счет включения сезонных и фирменных блюд. Со​кращение количества наименований блюд и закусок, предусмотренных в ассортиментном минимуме, не до​пускается.

В соответствии с ассортиментным минимумом в ре​сторанах составляется меню - перечень блюд, закусок, кулинарных изделий, напитков, имеющихся в прода​же на данный день. Обычно имеется несколько видов меню: завтраков, обедов, трехразового питания, комп​лексных обедов, дежурных блюд, банкетов; меню спе​циальных видов обслуживания, например свадебного стола, праздничного стола и т. д.

Слово «меню» происходит от французского «menu» и обозначает расписание блюд и напитков на завтрак, обед и ужин, а также рационы (трехразового питания), составленные в ресторанах, перечисление блюд для приемов и другого обслуживания. (Второе определение «меню» - это бланк, карта, лист бумаги, на котором печатают или пишут названия блюд).

Так, классическое французское меню включало в себя более 12 блюд. Оно предлагало на обед широ​кий выбор блюд в традиционной последователь​ности. Современные меню содержат меньшее ко​личество блюд и могут предлагать различные ва​рианты последовательности их подачи.

Меню составляют таким образом, чтобы различ​ные блюда шли в той последовательности, в ка​кой должны подаваться на стол. Обычно в меню входят пять блюд, а именно:

· холодные закуски

· горячие закуски - перед главным блюдом

· супы
· главные блюда

· десерты.

К закускам относят такие блюда, как ост​рые закуски, паштеты, устрицы, то, что возбуждает аппетит, а не приносит насы​щения.

Супы могут быть густыми либо жид​кими (типа консоме). Как правило, супы подают в горячем виде, но некоторые могут быть охлаж​денными.

В классическом французском меню маленькие мясные закуски (entrees) были блюдом, кото​рое подавали между рыбой и главными мясны​ми блюдами.

В современном меню этот термин обозначает блюда типа маленьких порций пастообразных блюд, рулетиков с морепродуктами, изысканных сложных салатов, маленьких колбасок или рыбы (если ее не выбрали в качестве основного блюда). Эти блюда призваны, не только возбуждать аппетит, но и не давать полного насыщения, заменяя собой главное блюдо.

Главное (основное) блюдо - наиболее ценное в меню с точки зрения пищевой ценности. Обычно посетители сначала выбирают главные блюда, а затем остальные, дополняющие их. Аналогичным образом шеф-повар, составляющий меню, обычно определяет главное блюдо, а затем планирует остальные - ему в дополнение.

Десерт в современном меню означает сладкое блюдо в конце трапезы, хотя в некоторых странам (например, в Британии) он означает фрукты и орехи и подается после сладкого или пудинга.

Отдельно составляют меню пор​ционных блюд, вин и винно-водочных изделий, куда включаются пиво, безалкогольные напитки, табачные, а иногда и некоторые кондитерские изделия.

Ежедневно меню составляет заведующий произ​водством, метрдотель и оно  передается калькулятору для определения продажных цен блюд. Затем меню утверждается директором предприятия. Помимо директора, меню обяза​тельно подписывают калькулятор и заведующий про​изводством.

Виды меню. Ежедневно перед началом рабочего дня официант знакомится с меню, чтобы быть готовым дать исчерпывающие ответы на вопросы посетителей о том, что представляет собой то или иное блюдо или кулинар​ное изделие. В том случае, когда попадается непо​нятное название блюда, официант обязан немедлен​но выяснить о нем все данные у повара или метрдо​теля.

Слово «меню» имеет, по меньшей мере, три зна​чения для официанта. Оно означает:

• ассортиментный минимум блюд, подаваемых в ресторане, составленный в определенной последовательности;

• порядок подачи блюд (типы меню, например, «комплексное меню», «а ля карт» и т. д.);

• лист бумаги или карта, где пишется список блюд, чтобы посетители могли сделать выбор.

Типы меню. Типы или классы меню отличаются друг от дру​га вариантами подбора предлагаемых блюд и структурой цен.

Меню а ля карт

Этот тип меню предполагает оценку каждого блюда отдельно. Блюда из такого меню, выбранные посетителями, готовятся на заказ. Буквальный перевод этого французского выражения таков - «из карты».

Нужно заметить, что термин «a la carte», при​меняемый в ресторанном бизнесе, часто интерпре​тируется неверно. Термин не связан ни с опреде​ленным типом ресторана, ни с ценовой полити​кой, ни с процедурой подачи блюд, он относится лишь к типу меню и предусматривает приготов​ление блюд на заказ.

Табльдот

Этот тип меню предлагает небольшой (обычно весьма ограниченный) ассортимент блюд и оцени​вается общей суммой в расчете на одного челове​ка за все меню. Буквально table d'hote означает по-французски «стол хозяина».

Типичный пример такого меню — «деловой зав​трак» (бизнес-ланч) по умеренным ценам, в со​став которого входят по три-четыре наименова​ния блюд. Посетитель платит установленную цену за весь обед или завтрак.

Многие первоклассные рестораны также часто используют меню типа табльдот, так как его огра​ниченное количество блюд позволяет шеф-повару отбирать свежие ингредиенты высшего качества и уделять приготовлению каждого блюда макси​мум внимания.

Благодаря ограниченному ассортименту при приготовлении блюд для табльдота расходуется меньше продуктов, чем для меню а ля карт.

Меню типа табльдот очень популярны в празд​ничные дни, например, на Рождество или на Восьмое марта.

Так как необходимо правильное чередование блюд по дням недели, одно и то же обеденное блюдо не сле​дует включать в меню ежедневно. В летнее время в меню включаются холодные супы (окрошка, ботвинья, свекольник), супы из свежих ягод и фруктов.

Блюда, включенные в меню, должны быть в про​даже в течение всего рабочего дня предприятия; вни​мательное изучение спроса позволяет правильно опре​делить, какое количество блюд того или иного наиме​нования необходимо готовить каждый день. Особое внимание при составлении меню следует уде​лять правильному сочетанию гарнира с основным про​дуктом.

Меню заказных блюд. В это меню вклю​чается широкий ассортимент разнообразных закусок, супов, горячих блюд и кулинарных изделий, сладких, а также фирменных блюд. Одно из основных правил, которое необходимо соблюдать при составлении меню заказных блюд, - разнообразие закусок, блюд, кулинар​ных изделий как по видам сырья и продуктов, из которых они приготовлены, так и по способам кули​нарной обработки. Поэтому в меню включают раз​личные овощные, мясные, рыбные блюда; закуски, приготов-ленные в отварном, жареном, тушеном, за​печенном видах. Обязательно должны учитываться при составлении меню сезонность, погода и темпе​ратура воздуха.

Все заказные блюда при​готовляют по заказу и подают через 10-15 мин, о чем следует обязательно предупредить посетителей. При подаче заказных блюд официант должен обращать особое внимание на их оформление.

При составлении меню заказных блюд придерживаются определенных правил расположения закусок и блюд с учетом последовательности их пода​чи, определяемой различиями в технологии приготов​ления, оформления и сочетания основных блюд с гар​нирами и соусами.

Блюда и закуски в меню располагаются в традици​онном, давно сложившемся порядке. Вначале в него включают холодные закуски — рыбные, мясные, овощные, затем - горячие. Вслед за этим указывают супы, причем сначала бульоны, затем запра​вочные супы - борщи, лапшу, щи, солянку, наконец, пюреобразные супы из овощей, курицы.

За супами в меню должны быть указа​ны горячие блюда - вначале рыбные, затем мясные. Здесь тоже соблюдается определенная последователь​ность в зависимости от технологии изготовления и по​рядка подачи блюд. Вначале в меню вписывают рыб​ные отварные блюда (например, судак по-польски), блюда в соусе (севрюга в томате), жареные (судак в тесте), запеченные (треска, запеченная на сковороде) и т. д.

Из мясных в меню вначале вписывают натураль​ные блюда из мяса (бифштекс, ромштекс, антрекот), затем блюда в соусе (бефстроганов и др.) и, наконец, блюда из птицы и дичи (жареные цыплята, индейка, тетерка, рябчик и т.д.).

Заканчивается перечень горячих блюд, включаемых в меню, блюдами, приготовленными из овощей (цвет​ная капуста, спаржа, рагу из овощей), яиц (омлеты - с сыром, ветчиной), молочных продуктов; мучными (блинчики с различными начинками и т. п.).

За горячими в соответствии с порядком подачи сле​дуют сладкие блюда. Принято вначале включать в меню горячие сладкие блюда (например, пудинги), а затем холодные - крем, желе, компоты, мороженое и т. д.

Вслед за сладкими блюдами в меню указывают го​рячие напитки - чай, кофе черный, с молоком, слив​ками, по-восточному и т. д., какао, шоколад.

Кондитерские изделия - пирожные, торты, а так​же фрукты указываются после горячих напитков.

Таблица 2 - Пример составления меню для ресторана высшего класса

	Наименование блюд 
	Цена 
	Наименование блюд
	Цена 

	Фирменные блюда

Стерлядь заливная по-московски 

Уха рыбацкая (с названием ресторана) 

Осетрина в сметане, запеченная на сково​роде 

Шницель из куриного филе в кляре

Холодные блюда и закуски

Икра зернистая

Икра паюсная

Икра кетовая

Лососина

Семга

Балык осетровый

Рыбное ассорти
	
	Осетрина заливная

Осетрина с гарниром

Осетрина под майонезом

Судак заливной 

Судак под майонезом

Судак под маринадом

Раки в томатной заливке 

Шпроты в масле

Сельдь натуральная с картофелем

Сельдь с гарниром

Салат из крабов

Салат из рыбы с сельдереем

Салат столичный

Салат из птицы
	


	Продолжение табл.2 

	Наименование блюд
	Цена
	Наименование блюд
	Цена

	Салат из овощей

Салат из свежих огурцов, помидоров (по сезону)

Ветчина с гарниром 

Поросенок, соус-хрен 

Телятина жареная с гарниром

Ростбиф с гарниром

Свинина жареная с гарниром 

Язык говяжий с гарниром (красной  капустой)

Мясное ассорти 

Куры жареные с гарниром 

Филе курицы под майонезом 

Филе дичи под майонезом 

 Индейка жареная с гарниром 

Рябчик жареный с гарниром  

Куропатка жареная с гарниром 

Яйцо под майонезом

Сыр российский 

Сыр рокфор

Масло сливочное

Горячие закуски

Солянка рыбная на сковороде

Тарталетки с крабами

Крабы в соусе

Солянка сборная мясная на сковороде

Ветчина жареная

Ветчина жареная с луком

Почки жареные в масле

Почки по-русски

Тефтели в томатном соусе

Жульен из дичи в кокотнице

Шампиньоны в кокотнице
Супы

Бульон с яйцом 

Бульон с гренками 

Бульон с пельменями 

Борщок с острыми гренками 

Уха из стерляди с расстегаями 

Солянка рыбная

Солянка сборная мясная 

Борщ московский 

Щи суточные с крупеником 

Суп-лапша с курицей 

Рассольник с курицей 

Суп-пюре из кур 

Суп-пюре из дичи 

Суп-пюре из овощей 

Суп-пюре из цветной капусты 

Суп-пюре из зеленого горошка
	
	Супы холодные (в летний сезон)

Ботвинья с осетриной

Окрошка сборная мясная

Горячие блюда

Стерлядь паровая

Стерлядь в томате

Стерлядь грилье

Осетрина паровая 

Осетрина в томате 

Осетрина в рассоле

Осетрина фри

Осетрина на вертеле

Осетрина грилье

Судак фри 

Судак грилье

Судак в тесте жареный

Судак отварной, соус польский

Судак в белом вине

Судак в томате

Судак на сковороде по-русски

Судак жареный в масле

Судак запеченный в молочном соусе

Филе с гарниром

Филе в томатном соусе

Филе в соусе мадера

Бифштекс натуральный

Бифштекс с яйцом

Бифштекс с луком

Лангет натуральный

Лангет под луковым соусом

Ростбиф с гарниром

Антрекот с гарниром

Антрекот с картофелем

Ромштекс с гарниром 

Телятина жареная с гарниром

Эскалоп из телятины

Шницель из телятины

Котлеты телячьи натуральные

Котлеты телячьи отбивные

Свинина жареная с картофелем

Поросенок жареный с кашей

Котлеты свиные натуральные

Котлеты свиные отбивные

Котлеты бараньи отбивные

Котлеты бараньи натуральные

Шницель из свинины с гарниром

Эскалоп из свинины

Бефстроганов с жареным 
	

	Продолжение табл. 2 

	Наименование блюд 
	Цена 
	Наименование блюд
	Цена 

	картофелем

Ветчина в мадере

Язык отварной под соусом с гарниром

Мозги жареные

Печенка жареная в сметане

Почки в соусе «Мадера»

Котлеты рубленые из телятины

Биточки в сметане

Котлеты мясные рубленые

Блюда из птицы и дичи

Куры отварные под соусом

Курица жареная с гарниром

Котлеты из филе кур фаршированные

Котлеты из филе кур по-киевски

Шницель из кур с гарниром

Котлеты из кур рубленые

Котлеты из филе кур жареные

Цыплята жареные

Цыплята фри

Индейка жареная

Гусь жареный с капустой

Утка с яблоками

Рябчик жареный с клюквенным вареньем

Рябчик в сметане

Филе рябчика фаршированное

Филе рябчика жареное с гарниром

Куропатка жареная

Тетерев в сметане

Тетерев жареный с гарниром 

Блюда восточной кухни

Суп харчо

Шашлык по-карски 

Шашлык по-кавказски 

Чахохбили из баранины 

Люля-кебаб

Яичные, молочные, мучные, овощные блюда

Яичница натуральная 

Яичница с ветчиной

Омлет натуральный

Омлет с ветчиной 

Омлет с сыром 

Яичная каша натуральная 

Сырники в масле 

Сырники со сметаной

Пельмени в сметане 

Пельмени в томате 

Пельмени в масле 

Блинчики с мясом 

Блинчики с творогом 
	
	Каша гречневая с яйцом Макароны с ветчиной 

Цветная капуста, соус сухарный 

Зеленый горошек в масле

Горячие напитки

Чай 

Чай с лимоном
Чай с вареньем

Кофе черный

Кофе черный с ликером

Кофе черный с коньяком

Кофе с молоком

Кофе со сливками

Кофе по-восточному

Какао

Шоколад

Холодные напитки

Кофе гляссе 

Фирменный напиток

Компот из свежих фруктов (по сезону)

Компот из консервированных фруктов

Компот из ананасов

Миндаль жареный в сахаре

Пломбир

Пломбир с фруктами

Пломбир с печеньем

Омлет «сюрприз» 

Сладкие блюда

Шарлот яблочный

Пудинг сухарный

Блинчики с вареньем

Яблоки запеченные в тесте

Каша гурьевская  (соус абрикосовый)

Суфле ванильное

Яблоки в красном вине

Груша в сиропе с вином

Хлебобулочные и кондитерские изделия
Торт порционный (с названием ресторана);

Пирожные ассорти 

Птифуры шоколадные 

Печенье 

Шоколад 

Шоколадные конфеты

 
	

	Продолжение табл. 2

	Наименование блюд 
	Цена 
	Наименование блюд
	Цена 

	Фрукты

Яблоки 

Апельсины 

Другие фрукты (по сезону)


	
	Хлеб

Пшеничный

Ржаной

Расстегай

Тост (белый, подсушенный хлеб)

Директор 

Зав. производством

Калькулятор
	


В меню обеда включают блюда несложного приго​товления, которые удобны для отпуска. Этот вид меню широко используется в дневные часы работы ресторанов высших и I класса, а также вокзальных ресторанов.

В качестве дежурных блюд здесь должны быть закуски трех-четырех видов, супы - двух, горячие блюда - трех-четырех наименований и мучные конди​терские изделия.

Меню дневного рациона. Обычно его составляют для участников съездов, конференций, совещаний, которые питаются в ресторане три (завтрак, обед, ужин) или че​тыре (добавляется второй завтрак или полдник) раза в день. Меню дневного рациона может быть со свобод​ным выбором блюд по желанию посетителя или ском​плектованным заранее.

При составлении меню скомплектованного завтра​ка включают, как правило, два-три вида холодных за​кусок, обычно одно горячее блюдо (более легкое), го​рячие напитки - чай, кофе, мучные изделия.

В зависимости от намеченной на завтрак суммы де​нег можно составить любой вариант, добавив холод​ные закуски и другие блюда, соки или фрукты.

Так же составляется меню скомплектованного обе​да, в которое входят одно-два холодных блюда, один суп, одно горячее, одно сладкое блюдо.

При составлении меню скомплектованного ужина ограничиваются легкими блюдами и закусками, сала​тами и т. д. В меню должны быть кефир, простоква​ша.

Меню дежурных блюд составляют для быстрого обслуживания клиентов, у которых ограниченный запас времени. В это меню, как правило, включаются блюда, готовые для отпуска. Важно, чтобы их ассор​тимент был достаточно широк, и клиент имел воз​можность составить полный обед, не ограничиваясь одним блюдом. Некоторые закуски и блюда включа​ются полупорциями.

Меню банкета. Его составление имеет свои особен​ности в зависимости от характера банкета. Так, банкет за столом с полным обслуживанием официантами и банкет за столом с частичным обслуживанием может быть завтраком, обедом или ужином, что и находит отражение в меню. Еще одно отличие в том, что в его составлении ак​тивное участие принимает заказчик.

В меню банкета включают несколько холодных за​кусок (для расширения ассортимента холодные закус​ки можно заказывать из расчета 1/2 или 1/3 порции на человека), одну горячую, для банкета-обеда - суп, горячие из рыбы, мяса, птицы, десертные блюда, фрукты, напитки. Так же, как и при составлении меню других видов, здесь соблюдается определенный поря​док включения закусок и блюд в меню.

Меню для специальных видов обслуживания. Такое меню, например, для встречи Нового года, празднова​ния свадьбы, дня рождения и т. п. составляется зара​нее - за 10-12 дней до торжества в соответствии с пожеланиями заказчика. При этом учитывают харак​тер события. Например, при праздновании дня рожде​ния в меню по традиции включается торт, украшен​ный свечами по числу лет именинника; к свадьбе гото​вят свадебный торт.

Меню для специальных видов обслуживания харак​теризуется обилием разнообразных холодных закусок. Из горячих блюд обычно включают два-три: рыбное, мясное, из птицы; на десерт - фрукты, мороженое, кондитерские изделия, горячие напитки и вина.

В меню указывается не только ассортимент закусок и блюд, но и количество порций, так как некоторые закуски готовят из расчета полпорции на человека.

Оформление меню определяется характером пред​приятия. Так, при худо-жественном оформлении меню в ресторанах с национальной кухней, вполне оправданно использование национального орнамента. В дни про​ведения тематических вечеров, балов текст меню умес​тно дополнить соответствую-щими рисунками. Чтобы привлечь внимание посетителя к фирменному блюду ресторана или кафе, текст меню иногда полезно разнообразить удачной шуткой, любопытной истори​ческой справкой и т. д. В зарубежных ресторанах в меню заказных блюд особенно рекламируются фирменные блюда. В меню пишут: «Шеф-по​вар рекомендует Вам...»

Меню должно быть ясным, четким, напечатанным на хорошей бумаге.

Если меню напечатано типографским способом, не​обходимо учитывать размер, рисунок шрифта, его «чи​табельность», пробелы между буквами и словами.

Заполненные бланки меню, вложенные в художе​ственно оформленные папки, официант раскладывает на столах. Он должен следить за тем, чтобы все карточки меню были в хорошем состоянии. Если меню смялось, за​пачкалось, надо немедленно заменить его другим эк​земпляром.

В меню заказных блюд при  перечислении блюд и напитков оставляют не​заполненными несколько строк, чтобы иметь возмож​ность включить некоторые изделия дополнительно.

Для удобства обслуживания иностранных туристов в ресторанах класса люкс меню должно быть на русском, английском, французском и немецком языках.

В приложении 1 приведен словарь терминов, используемых при обслу-живании в ресторанах, на русском, английском, немецком и французском языках.

В большинстве случаев блюда подают в том порядке, в котором составлено традиционное современное меню, но порядок может варьироваться в зависимости от характера обеда. Особенно часто это происходит при организации неформальных обедов или в нетрадиционных предприятиях. В таких случаях ответственность за определение порядка подачи блюд ложится на официанта, который учитывает желания посетителей.

Не все блюда, подаваемые на стол, включаются в формальную структуру меню.

Перед супом можно подать:

- канапе,

- овощи под соусом,

- горячие или холодные закуски, нарезанные маленькими кусочками.

Сейчас, когда наши гастрономические пристра​стия основываются на многочисленных традици​ях самых разных культур, выбор различных со​усов и приправ огромен. Естествен​но, что некоторые из них ставят на стол, чтобы посетители сами могли выбрать, что им больше по вкусу. Еще ряд соусов и приправ официант предлагает на выбор гостей.

В обязанности официанта входит следить за тем, чтобы в его распо-ряжении всегда был целый ряд необходимых соусов и приправ, таких как несколь​ко видов горчицы, молотый черный перец, чатни, различные кетчупы и т.д., подходящие к меню ресторана.

Сыр можно заказывать перед десертом (как при​нято, к примеру, во Франции), вместо десерта, либо после него - в зависимости от желания кли​ентов. Одни предпочитают, чтобы сыр подавали к столовому вину, другим нравится заказывать сыр позднее, к кофе или портвейну. Правильная процедура подачи сыра и соответ​ствующего сопровождения зависит от сорта сыра. То, к чему принято подавать сыры, зависит от моды, вкусовых пристрастий клиента и от тради​ций ресторана. Не существует универсальных, единственно верных правил.

Так же, как и некоторые закуски, сопровожде​ние к кофе не включается в основное меню, а идет в приложении к нему. Ассортимент блюд, которые можно подавать к кофе, ограничивается лишь фантазией повара. Стандартной практикой стала подача послеобеден​ных мятных трав, хотя многие рестораны в пос​леднее время подбирают ассортимент блюд, пода​ваемых к кофе, по своему собственному усмотре​нию. К кофе подают маленькие кексы или бисквиты, фирменный шоколад, печенье или, на​пример, замороженные фрукты.

Меню - это не просто инструмент про​даж, каталог кулинарных идей или способ предложить что-то клиен​там. Меню - это краеугольный камень ресторанного дела.

Обычно меню отодвигают на второй план, отдавая предпочтение интерьеру или оформлению вывески. А его следует составлять, прежде чем зани​маться обстановкой ресторана. Орди​нарный или оригинальный стиль, фоль​клорные костюмы или элегантные мун​диры, люстры или свечи - все зависит от меню.

Не следует покупать мебель, заказывать скатерти, выбирать столовые прибо​ры, если неизвестно, какие блюда будут предлагать клиентам. Поэтому необходимо для создания ресторана, который будет пользоваться успехом, придерживаться нескольких правил.

Сначала необходимо ознакомиться с ме​ню других ресторанов и постараться понять, кто ваши потенциальные клиен​ты, чего они хотят, каковы их вкусы, сколько денег они могут истратить. По​пытайтесь определить достоинства и не​достатки конкурирующих с вами ресто​ранов.

После тщательного анализа рынка попробуйте составить свое меню - это искусство, которое называется инжини​рингом меню. 

Планировать меню - значит определить, какие клиенты будут посещать ваш рес​торан, и знать, что, как, в каком количе​стве и по какой цене следует им предла​гать. Перед тем как включить блюда в меню, нужно разработать ТУ и ТИ для  их приготовления. Выяснить, легко ли при​обрести те или иные продукты, сколько они стоят. Необходимо представлять, как гарантировать фирменным блюдам  ресторана отличное качество и приемлемое время приготовления, и не забывать, что для их продажи пона​добится персонал, понимающий Вашу философию и разделяющий Ваши взгля​ды на ресторанный бизнес. 

Прежде, чем приступить к планиро​ванию меню, составьте контрольный список:

- причины и цели создания ресторана, как они связаны с Вашими интересами;

- категория клиентов (возраст, профес​сия, достаток и т.д.);

- предпочтения клиентов (что они бу​дут заказывать); 

- уровень и вид обслуживания, наибо​лее подходящие для данной катего​рии клиентов;

- тип кухни, преобладающей в зоне конкуренции;

- конкуренты и наиболее популярные направления ресторанного бизнеса;

- предполагаемый уровень прибыли;

- расходы: стоимость продуктов, арен​да помещения, зарплата персонала и т.д.;

- сезонность продуктов;

- время работы и количество посадоч​ных мест;

- наиболее часто используемые и наи​более продаваемые продукты. 

Только после того, как контрольный список будет готов, вы можете подумать о стиле, тематике, интерьере ресторана. 

Чтобы избежать ошибок при разра​ботке меню, помните:

	Меню – это:
	Меню должно:

	- каталог продаж;

- инструмент рекламы и продаж;

- важное средство информации;

- источник гастрономических пред-ложений;

- хорошая памятка для клиентов;

- ваша производственная  программа
	- информировать;

- помогать продавать;

- привлекать внимание;

- предлагать различные варианты;

- отражать стиль ресторана;

- удовлетворять клиентов;

- доставлять удовольствие, убеждать


Составляя меню, блюда можно объе​динить в группы:

- закуски;

- супы;

- горячие блюда;

- гарниры;

- сладкие блюда;

- напитки.

Каждый раздел также может состо​ять из нескольких частей. Например, можно предлагать закуски:

- горячие;

- холодные;

- из рыбы;

- из мяса;

- с овощами;

- с сыром;

- фирменные;

- от шефа;

- дегустационные;

- национальных кухонь. 

Меню должно помо​гать клиенту, а не запутывать его. Не следует составлять меню, которое нравится Вам или Вашему повару. Меню должно предлагать только то,  чего желают клиенты. Учитывая, что Вы не можете вклю​чить в меню тысячу блюд, вам придется делать выбор. Поэтому меню должно соответствовать количеству посетителей, и до того момента, пока ресторан не заработает в полную силу, блюда долж​ны готовиться по простой технологии, требующей минимальных затрат (простая технология не означает, что вы предлагаете простые блюда).

Решайте, где луч​ше разместить блюдо в меню (рисунок 3).


Рис. 3. – Зоны первоначального восприятия текста 

Как клиент читает ме​ню? Прежде всего, ему в глаза бросится зона 1, поэтому размещайте там блюда, кото​рые хотите продать в первую очередь.

Располагайте в этой зоне «звёзды», тогда посетитель выберет блюдо с мак​симальной пользой для вашего ресто​рана.

Если вы хотите привлечь внимание к дегустационным блюдам, используй​те зону 2. Все остальное клиент начнет читать только через несколько секунд.

Продавать нужно идеи и предложения, а не просто пищу. Меню, оформленное непродуманно и неинтересно, не может управлять кли​ентами - они просто не воспринимают его. Ваших официантов всегда будут спрашивать: «Что бы Вы могли посове​товать?» А если еще и официанты недо​статочно профессиональны, успеха Вам не добиться. Помните, что меню являет​ся основой, на которую опирается вся Ваша деятельность. 

Часто гостю предлагают набор блюд: закуски, супы, горячее. Официанты считают, что пра​вильной является идея «обильной еды»: «У нас все вкусно, и Вы должны выйти сытым после полного обеда».

Необходимо сделать так, чтобы клиент выбрал одно основное блюдо, которое Вы ему предложите и которое, по Вашему мнению, ему обязательно по​нравится, - тогда у него останутся хоро​шие воспоминания о Вашем ресторане. К этому блюду можно добавлять закуски, супы или горячее блюдо, не забывая, что гость не должен уйти без вкусного десерта.

Важно, чтобы официант был очень уверен в себе, - тогда гость не будет со​мневаться, что предложенное блюдо он выбрал сам.

Стоит выбрать свой стиль поведения, постепенно создавая историю своего ре​сторана и свое меню.

Предлагаем различные варианты ре​шений, которые могут помочь Вам про​вести маркетинг и уберечься от возмож​ных ошибок в будущем.

Стиль меню. Меню должно учитывать категорию клиентов, но в  меню нельзя включать самые обыкновен​ные блюда.                      

Необходимо устанавливать цены, побуждающие клиентов заказывать аперитив и десерт, но цены зависят не только от стоимости продуктов и услуг.

Стоимость блюда зависит от стои​мости не только продуктов, но и  от дополнительных элементов, необходи​мых для данного блюда. 

Поскольку клиенты - люди очень разные, то важно, чтобы меню было «эластичным» - с различными цена​ми и несколькими вариантами блюд (обед, ужин, рабочие дни, суббота, воскресенье). Все клиенты одинаковы: не надо дифференцировать цены. Нужно указывать одну и ту же цену на одинаковые услуги, предлагаемые разным клиентам.

Специальные просьбы. «Конечно, мы можем подать Вам рис без соуса, но если Вы желаете чего-то легкого, мы можем предло​жить домашнюю выпечку с нашим маслом или очень свежую камбалу, приготовленную на пару».  Но нельзя говорить «Риса нет. Конечно, мы его приготовим, но на его приго​товление понадобится по крайней мере полчаса. А у нас в меню есть другое блюдо, я бы мог Вам его принести».

Пока принимается заказ. «Пока Вы ждете, могу ли я предло​жить аперитив? Наш шеф готовит аппетитные мини-закуски, которые, через минуту будут у Вас на столе». Но нельзя говорить «Хотите закуски или сразу принести суп?»

Вино. «Если Вы любите молодые вина, то у нас есть вина, которые лично выбирал хозяин. Мы их подаем порциями или, если желаете, в графине. Но если Вы предпочитаете классические вина, то у нас есть винная карта». Но нельзя говорить: 

- «Белое или красное вино?»

- «Хотите игристое вино или обык​новенное?»

- «Вот наша карта вин».

Персонал. Следует принимать на работу лю​дей, которые могут обеспечить хо​рошее обслуживание, но не нужно сокращать стоимость рабо​чей силы. Закупки зависят от возможностей рынка, но закупки не следует делать тогда, когда есть возможность покупать продук​ты по более выгодной цене.

Бюджет. Бюджет зависит от многих факто​ров. Он должен разра-батываться на основе маркетинга, но он не должен предусматривать прибыль приблизительно 20 про​центов оборота.

Маркетинг. Маркетинг должен определять ожи​дания возможных клиентов и по​требности реальных клиентов, но маркетинг не используется для того,  чтобы по​больше продать и чтобы выяснить отношение клиентов к предлагае​мым услугам.
Какой язык нужно использовать, составляя меню? Какими словами лучше всего описывать блюда? Какое количество  их должно быть? Чтобы ответить на эти во​просы, представьте себе, что перед ва​ми – голодные люди, которые оказались в вашем ресторане, скорее всего, не случайно.

Постарайтесь не испугать клиента. Используйте язык, который ему подхо​дит.

Не забывайте, что: 

- в ресторанах fast food применяют много фотографий и символических слов;

- в пиццерии названия блюд должны быть как можно короче;

- трактиру необходим простой, сердечный язык;

- традиционный ресторан должен предлагать меню, которое будет помогать клиенту, а не смущать его;

- «деловой» ресторан должен использовать меню и язык, стимулирующие появление вопросов;

- идеальный ресторан должен иметь меню, которое понятно представляет блюда,  пробуждает фантазию, превращает процесс принятия пищи в особое событие.  

Проверяйте, чтобы: 

У вашего официанта были некоторые «свежие предложения» (la cuisine du marche) – те, которых нет в меню.

Не думайте, что хорошее меню мо​жет быть только в престижном или зна​менитом ресторане. Если ваш ресторан в туристической гостинице и клиент хо​чет иметь полный пансион на протяже​нии недели, постарайтесь поддержать авторитет вашего меню.

После того, как Вы определили спи​сок блюд простого приготовления и стандартного качества, придумайте десяток надежных вариантов, которые всегда будут в вашем распоряжении. Пусть ингредиенты для этих блюд  будут у Вас  в запасе. Удачно расположите блюда, чтобы они были видны и посети​телям, и официантам (используйте холо​дильник со стеклянными дверями).

Ежедневное меню (или ряд тематиче​ских меню) встретит одобрение клиен​тов, если поможет им чувствовать себя как дома.

Как видите, чтобы стать хорошим хозяином ресторана, не требуется ог​ромных усилий.

Постарайтесь придерживаться следующих 10 правил:

1. Не смущайте клиента, указывая раз​ные способы приготовления (на па​ру, на гриле, на сково​роде, на вертеле  и т.д.)

2. Не допускайте другую ошибку, предлагая только блюда вареные, при-готовленные на гриле или жаре​ные. Всегда старайтесь предлагать те блюда, что полезнее.

3. Не забывайте о пище, с которой клиенту легче обойтись: без костей, без кожи и т.д. Такая еда всегда ка​жется более вкусной.

4. Предоставьте клиенту возможность выбирать из такой гаммы горячих и холодных блюд, чтобы посетитель мог мысленно перенестись от тро​пиков к Северному полюсу.

5. Во время больших праздников пред​лагайте особые блюда: блины - на Масленицу, ягненка - на Пасху, ин​дейку - на Рождество - и вы заслу​жите благодарность ваших клиен​тов.

6. Повышайте популярность вашего ресторана. Ваше предназначение -делать людям приятное. Побеспо​койтесь, чтобы было особое меню на каждый праздник (Рождество, 8 Марта, Свадьба и т.д.).

7. Удивляйте клиента. Предлагайте но​вые соусы, новые блюда, сыры или новые способы подачи блюд. Вер​ные и постоянные клиенты тоже хо​тят сюрпризов.

8. Меняйте меню. Создавайте разные меню - на завтрак, ужин, годовщи​ну брака, день рождения, по случаю получения диплома, для сладкоежек и т.д.

9. Обращайте внимание и на детей. Когда глядишь на мир с высоты од​ного метра, он кажется иным. Дети больше не хотят, чтобы им предла​гали полпорции: они требуют свое меню. Доставляйте им удовольст​вие - и Вы порадуете их родителей. 

10. Десерт, десерт, десерт. Не забывай​те, что самые популярные десерты -легкие, те, что едят ложками (моро​женое, крем, крем-карамель и т.д.). Имейте в виду, что если гость не за​казывает десерт, то, скорее всего, он не очень доволен и хочет как можно быстрее уйти из Вашего рес​торана. Отри​цательную роль играет тот факт, что десерту просто не уделяется долж​ного внимания.

Итак, Вы знаете, какие блюда будут вхо​дить в меню, и теперь Вам необходимо решить, как их описать.

Если Вы хотите открыть вегетарианский ресторан, то, несомненно, имеет смысл рас​суждать об энергетической, пищевой ценности блюд и их пользе для здоровья, но обычному ресторану такой подход вряд ли принесет успех.

Содержание меню должно быть очень ясным, понятным и способным удовлетворить любопытство клиента.

Чтобы привлечь внимание клиента, постарайтесь, используя свое воображе​ние, добавить к каждому пункту меню три замечания из шести приведенных ниже.

1. Расскажите об используемых продук​тах, особенно если Вы их получаете из экзотических мест.

2. Подчеркните, какие продукты Вы ис​пользуете - свежие или консервиро​ванные.

3. Отметьте продукцию местных про​изводителей.

4. Опишите особый способ приготовле​ния.

5. Отметьте специфические ингредиен​ты, например, лук, чеснок и редкие специи.

6. Расскажите историю рецепта, если она действительно интересна.

Научите ваших официантов делать яркие, заманчивые и интригующие описания блюд.

Памятка для  официантов

- Проанализируйте, кто Ваши клиен​ты.

- Представьте себе, что они желают и чего ожидают.

- Внушайте, а не просто предлагайте блюда.

- Не повторяйте предложений других ресторанов.

- Не забывайте про новые предложе​ния меню.

- Выбирайте подходящий стиль обще​ния.

- Предлагайте несколько видов хлеба и проверяйте, чтобы, по крайней ме​ре, один из них был горячим.

- Обращайте внимание на сезонные блюда, которые делают меню более разнообразным.

- Одни и те же порции не могут подхо​дить всем клиентам - применяйте правило: разные порции для разных людей. 

- Всегда имейте в запасе некоторые га​строномические сюрпризы.

- Помните, что постоянные клиенты заказывали во время последнего по​сещения, и предлагайте им что-ни​будь другое, отмечая: «Это блюдо Вы уже ели в прошлый раз».

- Делая предложение клиенту, не исхо​дите из цены. (Но важно, чтобы бла​годаря Вашему обслуживанию кли​ент, заказавший вино, например, за 600 рублей, чувствовал себя так, как если бы оно стоило 6000 рублей, а посетитель, выбравший доро​гое вино, не жалел о потраченной сумме.)

3.8 Оформление меню.  Вот некоторые идеи. Меню должно:

- соответствовать стилю ресторана;

- содержать логотип и название ресто​рана;

- легко восприниматься и читаться (не все понимают, например, готиче​ский шрифт);

- связывать разные предложения (заку​ски, супы и т.д.), но ключе​вые по-зиции должны принадлежать блюдам, которые обычно предпочи​тают клиенты;

- графически отображать образ ресто​рана.

Сегодня Вы можете воспользоваться компьютером и принтером и с их по​мощью оформить и получить меню ре​сторана, однако, в случае необходимо​сти, можно обратиться в дизайнерские фирмы, занимающиеся разработкой стиля.

Если Вы все же решили действовать самостоятельно, обратите внимание на ряд технических советов.

Дизайн. Идеальным можно считать меню, которое легко читается благодаря оптимальному пространственному соот​ношению между блоками текста и «воз​духом».

Формат. Это самый важный элемент оформления меню. Формат зависит от количества блюд, он должен быть удоб​ным для клиента.

Шрифты. Выбор шрифтов и их раз​мера определяет удобство чтения меню. Шрифты также должны соответствовать стилю вашего ресторана.

Цвет. Он выполняет две очень важ​ные функции:

- придает «вес» Вашему меню;

- влияет на удобочитаемость текстов.

Известно, что человеческому глазу проще читать «черное на белом», чем «белое на черном». Таблица 3 даст вам представление о сочетании различных цветов.

Таблица 3 – Сочетание различных цветов при оформлении меню

	Удобно
	Допустимо
	Сложно

	Черный на белом
	Черный на желто-зеленом
	Черный на ярко-красном 

	Черный на пастельных тонах 
	Черный на голубом 
	Черный на ярко-оранжевом

	Черный на ярко-желтом
	Черный на аквамарине
	Зеленый на красном

	Зеленый на белом  
	Черный на желто-красном
	Красный на зеленом

	Красный на белом 
	Черный на оранжево-красном
	Красный на желтом

	Белый на голубом
	Голубой на белом
	Белый на черном

	
	Желтый на голубом
	Белый на золотом 

	
	Белый на красном 
	

	
	Белый на зеленом
	


Цвета и рисунки подчеркивают до​стоинства вашего меню, делают его оригинальным и эффектным. Но не за​бывайте, что они означают и более вы​сокие расходы на его изготовление. Цветная печать обычно требует четы​рех красок, и их количество растет, ес​ли вы хотите добиться специальных эффектов. Не стоит использовать, на​пример, золотую или серебряную крас​ку, если ваш ресторан не первокласс​ный. Больше обращайте внимания на содержание меню, а не на элементы, его украшающие.

Текст меню. Избегайте использовать в меню тексты на многих языках, пото​му что они затрудняют чтение и, по су​ти, являются бесполезными для ваших клиентов. Проанализируйте, кто Ваши клиенты, и сделайте копии меню на язы​ках наиболее часто посещающих Вас иностранных гостей.

Сезонные предложения. Вносите в меню изменения по крайней мере два раза в год, чтобы учесть сезонный фактор и продвигать наиболее оправданные в ценовом отношении блюда. 

Фотографии. Размещенная в меню фотография стано​вится своего рода гарантией того, что подан​ное заказчику блюдо будет детально ей соот​ветствовать. Поэтому такой прием эффек​тивен лишь в случае, если в заведении работает хорошо обученный персонал, спо​собный в точности воспроизвести "картин​ку". Так что, или обучите персонал подавать блюдо в таком же прекрасном виде, как на картинке, или откажитесь от фотографии. Тем самым Вы избежите лишних расходов из-за того, что гости отказываются от блюд, не имеющих сходства с привлекательными фото.

Сверхпродажи. Используйте каждую свободную пло​щадь в меню (но не загромождая его) для продвижения широкой линейки по​зиций, включая специальные коктейли, бо​калы вина, безалкогольные напитки, сала​ты, дижестивы, десерты, бутылочные вина. Не тратьте впустую деньги, оставляя об​ратную сторону меню незаполненной. Даже если клиент придет в ресторан це​ленаправленно, чтобы заказать лишь за​куски, можно поднять продажи, предлагая ему всевозможные дополнительные пози​ции.

Калькуляция и рецепты. Тщательно продумайте выбор позиций и отработайте  рецепты. Подсчитайте, в какую сумму обойдется каждый ингре-диент в лю​бом прописанном рецепте. Сегодня в широком доступе есть множество компь​ютерных программ, которые помогут ре​шить вопросы ценообразования.

Цены. Цены должны быть понятны​ми, чтобы счет не стал для клиента не​приятным сюрпризом. Все позиции ме​ню должны четко соотноситься с ценой. В ресторане высокого уровня необходи​мо составлять меню специально для дам - без указания цены.

Если в счет отдельно включается плата за обслуживание или за особое место в зале, то это следует указать в меню.

Далее, в меню должны быть по край​ней мере три демпинговые цены на блю​да, которые есть у конкурентов и по ко​торым клиенты будут судить об уровне цен ресторана. Кстати, это успокоит не​которых из них, а успокаивать клиентов перед едой - долг гостеприимства ресто​ратора.

Прежде, чем установить цены, исследуйте предложения конкурентов и шаг за шагом сравните каждую деталь. Перед тем как зафиксировать в меню цены, сопос​тавьте данные о затратах - ваши и ваших конкурентов.

Печать. По возможности меню должно быть "гибким" для печати. Несмотря на то, что все равно потребуются существенные вло​жения на переплет страниц, возможность оперативно вносить в меню коррективы и продвигать актуальные позиции окажется кстати. Подобно каждому ингреди​енту в меню, сопоставьте цены на переплет разных компаний. На рынке работает множество полигра​фических фирм, готовых предоставить стандартные вкладыши в меню разных цве​тов и размеров. Выбрав этот вариант, можно сэкономить на дизайне.

Полезные сведения. В меню должны быть представлены все основные сведе​ния о Вашем ресторане:

- логотип и название;

- адрес;

- номер телефона;

- время работы;

- выходной день;

- виды принимаемых кредитных карт;

- предложение по оказанию специаль​ных услуг или по проведению банке​тов.

Вам следует отметить любую деталь, которая могла бы вызвать интерес к Ва​шему ресторану или побудить посетите​ля заказать что-либо. Не забывайте, что вид меню влияет на мнение клиента о Вашем ресторане. Для всех очевидно,  что меню в пятнах, с ошибками и чистая кухня – несовместимы.

Эти принципы помогут Вам разработать рентабельное меню и в то же время сократят расходы. Меню - лучшее орудие  внутреннего маркетинга. Вот почему его тщательное планирование и грамотная раз​работка - важнейшие составляющие буду​щей доходности заведения.

3.9 Карта вин. Меню ресторана, бара, кафе,  а также карты вин содержат инфор​мацию о виде предприятия, его ассортименте, ценах реализуемой продук​ции. Меню и карта являются также элементом рекламы. Большое значение имеет дизайн обложки, качество бумаги и цветной по​лиграфии. 

Карта вин включает следующий ассортимент:

основных групп базовых напитков;

смешанных напитков;

крепких напитков с классическими основами;

крепких напитков с современными компонентами;

напитков с экзотическими компонентами;

эксклюзивных напитков;

коктейлей.

Карта вин играет очень важную роль, поскольку она отражает атмосферу заведения и посмотрев ее, можно определить специфику предприятия, его клиентуру и уровень обслуживания.

Карта вин - ключ к успеху, путеводитель по кулинарному миру ресторана и важный элемент конкурентоспособности. Искусство ее составления - это искусство привлечения клиентов, завоева​ния их симпатий. Чем лучше составлены меню и карта, тем боль​ше прибыль предприятия. Карта и меню демонстрируют класс за​ведения, его вкус и стиль, уважение к клиенту.  Люди, изучая карту, больше всего обращают внимание на текст в центральной и нижней части с первой страницы. В этой части карты можно поместить объявле​ние о фирменном коктейле. Карта должна содержать инфор​мацию о винах, соответствующих финансовым возможностям по​сетителя данного заведения, о стоимости целой бутылки, ее ем​кости, а также о стоимости 50, 100 мл этого вина. Необходимо строго регламентировать напитки и вина разных типов и разного происхождения.

Первый признак разделения вин внутри карты - по цвету. От​крывать винную карту необходимо белыми винами - такова тра​диция. Дальнейшее разде​ление винной карты (внутри групп вин одного цвета) происходит по названиям районов и винодельческих стран. Винная карта от​ражает инфор-мацию, указанную на этикетках бутылок (название вина на языке оригинала, имя производителя, производство, ис​пользуемый сорт винограда и год урожая). Все вина должны быть сгруппированы по странам-производителям. Вино не обязательно должно быть известным, оно может быть и домашним - тем, что обычно называется house wine. Вино, подаваемое в разлив, часто становится популярным и разносит славу о вкусе ресторана. До​машнее вино всегда стоит в карте на первом месте.

В карте вин и напитков важна логика. Карту, как правило, на​чинают с французских вин, затем располагают аперитивы. Кроме классических аперитивов и вермутов к первой группе относят и крепкие спиртные напитки: водку, виски, текилу и джин, воз​буждающие аппетит.

Затем следуют дижестивы: бренди, коньяк и ликер. В баре, где коктейли составляют основной предмет спроса, им следует уде​лить основное место в карте, а остальные напитки и вина помес​тить в конце. Следует отметить, что такие словосочетания, как short drink (шот дринк) и long drink (лонг дринк), принадлежат меж​дународному языку баров и нигде в мире не переводятся.

Распространенные ошибки при составлении карты вин:

1) неверное деление на разделы:

- не выделены аперитивы и дижестивы;

- вина разных стран и провинций не собраны в отдельные группы;

- вина не разделены по цвету;

- крепкие напитки различных типов не разделены между собой;

2) неверный порядок следования:

- аперитивы следуют за основной группой вин;

- белые вина следуют после красных;

- нарушен алфавитный порядок следования вин из различных районов, мест производства, стран;

- в винной карте отсутствует нумерация вин и напитков;

3) неверный подбор информации о напитках и винах:

- не указано точное название вина по происхождению;

- не указан производитель вина;

- имеются ошибки в тексте и в написании названий вин. 

Карта коктейлей ресторана начинается с предложения коктей​лей-аперитивов, открывающих трапезу и способствующих возбуж​дению аппетита. Это классические коктейли на основе джина, виски, рома и ароматизированных вин. Затем в карту включают напитки дня, фирменные коктейли, специальные предложения для дам или «подарок от сомелье».

Сомелье - сотрудник бара, ресторана выс​шего класса, прекрасно разби-рающийся в химии и технологии виноделия, барном деле. От его таланта и старания зависит при​быль бара, ресторана. Объявление какого-либо коктейля напитком дня по​зволяет привлечь интерес посетителей. 

Хороший сомелье должен быть хорошим психологом и должен найти соответствующую мотивацию для каждого клиента, постараться сразу расположить к себе клиента, завоевать его симпатию. Первые минуты общения могут оказаться решающими, ведь первое впечатление трудно изменить, а если оно будет негативным, то может не оказаться возможности его изменить. В течение первых 15 секунд важно показать свое расположение жестами, ми​микой, словами, интонацией - задействовать весь набор средств. Сомелье должен вызвать доверие потенциального клиента, внушить ему уверенность. Кроме того, необходимо соответствовать ожиданиям клиента, а он ждет от сомелье осуществления своих желаний. Эти желания могут быть неясными и самому клиенту, но он надеется на профессиональную помощь. Задача сомелье дать клиенту высказаться как можно более определен​но. Свою профес-сиональную задачу можно выполнить только в том случае,  если сомелье знает о первоначальных пла​нах клиента не менее того, что знает он сам. Необходимо вызвать клиента на разговор и предоставить возможность высказаться, стараясь составить впечатление о самом клиенте как о человеке и о том, что из того, что есть в карте, может ему подойти. Есть достаточное число людей, имеющих хорошее представление о хороших винах. Необходимо правильно определить   психологический тип клиента, чтобы, исходя из этого, строить дальнейшую стратегию поведения. И самое главное – сомелье существует для клиента, а не клиент для сомелье.     

Не менее важной статьей финансового проекта ресторана является тщательная подготовка и разработка заку​почной политики. И здесь важны детали. Для клиента ресторан - это синтез комфорта и удоволь​ствия, а, следовательно, для себя возможность вновь и вновь вернуться сюда он оценивает сразу по нескольким крите​риям: атмосфера и интерьер, качество еды, напитков и сер​виса. Незнание, отсутствие опыта, или просто природная застенчивость мешают ему в выборе нового, более качествен​ного продукта. А персонал не всегда может клиентам в этом по​мочь.

Сомелье – это не просто человек, формирующий карту вин и имеющий узкое специальное образование. Сомелье – это истинный мастер в данной области человеческого знания,  это, преж​де всего, лицо, несущее своим умением элементы мно​говековой культуры, философии одного из самых удивительных продуктов на земле. Сомелье способен искусно рассказать, увлечь Вас и отвлечь от простого процесса приема пищи, пусть и приносящего удовольствие и удовлетворение

Сомелье - это историк, географ, ботаник, химик и многое другое. Именно ему доверено влиять на мировоззрение целого общества. Так было с великими французс​кими винами сто лет назад. Люди прислушиваются к сомелъе, верят ему безоговорочно.

Он несет в себе знание, утонченную способность, неизвестную никому более. Этой профессии невозможно на​учиться, нужно быть ею одержимым. Важен еще и возраст, ибо этому ремеслу учатся всю жизнь. Великие знатоки вин утверждают, что на самом деле не знают ничего. Этот те​зис не нуждается в опровержении: письменность появилась гораздо позже, чем человек познал вино. Опыт нескольких ты​сячелетий невозможно уместить в человеческую жизнь. 

Сомелье - редкая профессия. Людей, разбирающихся в винах, всегда и везде мало (даже Франция - не исключение). Именно поэтому двое талантливых сомелье могут совершить то, что не удается сделать нескольким компаниям, опе​рирующим на рынке: повернуть рынок в свою сторону. 

Формирование качественного ресторанного сектора происходит по нескольким основным направлениям. С уве​личением духа конкуренции и снижением спроса в силу спе​цифики местного, ограниченного (с точки зрения доступ​ности массам) рынка, а также вследствие кризиса, ресто​ратору уже недостаточно предложить клиенту изыскан​ную кухню.

Открывшиеся рестораны в России уровня 3-5 звезд в последние годы соперничают друг с другом в отношении новизны идей, интерьеров, сервиса и даже законченности фирменного стиля. Трудность вхож​дения многих новых марок напитков в ассортимент гаст​рономического заведения заключается в том, что сомелье, менеджер по закупкам, директор или сам владелец рес​торана «ангажированы» крупными компаниями.  

Ограниченный объем вина часто является положительным фактором для рес​торана. Он дает преимущество тем немногим, кто реша​ется включить напиток в карту, - заведение получает возможность сделать акцент на эксклюзивность своего предложения и предлагать подобный напиток как «изюминку». Общий уровень знаний о винах постоян​но повышается. Необходимо, чтобы постоянно в карте  появлялись новые вина. Вино остается одним из главных факторов успеха ресторана на рынке. Люди, увлеченные вином, едва ли откажутся от своих пристрастий. Наиболее прогрессивные рестораторы продолжа​ют развивать винный ассортимент, сохраняя престижные позиции и одновременно делая его более универсальным. Специалисты в области винного бизнеса отмечают, что в услови​ях меняющегося рынка мастерство сомелье и профессиона​лизм ресторанного менеджера по закупкам становятся важ​ными факторами успеха. 

Карту вин подписывают директор, главный бухгалтер и сомелье.

Тема 4. Эстетика труда и производства в сфере предприятия питания

4.1 Эстетическая и этическая культура работников предприятия питания. Эстетика – красота, художественность в оформлении, организации чего-либо.

Этикет – установленный порядок поведения.

Эстетическая активность человека в труде выявляет уровень его развития, образования. Деятельность работников предприятия питания может служить зеркалом их эстетической культуры. Кулинар, кондитер, официант должны быть людьми высокой эстетической культуры, которая проявляется в красоте манер, общении с коллегами и клиентами, внешнем облике, в умении чувствовать и понимать красоту, искать и создавать ее. Официант, бармен должны точно соблюдать правила обслуживания, используя различные профессиональные приемы в работе. Например, с артистизмом нести поднос,  держать бокалы, бутылку, умело откупорить ее; красиво раскладывать блюдо на тарелке – все это формирует мастера своего дела, а его труд воспринимается окружающими с эстетическим удовольствием.

Работник ресторана, бара, кафе должен быть обаятельным человеком и внешне привлекательным, т.к. первое впечатление о человеке складывается по его внешнему виду (физические данные, костюм, прическа, манеры). Производственная одежда должна быть красивой, рациональной, отвечать направлению моды. В такой одежде человек чувствует себя уверенней, его движения приобретают гибкость, точность, плавность, законченность.

Красивая и рациональная производственная одежда – это не прихоть, а требование времени. Она создает удобство в работе, заставляет держать в чистоте и порядке рабочее место, следить за своими манерами. Неряшливая, неудобная одежда унижает человека. 

Нужно относиться более внимательно к обуви. Нельзя использовать на работе комнатные туфли, спортивные тапочки, кроссовки, полукеды и очень открытые босоножки – это не только не эстетично, не соответствует рабочей форме, но и вредно для здоровья: такая обувь при длительном ношении способствует развитию плоскостопия, образованию тромбов, нарушению кровообращения. А стоптанная обувь вообще не допустима на работе. Она делает походку неуклюжей, шаркающей, это создает неприглядную картину для клиентов.

Обувь, начищенная до блеска, должна быть удобной, красивой и соответствовать рабочей обстановке. Исследования ортопедов показали, что самая удобная обувь – на устойчивом небольшом или среднем каблуке, со шнуровкой или перепонками на подъеме, полностью закрывающими ногу, поддерживающими все связки стопы.

Мужчины обязаны особое внимание уделять своим носкам, которые должны соответствовать цвету брюк, а женщины – колготкам. Они должны быть всегда чистыми, целыми и аккуратно надетыми. Если женщина в летний период использует подследники, то они не должны высовываться из-под обуви, а мужчинам в осенне-зимний период лучше вместо носков носить гольфы.

Прическа у работников залов кафе, ресторанов, баров должна быть скромной, аккуратной, не бросающейся в глаза. Длинные волосы необходимо закалывать: их нельзя носить на работе распущенными, т.к. это негигиенично, и они мешают во время работы.  Не рекомендуется сооружать на голове замысловатые прически, требующие к себе особого внимания, стесняющие движения головы. Мужчины должны быть образцом аккуратности: лицо гладко выбрито, волосы подстрижены так, чтобы они не касались воротника.

Особо следует сказать о головных уборах работников производственных цехов кафе, ресторанов. Они могут быть разными: береты, пилотки, колпаки, косынки, но они должны максимально скрывать волосы и не стеснять движений.

Прически официантов ресторанов, кафе, баров могут быть украшены головными уборами, соответствующими стилю, оформлению предприятия.

Необходимо тщательно следить за своими руками. Они должны быть безукоризненно чистыми, с короткими хорошо обработанными ногтями. Если ногти официантов покрывают лаком, то он должен быть бледным, не бросающимся в глаза. Кожа рук должна быть мягкой, эластичной. Для этого следует применять специальные кремы, которые помогут сохранить их в отличном состоянии.

Косметика для лица. Иногда заботу о своем внешнем облике сводят к чрезмерному применению декоративной модной косметики и забывают, что самый модный грим, неумело использованный, отнимает у лица молодость, эластичность кожи, делает его старым, а иногда и вульгарным. Нужно пользоваться лишь той косметикой, которая не нарушает естественной прелести лица, а лишь подчеркивает и сохраняет природную свежесть. Обильное использование косметики лишает лицо естественности, даже улыбка может показаться натянутой; веки, обильно покрытые тенями, выглядят тяжелыми, уставшими.

В кафе, ресторане, баре официантам и барманам не рекомендуется пользоваться духами и туалетной водой, курить, т.к. продукты питания обладают способностью поглощать запахи.

Внешний облик – это отражение характера человека, его эстетического вкуса.

Эстетическая культура работников предприятий питания предполагает отменное владение речью. Речь может быть красивой или уродливой. Правильная, точная речь во все времена была первым признаком культуры человека, его воспитания. Какие требования необходимо предъявлять к речи работников кафе, ресторанов, баров.

1. Правильно произносить слова, наиболее часто употребляемые в речи в связи с их профессией: блю’да, ка’мбала, све’кла, сли’вовый сок, языко’вая колбаса, украи’нский борщ, домо’вая кухня, ро’стбиф, кулина’рия, отку’порить и т.д.). Список слов, ударение которых надо запомнить, можно вывесить в комнате персонала и периодически его обновлять.

2. Правильно образовывать формы слов: стакан чаю, кусок сахару, стакан соку, тарелку супу, килограмм апельсинов, килограмм яблок, порцию помидоров; класть – кладу, хотеть – хотите, нарезать (но не порезать), торт – торты.

3. Знать род часто употребляемых существительных: черный кофе, вкусное какао, жареный картофель.

4. Знать этимологию (происхождение) слова, его точное лексическое значение.

5. Работник предприятия питания должен избегать в речи слов – сорняков, которые делают ее непонятной, невыразительной: вообще, собственно говоря, значит так, ну вот, так сказать и т.д. Не допускать употребления грубых, вульгарных выражений, употребления иностранных слов, значение которых ему неизвестно.

6. Всегда важно, как говорят. Говорить правильно и приятно – это говорить спокойно, доброжелательно. Даже такие слова, как «пожалуйста», «будьте любезны», «извините» теряют свой смысл, если их произносят повышенным тоном, с раздражением.

Работники предприятий питания силой голоса должны выделять слова – приглашения, названия блюд, напитков. Темп речи должен быть не быстрый, не шумный, но не безразличный и не вялый.

Речь – зеркало культуры человека. Свои мысли нужно уметь выражать кратко, точно, ясно, без пустословия. Официант, повар, кондитер должны дос-конально знать продукцию предприятия и уметь дать лаконичную харак-теристику любого блюда или напитка. Волшебные слова – «пожалуйста», «извините», «сделаю с удовольствием»  - путь к доверию, взаимному контакту с клиентами.

4.2 Профессиональный этикет для официанта. Основным принципом взаимоотношений между клиентами и обслуживающим персоналом в предприятии общественного питания  должен быть принцип взаимоотношения хозяина и гостя. В основе принципа лежит уважение к человеку, которое должно быть взаимным, исключающим равнодушие, пассивность, невнимание, грубость. Обычаи гостеприимства передаются из поколения в поколения. Гость – первый человек в доме, ему почет, внимание и уважение. Как клиент проведет время в предприятии питания, какое впечатление у него останется от пребывания в нем, зависит от всего коллектива предприятия. От работников клиент ждет деловитости, внимания, предупредительности, доброжелатель-ности, одним словам, культуры. Профессиональная этика – нравственные требования, связанные с выполнением профессиональной деятельности.

Знание профессиональной этики в процессе обслуживания обязательно. Нужно, чтобы человек, войдя в предприятие питания, почувствовал себя желанным гостем. Здесь большая роль принадлежит поварам, работающим на раздаче, метрдотелям и официантам в ресторане. От них зависит репутация предприятия. Невоспитанному, грубому человеку не место на этой работе.

Особенно следует подчеркнуть роль официанта в ресторане – роль гостеприимного, радужного хозяина, умеющего создать непринужденную, сердечную атмосферу и поддержать у гостя хорошее настроение.

В отношении к любому посетителю официант должен быть внимателен, предупредителен, одинаково относиться ко всем гостям независимо от того, большой или скромный сделан заказ. К людям пожилым, инвалидам, людям с физическими недостатками (глухота, заикание) нужно относиться особенно предупредительно, терпеливо и сочувственно. Хороший официант не заставляет себя долго ждать, а видит сам, когда к кому подойти. Потребитель может не видеть официанта, но официант должен видеть человека за столиком. Если он затрудняется в выборе блюд, некоторые из них не знает, то ему надо тактично помочь, спросить, что именно он желает, предложить на выбор несколько блюд, дать более подробную их характеристику. Если гость облил свой костюм соусом, надо сразу же принести горячую воду или раствор для удаления пятен. Все это надо сделать доброжелательно, чтобы гость почувствовал, что о нем заботятся.

Безукоризненная вежливость – основная черта официанта, она должна быть выражением сердечности и доброжелательности и проявляться в его поведении, речи, манере говорить, тоне, приветствии, в умении встретить и проводить гостя. Работники предприятий питания, позволяющие себе невежливое  обращение к клиентам,  не понимают смысла своей работы.

Работа с людьми нелегкая, она требует выдержки, терпения, умения владеть собой в любых ситуациях. У всех свои заботы, но надо их забывать, чтобы это не отражалось на отношении к клиентам. Даже, если гость проявил нетерпение, неучтивость, высказывает свое недовольство в резком тоне, то официант должен сдержаться, с подчеркнутым спокойствием ответить ему и исправить свою или допущенную кем-то из работников оплошность.

Чувство такта – необходимое качество работников предприятий питания, метрдотеля, официанта. Профессиональный такт помогает выбрать правильный подход к каждому потребителю, предупредить ситуации, создающие неловкость. Тактичный человек работает так, чтобы никого не тревожить, не раздражать, не привлекать внимание к себе присутствующих в зале, не мешать их беседе, сохранить их настроение: не гремит посудой и приборами, говорит  негромко, не переговаривается с товарищами по работе без надобности, не стоит возле стола гостей, не демонстрирует своей неприязни и не проявляет чрезмерной симпатии, а увидев гостя в неловком положении, тактично помогает выйти из него.

В течение рабочего дня официант обслуживает самых разных посетителей: молодых и пожилых, мужчин и женщин, родителей с детьми и т.д. С каждым он должен быстро войти в контакт, найти индивидуальный подход. Он должен разбираться в людях, быть психологом. Грубость, окрик, бранное слово – эти издержки человеческого общения не должны проявляться у обслуживающего персонала. Не место там и служебному высокомерию, неуважению к подчиненным. Иной руководитель предприятия питания вошедшему в кабинет сотруднику не предлагает сесть, позволяет себе повышать голос, фамильярно обращается к подчиненному на «ты». А ведь руководители предприятий сами обязаны показывать пример культуры взаимоотношений.

Избавиться от отрицательных черт характера каждому человеку поможет самовоспитание, сознательное развитие в себе ценных человеческих качеств.

Профессиональная этика положена в основу профессионального этикета, принятых правил обслуживания на предприятиях питания. Цель этикета в процессе обслуживания - доставить удовольствие, радость гостям, сделать обслуживание красивым. Клиентов при входе в зал ресторана встречает метрдотель, приветствует и провожает к столу. У стола приветствует официант, помогает сесть, предлагает меню, карту вин подавая с левой стороны в открытом виде. Если клиент пришел в ресторан с дамой, то подать меню, нужно именно ей. Если за столом только мужчины, то предпочтение отдается старшему по возрасту, а у военных – старшему по званию. Предлагая меню, официант должен  обратить внимание на фирменные блюда, подчеркнуть их достоинства. Если посетители ни о чем не спрашивают, то нужно на некоторое время отойти от стола, чтобы гости ознакомились с меню, картой вин. Когда они затрудняются в выборе блюд и напитков, надо помочь им, тактично узнав их вкусы, учитывая время дня, года и индивидуальные особенности гостей. Принимая заказ, желательно охарактеризовать блюдо и уточнить время их изготовления. 

При приеме заказа официант должен стоять прямо, не облокачиваться на стул или спинку стула, заказ записывать разборчиво, аккуратно. Если гости, сев за столик, ведут продолжительную беседу, то не дожидаясь ее конца, официант может обратиться: «Разрешите принять заказ?»

Если за стол сядут одновременно несколько человек, которые будут заказывать блюда в индивидуальном порядке, то к каждому из них официант должен подойти отдельно и открыть особый счет. Подачу напитков, закусок и горячих блюд следует производить по возможности одновременно всем сидящим за столом. 

С посетителями невежливо разговаривать с дальнего расстояния, говорить надо спокойно, негромко, смотреть на того, с кем разговариваешь, не скрещивать руки на груди и не держать их в кармане.

Приняв заказ, официант намечает последовательность его выполнения, чтобы не допустить лишнего хождения. Выполняя заказ, сначала подают безалкогольные напитки и с разрешения гостей наливают их в фужеры, начиная с дам или почетного гостя, юбиляра. Предлагая что-либо гостю, оказывая ему услугу, говорят «пожалуйста». Строго соблюдается принятая очередность подачи закусок, горячих блюд и напитков.  Перед подачей очередного блюда официант подходит к заказчику и просит разрешения подать блюдо. 

Перед подачей блюд официант должен, подойдя к гостю  с правой сто-роны, правой рукой налить воды в фужер, наполнив его на 1/3, и вина в рюмку, заполнив ее на 2/3. В недопитые рюмки  доливать не принято. Наполнив рюмки гостей и предложив закуски, блюда, официант отходит от стола. Нельзя быть назойливым, но и нельзя допускать, чтобы гости обслуживали друг друга сами.  Официант должен немедленно прийти на помощь: положить закуску с общего блюда, если гость уронит прибор или салфетку, официант должен сначала подать чистый или заменить салфетку, а потом поднять упавший предмет, а если гость взял сигарету, - вовремя поднести зажигалку. Официант должен заменять использованную посуду и приборы чистыми, менять пепельницы. Все это делать нужно тактично, не прерывая беседы. За малейшую услугу, оказанную гостем, надо благодарить его.

Обычно обед или ужин заканчивается горячими или холодными напит-ками, перед подачей их надо спросить заказчика, не рано ли их подавать, не будут ли гости что-либо заказывать.

По просьбе гостей официант подает счет мужчине или заказчику и называет сумму. После оплаты счета официант должен проводить гостей. Так же внимательно, как и встретил, помочь даме и детям выйти из-за стола, отодвинуть их стулья, проститься и пригласить приходить еще.

Существуют некоторые особенности при обслуживании банкетов, дипломатических приемов. 

Официанты не должны:

1. Уходить из зала на длительное время без предупреждения метрдотеля или бригадира.

2. Подсаживаться к столику заказчика, принимать от него угощения.

3. Сидеть в зале.

4. Принимать пищу.

5. Собираться группами.

6. Приваливаться к стенке или облокачиваться на кресла (при приеме заказа).

7. Громко разговаривать.

8. Обслуживать посетителей, пришедших в нетрезвом виде.

9. Обслуживать посетителей с детьми после 18 часов.

10. Принимать заказы на обслуживания без метрдотеля (предварительные).

Точное соблюдение профессиональной этики и этикета способствует  высокой культуре обслуживания потребителей, утверждает эстетическое начало в отношениях между людьми, содействует повышению качества труда. 

4.3 Эстетические требования к оформлению кулинарных изделий.  Великий русский физиолог И.П. Павлов говорил, что наиболее хорошо усваивается та пища, которая обладает не только хорошим вкусом и ароматом, но и красивым внешним видом. Во время еды человек должен забыть обо всех заботах и сосредоточивать свой интерес на пище. Красиво оформленное блюдо привлекает внимание и является более полезным, потому что все красивое приятно, а что приятно – лучше усваивается и больше пользы дает организму. От правильного усвоения пищи во многом зависят наше здоровье и работоспособность. Но пища не только средство обеспечения насущных, жизненно необходимых потребностей человека. Она должна удовлетворять и эстетическую потребность, вызывать удовольствие своим видом, ароматом и  вкусом. Человек должен получать наслаждение от еды.

Оформляя блюда, повара должны проявлять тонкий художественный вкус, знать законы сочетания цвета, формы, создавать правильное сочетание гарниров по вкусу, цвету и форме нарезки. Применяя разнообразные овощи, можно красиво оформить блюда. Для этого овощи нарезают различной формы: соломкой, кубиками, брусочками, «чесночком», ломтиками, ромбиками, звездочками, кружоч​ками, шестеренками и т. д. Так, картофель точат бочонком «англес», крупными шариками «шате», мелкими шариками «нуазет» или «паризьен». И отварные, и обжаренные шарики картофеля и других овощей очень украшают блюда. Красиво, аккуратно нарезанные овощи придают блюду очень привлекательный вид и вызывают аппетит.

Супы правильно оформлены, если выдержаны установ​ленные формы нарезки продуктов и готовое блюдо украшено шинкованной зеленью, которая обогащает его витаминами и другими веществами, и улучшает вкус и аромат. Формы нарезки продуктов гарнира должны сочетаться с формой основного продукта и располагаться на блюде или тарелке так, чтобы подчеркнуть наиболее ценную, основную часть блюда.

Большого практического навыка, изобретательности и тонкого эстети-ческого вкуса требует от поваров оформле​ние заказных и банкетных блюд. Изящно, со вкусом оформленные, они украшают стол. Обычно это крупное кулинарное изделие: заливная рыба целиком, жареный рост​биф, фарширован-ные куры и т. д. Вокруг него располагают сложный гарнир из различных по форме и цвету овощей букетами (отдельными кучками), одинаковыми по объему. Чем крупнее изделие, тем крупнее букеты, красочнее гарниры.

А какими сочными, яркими и нежными красками обладают естественные продукты! Какое богатство цветов и оттенков у овощей, фруктов, по-разному приготовленных мясных и рыбных изделий! Красные помидоры, перец, редис, оранжевая морковь, желтые репа и брюква, зеленые огурцы, лук, петрушка, горошек, белый картофель – это далеко не все цвета только овощей. И всем этим богатством располагает каждый повар, чтобы создать красочный натюрморт.

Очень хорошо подавать блюда с разнообразной зеленью. Она не только красива, но и полезна, богата витаминами и минеральными солями. Сельдерей имеет красивые темно-зеленые крупные листья с гофрированными краями, это оригинальное украшение горячих блюд и холодных закусок. Петрушка - хорошее оформление для бутербродов, холодных закусок и вторых блюд. Особенно красива листовая кудрявая петрушка, ее листья похожи на махровые цветы. Кервель «Кудрявая голова» имеет нежные и красивые зеленовато-желтые или золотистые листья. Очень красив салат «Моховидный», имеющий узкие, курчавые темно-зеленые и желтоватые листья, напоминающие внешне лесной мох.

Большим разнообразием цвета и формы отличаются сорта декоративной капусты. Так, у листовой красной или синей капусты сизовато-красный стебель и сильно изрезан​ные темно-фиолетовые листья. Плюмажная капуста - изящное растение с легкими, воздушными листьями - беловато-зелеными, малиновыми или сиреневыми. Особен​но красива капуста «Хоботан». Это экзотическое растение похоже на махровую розу: в центре розетки листья малино​вые, а по краям - различных розоватых оттенков. Края мелкозубчатые, сильно волнистые, украшенные изумрудной и темно-зеленой полоской. Нужно умело использовать это разнообразие форм и красок в сочетании с цветом и формой кулинарных изделий.

Цвет обладает большими выразительными возможностями. Цветовые сочетания помогают эстетическому восприятию изделия. Цвет может подчер-кнуть твердость или мягкость, хрупкость или вязкость изделия, помочь определить его качество и технологию приготовления.

Повар-мастер создает, используя цвета гарниров и основ​ных продуктов, оригинальное украшение блюд, обладает своей манерой находить нужные краски. Можно достичь удивительной выразительности рисунка блюда, исполь-зуя  цветовую симметрию или асимметрию, гармоничные цвето​вые нюансы и контрасты, закономерное повторение и чередование элементов в композиции.

Очень красив салат из овощей: ряды красных помидоров чередуются с зелеными огурцами, сверху положено несколько кружочков яйца, посыпанных зеленью петрушки, и на них - шапочка помидора. Это контрастное яркое сочетание. А можно сочетать и оттенки одного цвета: коричневая куриная котлета, светло-желтый картофель (нарезан соломкой), золотистый жареный лук и зеленовато-желтый или золотистый кервель.

Внимательного оформления требует любое блюдо, даже самое простое. Как приятно выглядит обычный отварной картофель, аккуратно посыпанный нашинкованным  зеленым луком или покрытый листиками петрушки.

Очень важен цвет, его сочетания и в оформлении тортов, пирожных. Яркие многоцветные торты хороши для детей; чистые светлые тона, сочетание белого и розового, белого и голубого - для молодоженов, а для серебряной свадьбы - сдержанные, приглушенные тона. И здесь можно обойтись без искусственных красителей, создавая яркую цветовую гамму из сливочно-белого крема, оранжевых апельсинов, янтарного меда, алых ягод клубники.

Следует избегать нагромождения в оформлении кулинар​ных и конди-терских изделий, аляповатости. Существует много способов и вариантов оформления блюд, но всегда нужны фантазия, художественное чутье, умение использовать возможности сырья.

Кулинарные изделия не предназначены для длительного хранения и обычно потребляются сразу после изготовле​ния - в этом их особенность. Поэтому и мотивы оформле​ния должны быть простыми. Не следует создавать сложные пейзажи, рисунки исторических зданий, бюсты и портреты великих юбиляров и тому подобное. Здесь налицо противоречие между красотой и целесообразностью.

Лучше с точки зрения и эстетической, и потребительской оформлять кулинарные и кондитерские изделия такими орнаментами, которые позволяют разрезать их на части или порции, не нарушая общего вида блюда или изделия.

Хорошо вносить элементы занимательности в оформле​ние блюд для детей: снеговик из картофеля, фигурки зверей из яиц, овощей и т. д.

При оформлении блюд нужно внимательно продумывать каждую деталь. Оформляя форшмак (рубленую сельдь), ему придают форму сельди, галантину - форму курицы. Это эстетически оправдано, но не нужно стремиться к полному сходству, так как слишком близкая копия только ухудшает впечат-ление. Здесь назначение изделия не маски​руется изображением, оно остается кушаньем. Но не нужно  ограничивать свою фантазию традиционным оформле​нием.

Нельзя забывать во имя формы о содержании: гарниры должны соот-ветствовать вкусовым свойствам основного изделия, его нельзя загромождать излишними продуктами, овощами, зеленью, не гармонирующими с ним.

Порой считают, что чем сложнее оформление, тем красивее блюдо. Часто перегружают украшениями банкет​ные и фирменные блюда и торты, затрачивая много труда и  времени на их оформление, создавая тематические рисунки из майонеза, желе, масла и т. п.

Кулинарное искусство потому и названо искусством, что труд кулинара требует не только знаний, но и таланта художника, эстетического вкуса, выдумки. А результат труда носит отпечаток художественных способностей человека, воплощает в себе единство пользы и красоты, стремится удовлет-ворить и эстетические запросы клиентов предприятий общественного питания. Труд кулинара - это творчество «по законам красоты»: повар и кондитер  тоже могут дарить радость встречи с прекрасным.
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ПРИЛОЖЕНИЕ 1

СЛОВАРЬ ТЕРМИНОВ, ИСПОЛЬЗУЕМЫХ ПРИ ОБСЛУЖИВАНИИ В РЕСТОРАНАХ, НА РУССКОМ, АНГЛИЙСКОМ, НЕМЕЦКОМ И ФРАНЦУЗСКОМ ЯЗЫКАХ

	Русский
	Английский
	Немецкий
	Французский

	1. СЕРВИРОВКА СТОЛОВ

	Салфетка
	napkin
	Serviette
	serviete

	Тарелка
	plate
	Teller
	assiette

	Чашка
	cup
	Tasse
	casse

	Стакан
	glass
	Glass
	verre

	Цветы
	flowers
	В lumen
	fleurs

	Ложка
	spoon
	Loffel
	cuillere

	Вилка
	fork
	Gabel
	fourchette

	Нож
	knife
	Messer
	couteau

	Специи и при​правы
	Spices
	Gewiirze und Wurzmittel
	Epices

	Соль
	salt
	Salz
	sel

	Красный струч​ковый перец
	paprika
	Paprika
	paprika

	Черный перец
	pepper
	Pfeffer
	poivre

	Уксус
	vinegar
	Essig
	vinaigre

	Масло расти​тельное
	oil
	Öl
	huile

	Горчица
	mustard
	Sent
	moutarde

	Кетчуп
	ketchup
	Ketchup
	ketchup

	Меню
	menu, bill of fare
	Speisekarte
	carte des mets

	Дежурное меню
	today's bill of fare
	Tageskarte
	carte dujour

	Поднос
	tray
	Tablett
	plateau

	Пепельница
	ash-tray
	Aschenbecher
	cendrier

	Счет
	bill
	Rechnung
	addition

	II ОТПУСК БЛЮД

	Закуски
Масло
	Appetizers

butter
	Vorspeisen

Butter
	Hors-d'oeuvre

beurre

	Гренки 

Хлеб белый 

Хлеб серый 

Хлеб черный Булочка
	toast 
white bread 

rye bread 

brown bread 

roll
	Toast 
WeiBbrot 

Graubrot Schwarzbrot Brotchen
	toast 
pain blanc 

pain bis 

pain gris (noir) 

petit pain

	Салаты
Салат из зеленой фасоли 

Салат из огурцов
	Vegetable salads

string bean salad 
cucumber salad
	Gemuse - und Rohkostsalate

Bohnensalat

Gurkensalat
	Salaries de legumes crus

salade de haricots verts salade de concom-bres

	Салат из моркови Салат из стручкового перца
	carrot salad 
salad of peppers
	Mohremsalat 
Paprikasalat
	salade de carottes 
salade de poivrons

	Салат из редиса 

Салат из свеклы
	radish salad 
beetroot salad
	Radieschensalat Rote-Rubensalat
	salade de radis salade de betteraves rouges

	Салат из сельдерея 

Салат из спаржи Салат из помидоров
	celery salad asparagus salad 
tomato salad
	Selleriesalat Spargelsalat Tomatensalat
	salade de celeri salade d'asperges salade de tomates

	Салат из капусты Салат зеленый
	cabbage salad lettuce
	Krautsalat griiner Salat
	salade de choux salade verte

	Приправы к са​латам
	Dressings
	Zutaten zur Her-stellung von fri-schen Salaten
	Marinades

	Сметана
	sour cream
	saure Sahne
	creme toumee

	Сливки
	cream
	siifie
	creme fraiche

	Майонез 

Маринад (за​правка салатная) 

Лимонный сок 

Яйца рубленые 

Кефир 

Лук зеленый
	mayonnaise 

sauce remoulade

lemon juice chopped egg 
yogurt 

chives
	Mayonnaise Remoulade

Zitronensalt gehacktes Ei 
joghurt 
Schnittlauch
	mayonnaise remoulade

jus de citron oeufhache
 yaourt 
ciboulette

	Чеснок
	garlic
	Knoblauch
	ail

	Укроп
	dill
	Dill
	aneth

	Эстрагон
	terragon
	estragon
	estragon

	Петрушка
	persley
	Petersillie
	persil

	Сахар
	sugar
	Zucker
	sucre

	Деликатесы
	Delicacies
	Delikatessen
	Comestibles fins

	Устрицы
	oyster
	Auster
	huitre

	Омары
	lobster
	Hummer
	homard

	Лангусты
	spiny lobster
	Languste
	langouste

	Крабы
	crab
	Krabbe
	crabe

	Креветки
	shrimp
	Camele
	crevette

	Раки
	crayfish
	Krebs (SiiBwasser)
	ecrevisse

	Крабы камчатские
	Kamchatka
	Kamtschatkakrebs
	ecrevisse

	
	crabmeat
	(-fleisch)
	Kamtchadale

	Коктейль из крабов
	- cocktail
	- cocktail
	- coctail de Kam-

	
	
	
	tchatka

	Рагу из крабов
	- ragout
	- ragout
	ragout de Kam-

	
	
	
	tchatka

	Крабы на гренках
	- on toast
	- auf Toast
	- sur toast

	Крабы натуральные
	- nature
	- natur
	- au naturel

	Крабы в майонезе
	- in mayonnaise
	- mayonnaise
	- a la mayonnaise

	Паштет из крабов
	- pie
	- pastete
	pate de Kamtchatka

	Икра
	caviar
	Kaviar
	caviar

	Икра зернистая
	Beluga Malossd
	— schwarzer
	—noiur

	Икра кетовая
	Keta
	—roter
	—rouge

	Супы
	Soups
	Suppen
	Potages

	Бульон
	broth, consomme
	Kraftbruhe
	consommee

	Бульон концент-​
	consomme double
	doppelte
	consomme

	рированный
	
	Kraftbruhe
	double

	Суп из цветной
	cream of cauli​
	Blumenkohlsuppe
	creme de choufleur

	капусты
	flower soup
	
	

	Суп из шам-​
	cream of mush​
	Champignonsuppe
	creme de cham​

	пиньонов
	room soup
	
	pignons

	Суп из спаржи
	cream of aspara​
	Spargelsuppe
	creme d'asperges

	
	gus soup
	
	

	Суп-пюре из ку​-
	cream of chicken
	lefliigelcreme-
	creme de volaille

	риной печени
	soup
	suppe
	

	Суп из помидоров
	tomato soup
	Tomatensuppe
	potage a la

	
	
	
	tomate

	Уха
	fish soup
	Fischsuppe
	soupe aux poissons

	Суп из раков
	crayfish soup
	Krebssuppe
	bisque d'ecrevisses

	Горячие закуски
	Entrees
	Zwischengerichte-
	Entrees-hors

	
	
	warme Vorspeisen
	d'oeuvre cliauds

	Омлет
	omelet
	Omelett mit
	omelette

	Омлет с ветчиной
	ham omelet
	- Schinken
	- aujambon

	Омлет с пряными
	hear omelet
	- Krautem
	- aux herbes

	приправами
	
	
	

	Омлет с грибами
	mushroom omelet
	- Pilzen
	- aux cham​

	
	
	
	pignons

	Омлет с поми​-
	tomato omelet
	- Tomaten
	- aux tomates

	дорами
	
	
	

	Омлет с куриной
	chicken liver omelet
	- Ceflugelleber
	- au foie de

	печенью
	
	
	volaille

	Омлет с сыром
	cheese omelet
	- Kase
	- au fromage

	Пирожки из слое​ -ного теста
	Vol-au-vent, petty
	Blatteerteigpastete
	Vol-au-vent bouchee

	Волованы
	puff paste shell
	Hohlpastete
	cannelon

	Рыба
	Fish
	Fische
	Poissons

	Угорь
	eel
	Aal
	anguille

	Сиг
	grayling
	Blaufelchen
	ombre bleu

	Навага
	cod
	Dorsch
	merluche

	Камбала речная
	flounder
	Plunder
	fiet

	Камбала морская
	turbot
	Steinbutt
	turbot

	Форель
	trout
	Forelle
	tmite

	Щука
	pike
	Hecht
	brochet

	Палтус
	halibut
	Hailbutt
	fletan

	Сельдь
	herring
	Hering
	hareng

	Треска
	cod
	Kabeljau
	cabillaud

	Карп
	carp
	Karpfen
	carpe

	Лосось, семга
	salmon
	Lachs-Salm
	saumon

	Окунь морской
	dorado
	Rotbarsch
	rouget

	Анчоусы
	anchovy
	Sardelle
	anchois

	Сардины
	sardine
	Sardine
	sardine

	Линь
	tench
	Schleie
	tanche

	Судак
	pike-perch
	Zander
	sandre

	Мясные блюда
	Main dish
	Haupfleischgang
	Crosse-piece

	Говядина
	Beef
	Ring (-fleisch)
	boeuf

	Филе говяжье
	tenderloin of beef,
	Rindslende
	filet de boeuf

	
	fillet of beef tenderloin steak
	
	

	Филейная вырезка
	fillet steak
	Lendenstiick
	filet, bifteck

	Ромштекс
	sirloin steak
	Rumpfstuck
	entrecote

	Гуляш из говядины
	beef goulash
	Rindergulasch
	goulasch de boeuf

	Грудинка говяжья
	brisket of beef
	Brust
	poitrine de boeuf

	Тушеная говядина 
	braised beef
	Schmorbraten
	boeuf braise

	Рулет из говядины
	stuffed roll of beef
	roulade
	roulade de boeuf

	Телятина
	Veal
	Kalb (-fleisch)
	Veau

	Телячья вырезка
	fillet of veal
	Kalbslende
	filet de veau

	Медальон из
	medallion of veal
	- medallion
	medallion de veau

	телятины
	
	
	

	Филе телячье
	veal steak
	- stuck
	steak de veau

	Котлета отбивная
	veal cutlet
	- kotelett
	cotelette de veau

	Жареная телятина
	roast veal
	- braten
	roti de veau

	Гуляш из телятины
	veal goulash
	- gulasch
	goulasch de veau

	Рагу из телятины
	veal ragout
	- ragout
	blanquette de veau

	Свинина
	Pork
	Schwein (efleisch)
	Pore

	Свиная вырезка
	tenderloin of pork
	Schweinelende
	filet de pore

	Шницель свиной
	pork cutlet
	- schnitzel
	escalope de pore

	Котлета свиная
	pork chop
	- kotelett
	cotelette de pore

	отбивная
	
	
	

	Свиная корейка
	loin of pork
	- rucken
	carre de pore

	Свиная грудинка
	belly of pork
	- bauch
	poitrine de pore

	Свинина жареная
	roase pork
	- braten
	roti de pore

	Свиной рулет
	stuffed roll of pork
	- roulade
	paupiette de pore

	Свиной гуляш
	pork goulasch
	- gulasch
	goulasch de pore

	Буженина
	fresh boiled pork
	Wellfleich
	pore bouilli

	Свиная ножка
	pickled shank
	Eisbein
	jarret de pore sale

	
	ofpork
	
	

	Студень свиной
	brawn
	Suize
	fromage de pore

	Шпик
	bacon
	Speck
	lard

	Ветчина копченая
	ham
	Schinken
	jambon fume

	Баранина
	Mutton
	Hammel (-fleisch) Mouton

	Котлета баранья отбивная
	mutto chop
	Hammelkotelett
	cotelette de mouton

	Баранья ножка
	leg of mutton
	- keule
	gigot de mouton

	Баранья корейка
	saddle of mutton
	-riiken 

- braten 

- ragout 

-rippchen Schaschlyk
	selle de mouton roti de mouton navarin 

cote de mouton chachlyk

	Баранина жареная roast mutton
	
	

	Рагу из баранины
	mutton ragout
	
	

	Бараньи ребрышки mutton cutlet
	
	

	Шашлык из ба- ранины
	shashlik
	
	

	Субпродукты

Мозги
	Offal

brains
	Inntreien

Him
	Abats

cervelle

	Язык 

Сердце 

Легкое

 Печень
	tongue 

heart 

lungs

liver
	Zunge 

Herz 

Lunge 

Leber
	langue 

coeur 

poumon

foie

	Почки
	kidneys
	Nieren
	rognons

	Мясо диких животных
	Come
	Wild
	Cibier

	Заяц 

Заячья корейка Заячий окорок Заячьи потроха Косуля

Олень
	hare 

saddle of hare

leg of hare 

jugged hare 

roe, Fleisch:venison deer, fleisch: 

venison
	Hase (n) 

- rucken 

- keule 

- pfeffer 

Reh

Hirsch
	lievre 

rable de lievre cuissot de lievre civet de lievre chevreuil 

cerf

	Филе оленины
	venison steak
	— stuck
	steak de venaison

	Медальон из
	medallion of
	— medallion
	medallion de

	оленины
	venison
	
	venaison

	Оленина жареная Кабан
	roast venison wild boar
	- braten Wildschwein
	venaison rotie marcassin

	Кабанья корейка Филе кабана
	saddle of wild boar wild boar steak
	- rucken 

- stuck
	selle de marcassin steak de marcassin

	Гуляш из кабана
	wild boar goulash
	- gulasch
	goulasch de mar​ cassin

	Кабан жареный
	roast wild boar
	- braten
	marcassin roti

	Домашняя птица и дичь

Курица Цыпленок 

Утка
	Poultry and wild fowl

chicken

spring chicken 

duck
	Haus-undWild-geflugel

Huhn 

Kuken 

Ente
	Volatile et gibier a plumes

poularde poussin canard

	Гусь
	goose
	Cans
	oie

	Индейка
	turkey
	Pute
	dinde

	Потроха индейки
	giblets of turkey
	Putenklein
	abattis dedinde

	Глухарь
	mountain cock
	Auerhahn
	cog de bruyere

	Тетерев
	black cock
	Birkhahn
	coq de bois

	Фазан
	pheasant
	Fasan
	faisan

	Рябчик
	hazel-grouse
	Haselhuhn
	gelinotte

	Куропатка серая
	partridge
	Rebhuhn
	perdreau

	Куропатка белая
	white grouse
	Schneehuhn
	perdrix blanche

	Бекас
	snipe
	Schnepfe
	becasse

	Дикая утка
	wild duck
	Wildente
	canard sauvage

	Овощи
	Vegetables
	Cenuise
	Legumes

	Артишоки
	artichoke
	Artischoke
	artichaut

	Цветная капуста
	cauliflower
	Blumenkohl
	chou-fleur

	Сельдерей
	celery
	Bleichsellerie
	celeri

	Кольраби
	Kohlrabi
	Kohlrabi
	chou-rave

	Спаржа
	asparagus
	Spargel
	asperge

	Фасоль
	string beans
	griine Bohnen
	haricots verts

	Горох
	phefs
	Erbsen
	petits pois

	Морковь
	carrots
	Mohren
	carottes

	Лук-порей
	leek
	Porree
	poireau

	Лук
	onion
	Zwibel
	oignon

	Брюссельская капуста
	Brussels sprouts
	Rosenkohl
	chou de Bruxelles

	Краснокочанная капуста
	red cabbage
	Rotkohl
	chou rouge

	Белокочанная капуста
	white cabbage
	WeiBkohl
	chou blanc

	Савойская капуста
	savoy cabbage
	Wirsingkohl
	chou fi-ise, chou de Milan

	Шпинат
	spinach
	Spinat
	epinard

	Хрен
	horse radish
	Meerrettich
	raifort sauvage

	Шампиньоны
	mushrooms
	Champignons
	champignons

	Сморчки
	morels
	Morchein
	morilles

	Лисички
	chanterelles
	Pfifferlinge
	chanterelles

	Белые грибы
	yellowboletuses
	Steipiize
	cepes

	Трюфели
	truffles
	Triiffein
	truffes

	Гарниры
	Side dishes
	Beilagen
	Supplements

	Макароны
	macaroni
	Makkaroni
	macaroni

	Вермишель
	spaghetti
	Spaghetti
	spaghetti

	Рис
	rice
	Reis
	riz

	Картофель отварной
	boiled potatoes
	Saizkartoffein
	pommes nature, pommes a 1'anglaise

	Картофель с маслом
	buttered potatoes
	Schwenkkartoffein
	pommes beurrees

	Картофель с петрушкой
	parsley potatoes
	Petersilienkar- tofiein
	pommes persillees

	Картофель жареный «фри»
	fried potatoes (in dice)
	Rostkartoffein
	pommes rissolees

	Картофель, жарен-​ ный ломтиками
	fried potatoes (in slices)
	Bratkartoffein
	pommes sautees

	Картофель орешками
	nut potatoes
	NuBkartoffeIn
	pommes noisettes

	Картофель соломкой
	straw potatos
	Strohkartoffein
	pommes paille

	Картофельные крокеты
	potato croquettes
	Kartoffelballchen
	pommes croquettes

	Картофельные чипсы
	potato crisps
	- scheibchen
	pommes chips

	Картофельные палочки
	chipped potatoes
	- stabchen
	pommes allumettes

	Картофельное пюре
	mashed potatoes
	- brei
	puree de pommes

	Холодные сладкие блюда
	Cold sweets
	Siifispeisen, kalt
	Entremets froids

	Мороженое
	ice cream
	Speiseeis
	glace

	Шоколадное мороженое
	chocolate ice cream
	- Schokolade
	glace au chocolat

	Ванильное моро- женое
	vanilla ice cream
	- Vanille
	glace a la vanille

	Фруктовое моро-​ женое
	fruit ice cream
	- Frachteis
	glace aux fruits

	Персики «мельба»
	peach «Melba»
	- Pfirsich Melba
	peche «Melba»

	Пломбир
	parfait
	Halbgefrorenes
	parfait

	Крем
	cream
	Creme
	creme

	Лимонный крем
	lemon cream
	- Zitrone
	- aux citrons

	Апельсиновый крем
	orange cream
	- Orange
	- aux oranges

	Миндальный крем almond cream
	- Mandel
	- aux amandes

	Фруктовый салат
	fruit salad
	Obstsalat
	salade de fruits

	Компот
	compote
	Kompott
	compote

	Торт 
	fancy cake
	Torte
	tarte, gateau

	Фруктовый пирог
	fruit cake
	Obstkuchen
	tarte aux fruits

	Печенье
	sponge cake
	Sandgeback
	sable

	Взбитые сливки
	whipped cream
	Schlagsahne
	creme fouettee

	Горячие сладкие блюда
	 Hot sweets
	SuBspeisen, warm Entremets chauds

	Омлет с конфи- тюром
	sweet omelet
	Omelette confiture
	omiette confiture

	Омлет «сюрприз»
	omelett «Surprise»
	Omelette surprise
	omelette surprise

	Оладьи
	sponge cakes
	Krapfen
	beignets

	Блины
	pancakes
	Eierkuchen
	crepes

	Запеканка
	souffle
	Auflauf
	souffle

	Сыр
	Cheese
	Kase
	Fromage

	Рокфор
	Roquefort
	Roquefort
	Roquefort

	Советский
	Tilsit
	Tilsiter
	Tilsit

	Честер
	Chester
	Chester
	Chester

	Эдемский
	Edam
	Edamer
	fromage de Hollande

	Чеддер
	Parmesan
	Parmesan
	parmesan

	Швейцарский
	Swiss
	Schweizer
	gruyere

	Воздушное печенье с сыром
	cheese puffs
	Kasewindbeutel
	chou au fromage

	Печенье с сыром
	cheese biscuits
	- geback
	biscuits

	Бутерброды с пи-​ кантным сыром
	Welsh rarebits
	- wurzbissen
	Welsh rarebits

	Сыр фондю
	cheese fondue
	- fondue
	fondue au parmesan

	Ассорти из сыра
	cheese platter
	- platte, gemischt
	plat de fromage

	Фрукты
	Fruit
	Obst
	Fruits

	Яблочный мусс
	stewed apples
	Apfelmus
	compote de pom- mes (passees)

	Ананас
	pineapple
	Ananas
	ananas

	Абрикос
	apricot
	Aprikose
	abricot

	Банан
	banana
	Banane
	banane

	Груша
	pear
	Bime
	poire

	Ежевика
	blackberry
	Brombeere
	mure sauvage

	Клубника
	strawberry
	Erdbeere
	fraise

	Земляника
	wild strawberry
	Walderdbeere
	fraise des bois

	Черника
	blueberry
	Heidelbeere
	myrtille, airelle

	Малина
	raspberry
	Himbeere
	framboise

	Смородина
	red currant
	Johannisbeere
	groseille

	Крыжовник
	goosberry
	Stachelbeere
	groseille verte

	Вишня
	cherry
	Kirsche
	cerise

	Мандарин
	tangerine
	Mandarine
	mandarine

	Дыня или арбуз
	melon
	Melone
	melon

	Апельсин
	orange
	Orange
	orange

	Грейпфрут
	grapefruit
	Pampelmuse
	pamplemousse, grapefruit

	Персик
	peach
	Pfirsich
	peche

	Слива
	plum
	Pflaume
	prune

	Брусника
	cranberry
	Preiselbeere
	airelle rouge

	Виноград
	grape
	Weintraube
	raisin

	III СПЕЦИАЛЬНЫЕ ФОРМЫ ОБСЛУЖИВАНИЯ



	Стол обеденный
	table
	Tafel
	table

	Стол рабочий
	table
	Tisch
	table

	Стул
	chair
	Stuhl
	chaise

	Украшение стола
	table decoration
	Tafelschmuck
	decoration de la table

	Фуршетный стол
	buffet supper
	Stehbankett
	lunch debout

	Прием
	reception
	Empfang
	reception

	IV. ОТПУСК ВИН И ДРУГИХ НАПИТКОВ

	Коктейль
	cocktail
	Cocktail
	cocktail

	Мартини
	- Martini
	- Martini
	Martini

	Манхэттен
	- Manhattan
	- Manhattan
	Manhattan

	Вермут
	vermouth
	Wermut
	vermouth

	Белое вино
	white wine
	WeiBwein
	vin blanc

	Красное вино
	red wine
	Rotwein
	vin rouge

	Десертное вино
	dessert wine
	Dessertwein
	vin de dessert

	Игристое вино
	champagne
	Schaumwein
	vin mousseux

	Бутылка
	bottle
	Flasche
	bouteille

	Графин
	decanter
	Karaffe
	carafe

	Фужер
	pint
	Schoppen
	chopine

	Рюмка
	glass
	Glas
	verre

	Крюшон
	cup
	Bowie
	bowl

	Глинтвейн
	mulled wine
	Gliihwein
	vin chaud

	Пиво
	beer
	Bier
	biere

	Пиво светлое
	pale beer
	-hell
	biere blonde

	Пиво темное
	dark beer
	- dunkel
	biere brune

	Вода
	water
	Wasser
	eau

	Минеральная вода
	mineral water
	Mineralwasser
	eau minerale

	Лимонад
	lemonade
	Limonade
	limonade

	Фруктовый сок
	fruit juice
	Obstsaft
	jus de fruits

	Овощной сок
	vegetable juce
	Gemusesaft
	jus de legumes

	Кофе
	coffee
	Kaffee
	cafe

	Чай
	tea
	Tee
	the

	Какао
	cocoa
	Kakao
	cacao

	Молоко
	milk
	Milch
	lait
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