
 

РЕСТОРАННЫЙ ДИЗАЙН: 
КАК ИНТЕРЬЕР УПРАВЛЯЕТ 

ЭКОНОМИКОЙ ЗАВЕДЕНИЯ 

Влияние пространства на средний чек, 
оборачиваемость, маржинальность и окупаемость 

 
 



1. Что изменилось 

Старая модель 
До недавнего времени интерьер ресторана решал одну задачу: привлечь первичный 
трафик. Он был маркетинговым инструментом — создать запоминающийся образ, 
который конвертирует прохожего в гостя. Дальнейшая работа возлагалась на кухню и 
сервис. 
В этой логике инвестиции в дизайн были разовыми и оценивались по принципу 
«нравится / не нравится». Экономической модели у интерьера не было. Окупаемость 
никто не считал. 
 

Почему старая логика больше не работает 
Три фактора изменили ситуацию одновременно. 
Первый — экономическое давление. Медианная рентабельность ресторана 
составляет 2,8% для full-service и 4% для limited-service (NRA, 2024). При такой марже 
любой неэффективный элемент — плохая планировка, лишние посадочные места, 
высокий уровень шума — прямо уничтожает прибыль. Интерьер больше нельзя 
считать нейтральным. 
Второй — рост стоимости пространства. Аренда в ключевых локациях растёт. 
Стоимость ремонта и комплектации выросла на 25–30% за последние 12 месяцев. 
Каждый квадратный метр должен зарабатывать. Это математически требует, чтобы 
интерьер управлял плотностью, временем и структурой заказа — а не просто 
выглядел. 
Третий — академическая и операционная доказательность. За последние 20 лет 
накоплена надёжная база исследований, показывающих конкретные механизмы: как 
расстояние между столами влияет на чек, как шум меняет вкусовое восприятие, как 
тип мебели управляет временем пребывания. Это перевело разговор об интерьере из 
области вкуса в область управления. 
 

Что приходит на смену 
Интерьер превращается в пространственно-операционную систему. Каждый элемент 
— планировка, посадка, свет, акустика, материалы — начинает оцениваться через 
единственный вопрос: как это влияет на выручку на посадочное место в час, 
длительность визита, структуру заказа и вероятность повторного прихода. 
Это не означает, что красота перестаёт иметь значение. Это означает, что красота 
должна работать в связке с экономикой. Дизайн, который красив, но неэффективен, — 
это дорогая ошибка. 

 



2. Структурное давление 

Фактор давления Как меняет рынок Кто под ударом 

Рост стоимости ремонта и 
комплектации (+25–30%) 

Каждое решение по интерьеру 
обязано иметь финансовую гипотезу. 
CAPEX без ROI неприемлем при 
высоких ставках финансирования. 

Операторы, инвесторы 

Дефицит кадров (+35–40% 
к зарплатам) 

Рост Labour Cost вынуждает 
проектировать пространство под 
сокращение лишних перемещений 
персонала. Планировка зала 
напрямую влияет на 
производительность. 

Операторы, 
подрядчики 

Рост аренды в ключевых 
локациях 

Нет права на ошибку в 
проектировании. Каждый день 
затяжки ремонта в каникулярный 
период — прямые убытки. 

Операторы, 
девелоперы 

Санкции и логистические 
ограничения 

Дефицит импортных комплектующих: 
профессиональный свет, 
специализированные акустические 
материалы, огнестойкие ткани из ЕС. 
Импортозамещение создаёт нишу 
для локальных производителей. 

Дизайнеры, 
мебельщики, 
подрядчики 

Рост смешанных проектов 
(жилой комплекс + 
общепит) 

Ресторан становится частью 
стоимости жилья. По экспертным 
оценкам, качественная гастросреда 
может повышать стоимость квартир 
на 10–20% (экспертный диапазон, не 
верифицированная статистика). 
Девелопер заинтересован в 
интерьере арендаторов. 

Девелоперы, 
операторы 

Поляризация 
потребительского спроса 

Часть аудитории уходит в premium, 
часть — в Быстрая повседневная. 
Средний сегмент без чёткого 
позиционирования теряет обе 
аудитории. 

Операторы среднего 
сегмента 

 



3. Как интерьер влияет на средний чек 

Влияние интерьера на чек — не прямое. Оно всегда опосредованное: среда меняет 
восприятие, восприятие меняет поведение, поведение меняет деньги. 
Рабочая цепочка выглядит так: 

Интерьерное решение → восприятие ценности и доверия → сценарий 
потребления → структура заказа / длительность / повторный визит → чек, 
оборот, маржа 

 

5 уровней влияния 

Уровень 1. Перцептивный — как гость оценивает цену ещё до заказа 
Интерьер — это первичный фильтр: он формирует ценовые ожидания раньше меню. 
Исследования в области поведенческой экономики показывают, что тактильный 
контакт с натуральными материалами — массив дуба, шлифованный мрамор, 
качественная кожа — снижает ценовую чувствительность гостя. Синтетическая обивка 
и имитация дерева, напротив, считываются как несоответствие и снижают готовность 
платить. 
Важная поправка: исследования показывают, что интерьер задаёт обещание цены. 
Если кухня и сервис это обещание не выполняют, интерьер становится источником 
разочарования, а не преимуществом. 

Уровень 2. Поведенческий — как среда меняет сценарий потребления 
Тип посадки и её расположение прямо меняют чек и время пребывания. Данные 
Cornell Hospitality показывают: в casual-ресторане booth-посадка давала средний чек 
на человека $14,21 против $12,56 в среднем по залу. Мягкая диванная посадка 
(banquette) увеличивала время пребывания до 51 минуты против 47 минут в среднем 
— но при этом снижала выручку в минуту ($0,25 против $0,29). 
Практический вывод: комфорт повышает чек, но снижает оборот. Это не значит, что 
комфорт плох — это значит, что его нужно размещать там, где цель — длинный 
вечерний ужин, а не высокая оборачиваемость в обед. 

Уровень 3. Сенсорный — свет, звук, запах, тепло 
Свет управляет окказиональностью. Тёплый и приглушённый вечерний свет снижает 
транзакционность и повышает вероятность заказа вина, десерта и второй порции 
напитка. Ясный дневной свет ускоряет выбор и прием пищи — это нужно в lunch и 
Быстрая повседневная. 
Звук — это daypart-инструмент. Медленная музыка (60–80 BPM) в вечернее время 
продлевает пребывание и стимулирует импульсивные заказы алкоголя. Быстрый ритм 
(выше 120 BPM) ускоряет оборот в обед. При этом шум — это отдельная проблема. 
Профессор Оксфорда Чарльз Спенс доказал экспериментально: при уровне шума 
выше 75–85 дБ у человека искажается работа вкусовых рецепторов. Восприятие 
сладости и солёности падает на 10–15%. Гастрономические блюда кажутся пресными. 
Это прямой удар по лояльности к кухне и вероятности повторного визита. 
Неадаптированные залы в СНГ часто работают на уровне 80–92 дБ. 

Уровень 4. Операционный — посадка, планировка, проходы 
Планировка зала напрямую влияет на скорость обслуживания и производительность 
персонала. Сокращение расстояния от кухни до дальнего стола на 5 метров экономит 



официанту до 3 км пробега за смену. Это ускоряет оборот столов и позволяет 
сократить штат на 1–2 единицы без потери качества. 
Состав столов не менее важен. Если 60–70% гостей приходят парами, а большинство 
столов рассчитано на четверых — два места «погибают» для экономики при каждой 
посадке. Это снижает RevPASH на 50% в пиковые часы. Переход на 
трансформируемые столы на двоих позволяет поднять пиковую выручку на 
посадочное место в час на 20–35% без изменения площади. 

Уровень 5. Стратегический — бренд, локация, социальная функция 
Интерьер формирует социальную функцию визита: это деловой ужин, романтическое 
свидание, семейный обед или дружеская встреча. Каждый сценарий предполагает 
разную длительность, разную структуру заказа и разный чек. Ресторан, не 
спроектированный под конкретный сценарий, проигрывает тому, кто спроектирован 
точно. 
Открытая кухня как инструмент доверия: видимость процесса приготовления повышает 
готовность платить за блюда на 20–30% (по данным российских исследований). Бар, 
расположенный на видном месте, стимулирует заказ аперитивов и коктейлей — 
категории с самой высокой маржинальностью. Чистота санузлов и входная зона 
сильнее всего влияют на восприятие общей чистоты заведения и намерение 
вернуться. 

 



4. Экономика посадки, времени и чека 

Главная метрика — RevPASH 
RevPASH (выручка на доступное посадочное место в час) — это метрика, которая 
правильно измеряет эффективность пространства, потому что объединяет чек, 
загрузку и время в одном числе. 

RevPASH = Средний чек × Коэффициент загрузки мест ÷ Среднее время 
пребывания (в часах) 

 
Почему это важнее среднего чека: рост чека, который замедляет оборот, может 
снизить RevPASH. Снижение чека при ускорении оборота — поднять. Без этой метрики 
оператор не знает, работает ли интерьер или нет. 
 

Иллюстративный расчёт (авторская модель) 
Сценарий Средний чек Оборотов за 3 

часа 
Выручка RevPAS

H 

Изысканная кухня, 40 мест. 
Базовый 

3 500 ₽ 1,2 168 000 ₽ 1 400 
₽/место·
ч 

Изысканная кухня, 40 мест. 
Оптимизация посадки → 
+15% к чеку, тот же оборот 

4 025 ₽ 1,2 193 200 ₽ 1 610 
₽/место·
ч 

Быстрая повседневная 
кухня, 60 мест. Базовый 

900 ₽ 2,8 151 200 ₽ 840 
₽/место·
ч 

Быстрая повседневная 
кухня, 60 мест. Более 
ясная среда → ускорение 
оборота 

920 ₽ 3,2 176 640 ₽ 980 
₽/место·
ч 

Примечание: расчёт иллюстрирует логику, а не отраслевой ориентир. Для конкретного 
объекта необходим собственный учёт по POS, бронированиям и времени стола. 
 

Экономика мебели: совокупная стоимость владения 
Оценка мебели только по цене покупки — самая распространённая и дорогая ошибка в 
ресторанном оснащении. 

Параметр Бытовой стул Контрактный HoReCa-стул 

Стоимость покупки 8 000 ₽ 12 500 ₽ 

Обслуживание за 3 года 3 600 ₽ (частые поломки) 2 100 ₽ 

Вынужденная замена 8 500 ₽ (через ~18 мес.) 0 ₽ 



Итого за 3 года 20 100 ₽ 14 600 ₽ 

Стоимость в день 18,3 ₽/день 13,3 ₽/день 

Разница +37% дороже Базовый вариант 

Для зала на 100 посадочных мест скрытая переплата составляет более 550 000 
рублей на трёхлетнем цикле — только на стульях, без учёта репутационных потерь от 
изношенного интерьера. 
 

Расстояние между столами и его экономика 
Исследование Корнеллского университета (С. Робсон) показало статистически 
значимое влияние расстояния между столами на поведение гостей: 

Расстояние Психологическое 
состояние гостя 

Экономический эффект 

15 см  Тревога, ощущение 
вторжения в личное 
пространство 

Время пребывания -15–20%. 
Вероятность заказа десерта и вина — 
минимальна. Средний чек -18–25% 

30 см  Пограничная зона комфорта Нейтральный эффект. Приемлемо для 
делового ланча 

45–60 см  Психологическая 
безопасность 

Гость готов задержаться. Высокая 
вероятность дополнительных заказов 

Гендерный фактор: женская аудитория значимо сильнее реагирует на тесноту — выше 
уровень стресса, ниже ощущение контроля, сильнее дискомфорт. Это важно для 
заведений с высокой долей женской аудитории. 

 



5. Форматы ресторанов: нет универсального ответа 

Один и тот же интерьерный приём может быть правильным в одном формате и 
разрушительным в другом. Мягкий свет и глубокая посадка работают в изысканная 
кухня — и убивают оборот в Быстрая повседневная. 
 

Формат Главная цель 
интерьера 

Где дизайн 
повышает чек 

Где дизайн 
работает на 
другие метрики 

Главный риск 

Изысканная 
кухня 

Обосновать 
сверхвысокий 
чек. Создать 
ощущение 
исключительнос
ти 

Вино, 
дегустационные 
сеты, десерты 

Лояльность, 
репутация, 
пресса 

Завышенные 
ожидания при 
слабой кухне 

Премиальн
ая 
повседневн
ая 

Баланс 
атмосферы и 
оборота (80–110 
мин) 

Алкоголь, 
шеринговые 
блюда, десерты 

Вечерняя 
загрузка, 
повторные 
визиты 

CAPEX выше, чем 
позволяет ценовой 
потолок 

Повседневн
ая кухня 

Комфорт, 
понятность, 
частота визитов 

Закуски, 
напитки, 
десерты 

Средняя 
длительность 
визита, 
семейный 
формат 

Переплата за дизайн 
без 
бренд-дифференциа
ции 

Быстрая 
повседневн
ая кухня 

Скорость, 
ясность, поток 

Ограниченно — 
через апгрейд 
напитков 

Оборот столов, 
производительн
ость 

«Уютный» интерьер 
снижает оборот и 
усложняет уборку 

Кофейни Зонирование: 
транзит vs. 
зависание 

Выпечка, 
specialty-напитк
и 

Частота, 
утренний и 
дневной трафик 

Долгое пребывание 
без дополнительных 
заказов 

Бары Барный театр, 
акустика, 
вечерняя 
атмосфера 

Коктейли, 
premium-алкого
ль 

Социальный 
охват, вечерняя 
загрузка 

Плохая акустика 
уничтожает 
вечерний experience 

Фуд-холлы Навигация, 
общий поток, 
dwell-логика 

Перекрёстные 
покупки между 
корнерами, 
напитки 

Dwell time, 
стоимость 
локации для 
девелопера 

Красивое 
пространство без 
посадочной логики 

Отельные 
рестораны 

Статус, 
доверие, 
destination-ценн
ость 

Завтрак/бранч 
premium, 
вечерний ужин 

RevPAR и ADR 
отеля 

Зависимость от 
гостей отеля, слабая 
локальная 
аудитория 

Рестораны 
в жилых 
комплексах 

Жизненный 
сценарий для 
жильцов 

Завтрак, ланч, 
вечерний 
формат 

Стоимость 
квартир, 
ценность 
локации 

Шум и конфликты с 
жильцами при 
плохой 
звукоизоляции 

 



6. Мебель как операционный ресурс 

Ресторанная мебель — это не предмет интерьера. Это инструмент 
управления посадкой, временем, износом и выручкой. 

 

Как тип мебели управляет экономикой 
Тип посадки Влияние на 

время 
пребывания 

Влияние на чек Влияние на 
RevPASH 

Где уместно 

Ниша с диваном Длиннее — 
приватность 
стимулирует 
«задержаться» 

Выше — по 
данным Cornell, 
+13% к 
среднему 

Зависит: 
хорошо 
вечером, плохо 
в пик обеда 

Премиальная 
повседневная, 
изысканная 
кухня, вечерний 
bar 

Диванная 
секция вдоль 
стены 

Длиннее Нейтральный 
или чуть выше 

Ниже выручка в 
минуту ($0,25 vs 
$0,29) 

Периметр зала 
во всех 
форматах 

Мягкий стул / 
полукресло 

Умеренно 
длиннее 

Нейтральный Нейтральный Повседневная 
кухня, 
Премиальная 
повседневная 

Жёсткий стул 
(дерево, 
металл) 

Короче — 
стимулирует 
оборот 

Нейтральный 
или ниже 

Выше при 
высоком спросе 

Быстрая 
повседневная, 
фуд-холл, 
lunch-форматы 

Барный стул / 
перчинг 

Короче Ниже (нет 
полноценного 
заказа) 

Выше на м² при 
большом потоке 

Бары, кофейни, 
ожидание стола 

Трансформируе
мые столы на 
двоих 

Нейтральный Нейтральный Выше в пиковые 
часы при 
парном трафике 

Любой формат с 
вариативным 
составом групп 

 

Контрактные требования к мебели для HoReCa 
Бытовая мебель не подходит для ресторанной среды — не по эстетике, а по режиму 
эксплуатации. Разница в нескольких ключевых параметрах: 

Параметр Бытовая мебель Контрактная HoReCa-мебель 

Износостойкость 
обивки (тест 
Мартиндейла) 

10 000–15 000 циклов Минимум 25 000 циклов 
(средняя нагрузка), 50 000–100 
000 (высокая проходимость) 

Пожарная 
безопасность 

Не сертифицирована Обязательна сертификация 
КМ1/КМ2 
(негорючие/слабогорючие 
материалы) 



Химическая 
устойчивость 

Разрушается от дезинфектантов Двухкомпонентные 
полиуретановые лаки, 
устойчивые к спиртам, щелочам, 
хлору 

Эргономика Для длительного расслабления Угол наклона спинки до 105° — 
поддерживает нужный темп 
приёма пищи 

Ремонтопригодность Одноразовая Съёмные чехлы, заменяемые 
подпятники, разборные узлы 
крепления 

Срок службы в 
ресторане 

12–18 месяцев 3–5 лет и более 

 

Перспективные продукты для мебельной индустрии 
•​ Модульные секции banquette с быстрой заменой отдельных панелей — 

экономят до 20% площади зала и создают приватность без капитальных стен. 
•​ Акустические мобильные перегородки с наполнением из звукопоглощающих 

материалов — позволяют менять зонирование без ремонта. 
•​ Столешницы из компакт-плит и HPL-пластиков — устойчивы к ударам, 

дезинфектантам и сигаретным прикуриваниям. 
•​ Барные стулья с подножкой и поясничной поддержкой — удерживают гостя у 

стойки дольше и стимулируют повторный заказ. 
•​ Уличная мебель с антивандальным покрытием — сезонное расширение 

вместимости без капитальных вложений. 
 



7. Свет, акустика и сенсорная среда 

Свет как инструмент daypart-управления 
Световые сценарии — это не декор. Это инструмент управления сценарием 
потребления в зависимости от времени дня. 

Период Световой сценарий Эффект на поведение 
гостя 

Экономическая 
цель 

Завтрак / Ланч Более яркий, холодный 
свет (3000–4000K, 200–400 
лк) 

Быстрая ориентация, 
меньше когнитивной 
нагрузки, более короткий 
визит 

Оборачиваемост
ь, throughput 

Послеобеденно
е время 
(14:00–18:00) 

Нейтральный, умеренный Спокойное потребление, 
работа, встречи 

Кофе, выпечка, 
длительное 
пребывание 

Вечер Тёплый, приглушённый 
(2700–3000K, 50–100 лк), 
направленный акцент на 
стол 

Снижение 
транзакционности, рост 
intimacy, дольше ужин 

Вино, десерты, 
дополнительные 
напитки 

 

Акустика: скрытый убыток 
Акустика — наиболее недооцениваемый параметр ресторанного интерьера и один из 
наиболее доказанных драйверов потерь. 

•​ Средний уровень шума в неадаптированных залах: 80–92 дБ — это уровень 
промышленного цеха. Для сравнения: целевой показатель для заведений с 
высоким чеком — 55–65 дБ. 

•​ Физиологический эффект: При шуме выше 75 дБ восприятие сладости и 
солёности падает на 10–15% (Чарльз Спенс, Оксфорд). Гастрономия перестаёт 
работать. 

•​ Эффект Ломбара: В шумной среде гости вынуждены говорить громче — это 
повышает общий уровень шума, создаётся порочный круг. 

•​ Бизнес-последствие: Усталость от шума → гость хочет уйти после основного 
блюда → ресторан теряет маржу от десертов, дижестивов, второй порции 
напитков. 

 
Решение: интеграция акустических материалов в отделку на этапе ремонта. 
Напыляемая акустическая штукатурка на потолок, стеновые панели из прессованного 
древесного волокна или войлока, плотный текстиль. Целевой диапазон для 
изысканная кухня и Премиальная повседневная — 55–65 дБ вечером. Уровень шума в 
этом диапазоне создаёт условия для более длительного визита и повышает 
вероятность дополнительных заказов, включая напитки и десерты; прямой 
количественный эффект зависит от формата, меню и текущей загрузки зала. 
 

Музыка как daypart-инструмент 



•​ Быстрый ритм (более 120 BPM) в обед — ускоряет приём пищи, повышает 
оборот. 

•​ Медленная музыка (60–80 BPM) вечером — продлевает пребывание, 
стимулирует алкоголь. 

•​ Классическая музыка в upscale-форматах — статистически повышает продажи 
дорогих вин и premium-позиций. 

Важно: музыка управляет скоростью, а не только атмосферой. Единый саундтрек на 
весь день — упущенная возможность. 
 

Тактильность, запах и микроклимат 
•​ Натуральные материалы (дерево, камень, кожа, плотный лён) снижают ценовую 

чувствительность через тактильный контакт. 
•​ Синтетика и имитация считываются рецепторами как «несоответствие» — и 

снижают готовность платить. 
•​ Температура в зале: 21–22°C и отсутствие направленных потоков холодного 

воздуха — базовый гигиенический стандарт. Без него дизайнерские решения 
теряют смысл. 

•​ Аромат: lavender и нейтральные ambient-scents в эксперименте увеличивали и 
длительность визита, и сумму покупки. Запах должен поддерживать бренд, а не 
конкурировать с едой. 

 



8. Цепочка создания стоимости 

Игрок Что создаёт Где 
зарабатывает 

Где теряет / риск Как меняется 
роль 

Девелопер / 
арендодатель 

Площадка, 
трафик, 
mixed-use 
контекст 

Аренда, 
стоимость 
актива, 
скорость сдачи 

Слабая гастросреда 
снижает dwell time и 
премию локации. 
Ошибки в инженерии 
(вентиляция, 
электромощность, 
звукоизоляция) 
делают помещения 
непригодными для 
общепита. 

Из 
арендодателя — 
в создателя 
гастроэкосистем
ы 

Ресторанный 
оператор 

Сборка кухни, 
сервиса, 
среды и цены 
в модель 

EBITDA, 
денежный 
поток, 
ценность 
бренда 

Считать дизайн 
отдельно от P&L. 
Игнорировать 
RevPASH, акустику и 
состав посадки. 

Из покупателя 
дизайна — в 
управляющего 
средой 
потребления 

Бренд-стратег 
/ концептолог 

Стыковка 
аудитории, 
окказиона, 
кухни и 
ценовой точки 

Гонорар, 
участие в 
создании 
концепта 

Концепт без 
операционной 
реализуемости 

Должен 
проектировать 
сценарии 
монетизации, а 
не только образ 

Архитектор / 
дизайнер 

Пространстве
нный код, 
поток, 
посадочная 
логика, 
сенсорная 
рамка 

Гонорар за 
проект 

Быть сведённым к 
декоратору. Потеря 
крупных заказов из-за 
неумения работать с 
метриками. 

Из автора 
визуального 
образа — в 
соавтора 
бизнес-модели 

Производител
ь мебели 

Посадка, 
модульность, 
износостойкос
ть, чистота 

Маржа на 
системных 
изделиях и 
сервисных 
контрактах 

Остаться в 
низкомаржинальном 
кастоме. Замена 
контрактных 
материалов 
бытовыми для 
победы на тендере — 
потеря репутации. 

Из поставщика 
предметов — в 
поставщика 
операционной 
системы 

Производител
ь света 

Daypart-контр
оль, акценты, 
восприятие 
класса 

Оборудование 
и настройка 

Ограничиться 
«красивыми 
светильниками» без 
интеграции в 
сценарии выручки 

Должен 
участвовать в 
проектировании 
revenue-сценари
ев 

Производител
ь 
акустических 
материалов 

Тишина, 
комфорт, 
защита 
вкусового 
восприятия 

Продажа 
материалов и 
звукопоглощаю
щих систем 

Быстрый износ в 
реальной 
эксплуатации без 
учёта химической 
среды 

Выигрывают те, 
кто доказывает 
экономику 
жизненного 
цикла 



Подрядчик Качество 
реализации, 
сроки, 
точность 

Маржа по 
контракту 

Нарушение скрытых 
технологий 
(звукоизоляция, 
гидроизоляция) — 
аварийные простои 
ресторана в 
эксплуатации 

Становится 
критически 
важным для 
окупаемости 
CAPEX 

Гость Деньги, 
внимание, 
отзыв, 
возвращение 

Не 
зарабатывает 
— инвестирует 
опытом 

Разрыв между 
обещанием 
интерьера и опытом 
кухни и сервиса 

Становится 
фактическим 
соинвестором 
бренда через 
лояльность 

 



9. Перераспределение маржи 

Игрок Было Становится Почему меняется 

Ресторанный 
оператор 

Пассивный 
покупатель дизайна 
по критерию 
«красиво» 

Управляющий средой 
потребления на 
основе данных о 
чеке, RevPASH, 
обороте и повторных 
визитах 

Дефицит кадров и рост 
аренды требуют 
выжимать максимум с 
каждого квадратного 
метра 

Дизайнер / 
архитектор 

Автор визуальной 
концепции, 
мотивированный на 
эстетику и победы в 
конкурсах 

Соавтор 
бизнес-модели, 
проектирующий 
операционную 
эргономику и 
жизненный цикл 
пространства 

Клиенты отказываются 
платить за 
нефункциональный 
дизайн, который 
генерирует 
операционные убытки 

Производитель 
мебели 

Поставщик изделий 
по готовым эскизам 
без ответственности 
за эксплуатацию 

Поставщик 
операционного 
ресурса с гарантией 
износостойкости и 
возможностью 
сервисного контракта 

Переход операторов на 
оценку по совокупной 
стоимости владения 
(TCO) заставляет 
фабрики менять 
стандарты 

Девелопер Арендодатель, 
сдающий метры по 
максимальной ставке 
без контроля 
концепций 

Создатель 
гастроэкосистемы, 
повышающей 
капитализацию 
объекта 

По экспертным оценкам, 
качественный 
ресторанный кластер 
повышает стоимость 
квартир и офисов на 
10–20% (экспертный 
диапазон). Ускоряет 
сдачу площадей. 

Инвестор Финансовый донор 
ремонта, 
оценивающий только 
общий объём затрат 

Аналитик 
окупаемости 
дизайн-капитала, 
требующий связки 
CAPEX с RevPASH и 
сроком возврата 

Высокие процентные 
ставки делают стоимость 
капитала слишком 
дорогой для 
неэффективных 
расходов 

 



10. Главный конфликт индустрии 

Дизайн, который повышает средний чек, не всегда повышает прибыль. 

 

Суть конфликта 
В ресторанном дизайне существует фундаментальное противоречие: меры, которые 
увеличивают чек (мягкий свет, глубокая посадка, приватные ниши, акустический 
комфорт), — как правило, замедляют оборот столов. Меры, которые ускоряют оборот 
(яркий свет, жёсткая посадка, плотная расстановка, ритмичная музыка), — снижают 
чек и вероятность дополнительных заказов. 
Это не проблема, которую нужно «решить». Это управленческий выбор, который нужно 
сделать осознанно — в зависимости от формата, времени дня, локации и целевой 
аудитории. 
 

Дизайн-решение Что даёт Что отнимает Где уместно 

Мягкий свет + 
медленная музыка 
вечером 

Дольше ужин, 
больше десертов 
и напитков 

Ниже оборот в 
пиковое время 

Изысканная кухня, 
Премиальная 
повседневная, вечерний 
bar 

Мягкая, глубокая 
посадка 

Время 
пребывания, 
комфорт, 
приватность 

Медленный оборот, 
дороже уборка и 
износ 

Dinner-ориентированные 
full-service концепции 

Высокая плотность 
столов 

Больше мест на 
м² 

Меньше 
приватности, хуже 
намерение 
вернуться 

Только локации с очень 
высоким внешним 
спросом 

Сложные 
натуральные 
материалы 

Premium-восприят
ие, готовность 
платить выше 

Высокий износ, 
дорогой уход, 
частый CAPEX 

Только там, где есть 
реальный ценовой 
premium 

Instagram-дизайн Первичный 
трафик, 
узнаваемость 

Слабый repeat, если 
еда и сервис не 
соответствуют 
обещанию 

Новые концепции с 
сильной операционной 
базой 

Открытая кухня Доверие, шоу, 
дифференциация 

Требует 
операционной 
дисциплины и 
инженерии 

Концепции с очевидной 
кухонной драматургией 

Трансформируемые 
столы 

Гибкость под 
разный состав 
групп 

Требует обучения 
персонала и 
мобильной мебели 

Любой формат с 
вариативным трафиком 

 

Как разрешается конфликт 



Лучшие проекты 2026 года решают конфликт через динамическое зонирование: три 
типа посадки в одном зале. 

•​ Быстрая транзакционная зона: высокие барные столы и стойка — для кофе и 
ланча. Время пребывания до 35 минут. 

•​ Средняя зона: трансформируемые столы на двоих с полумягкими стульями. 
Время пребывания до 60–70 минут. 

•​ Премиальная приватная зона: ниши с banquette-посадкой, мягким светом и 
акустическим поглощением. Для вечернего ужина с максимальным чеком. 

 



11. Центр контроля 

Кто управляет связкой «пространство → поведение → деньги» 
Претендент Что 

контролирует 
Почему может 
претендовать 

Ограничения 

Ресторанный 
оператор 

Полный контур: 
чек, состав заказа, 
загрузка по часам, 
повторные 
визиты, P&L 

Владеет данными и 
принимает все 
операционные 
решения 

Часто не использует 
данные системно. Дизайн 
заказывается без связи с 
метриками 

Дизайнер Пространственная 
логика, поток, 
сенсорная среда 

Проектирует среду, 
которая управляет 
поведением 

Не видит операционных 
данных. Часто 
мотивирован эстетикой, а 
не P&L 

Девелопер / 
арендодатель 

Физическая 
оболочка, 
инженерия, 
трафик локации 

В mixed-use 
проектах задаёт 
гастросреду для 
всего объекта 

Не управляет 
операционной моделью 
конкретного ресторана 

Платформа 
бронирований / 
CRM 

Часть 
поведенческих 
данных: 
бронирования, 
предпочтения, 
отзывы 

Владеет частью 
воронки трафика 

Не видит P&L и не 
управляет пространством 

Инвестор Финансовый 
контроль CAPEX 

Определяет бюджет 
и горизонт 
окупаемости 

Как правило, не участвует 
в операционных решениях 

 

Итоговый вывод 

В 2026–2030 годах центр контроля смещается к ресторанному оператору, 
управляющему пространством на основе данных. Причина: только оператор 
владеет замкнутым контуром метрик — чек, состав заказа, длительность 
посадки, загрузка по часам, повторные визиты и P&L. Дизайнер проектирует 
сценарии, девелопер создаёт экосистему, CRM-платформа управляет частью 
воронки — но стратегический контроль остаётся у того, кто видит, какие 
интерьерные решения реально конвертируются в прибыль. 

 



12. Карта скрытых потерь 

Ошибка Кто теряет Как проявляется Финансовое последствие 

Плотность столов 
ниже 15–30 см 

Оператор Тревога, желание 
быстрее уйти, особенно 
у женской аудитории 

Время пребывания 
-15–20%. Вероятность 
заказа десерта и вина — 
минимальна. Средний чек 
-18–25%. 

Статичный Table 
Mix: избыток столов 
на 4–6 человек при 
парном трафике 

Оператор Пара за столом на 
четверых — два места 
пустуют в пиковый час 

RevPASH падает на 50% в 
пиковые часы. Потеря 
выручки без уменьшения 
заполняемости. 

Отсутствие 
акустики: гул, эхо 

Оператор, 
бренд 

Шум 80–92 дБ. Гостям 
кажется, что еда 
пресная. Усталость. 

Падение лояльности к 
кухне, рост жалоб, 
снижение повторных 
визитов. Текучесть 
персонала. 

Покупка бытовой 
мебели вместо 
контрактной 

Инвестор, 
оператор 

Быстрый физический 
износ — через 12–18 
месяцев мебель 
выглядит как после пяти 
лет 

TCO выше на 37%. Для 
зала 100 мест — скрытая 
потеря 550 000+ рублей за 
3 года. 

Неверная 
эргономика 
сервисных путей 

Оператор Официанты 
сталкиваются в 
проходах, долго несут 
блюда, медленная 
отдача кухни 

Время обслуживания 
+15–20%. Нужен 
дополнительный персонал. 
Оборачиваемость падает в 
пик. 

Неверно 
спроектированная 
барная зона (в углу, 
без прямого 
контакта с гостем) 

Оператор Бар используется только 
как раздача для 
официантов 

Недопродажа коктейлей и 
аперитивов. Потеря 
20–30% потенциальной 
маржинальности бара. 

Интерьер 
несоразмерен кухне 
— завышенные 
ожидания 

Бренд, 
инвестор 

Гость ожидает 
изысканная кухня, 
получает средний 
уровень кухни 

Негативные отзывы, 
разрушение ценовой 
достоверности, падение 
повторных визитов. 

Игнорирование 
санузлов и входной 
зоны 

Бренд Слабый вход и грязные 
санузлы разрушают 
восприятие чистоты 
всего заведения 

Снижение 
удовлетворённости и 
намерения вернуться — 
даже при хорошей кухне. 

Instagram-дизайн 
без операционной 
базы 

Оператор, 
инвестор 

Высокий первичный 
трафик, слабый repeat 

Выручка держится за счёт 
новых гостей, но не растёт. 
Высокая стоимость 
привлечения. 

Игнорирование 
уличной зоны 

Оператор Летом пустует 15–30% 
потенциальной 
вместимости 

Упущенная сезонная 
выручка без CAPEX на 
стационарный интерьер. 

 



13. Карта рисков и возможностей 

Фактор Тип Вероят
ность 

Влиян
ие 

Горизо
нт 

Управленческий вывод 

Рост стоимости 
ремонта и 
комплектации 
(+25–30%) 

Риск Высока
я 

Высок
ое 

Немедл
енно 

Жёсткая стандартизация 
решений, приоритет 
локальных материалов 

Рост аренды в 
качественных 
локациях 

И риск, 
и 
возмож
ность 

Высока
я 

Высок
ое 

Средне
срочны
й 

Дизайн обязан доказывать 
выручку на м² и локационную 
премию 

Снижение 
потребительской 
уверенности 

Риск Высока
я 

Высок
ое 

Краткос
рочный 

Усиление ценностного 
предложения, отказ от CAPEX 
без ROI 

Рост дефицита 
сертифицированн
ых контрактных 
материалов 

Риск Средня
я 

Средн
ее 

Краткос
рочный 

Формирование пула надёжных 
локальных поставщиков с 
пожарными сертификатами 

Рост 
гастрокластеров и 
фуд-холлов 

Возмож
ность 

Высока
я 

Высок
ое 

Средне
срочны
й 

Гибкие посадочные системы и 
сильное вечернее 
программирование 

Развитие 
ресторанов при 
отелях 

Возмож
ность 

Средня
я 

Высок
ое 

Средне
срочны
й 

Интерьер переносится в 
ADR/RevPAR отеля. Premium 
F&B повышает ADR. 

Рост локального 
HoReCa-производ
ства 

Возмож
ность 

Средня
я 

Средн
ее 

Средне
срочны
й 

Производители, освоившие 
контрактные стандарты, 
получают нишу без 
конкуренции с импортом 

Дефицит 
квалифицированн
ых подрядчиков 

Риск Высока
я 

Средн
ее 

Немедл
енно 

Реализация становится узким 
местом. Нужна работа с 
подрядчиком на этапе 
проекта. 

Биофильный 
дизайн (+12% к 
продолжительност
и визита) 

Возмож
ность 

Средня
я 

Средн
ее 

Средне
срочны
й 

Живые зелёные зоны как 
инвестиция в dwell time без 
сложного CAPEX 

Ужесточение 
требований по 
шумоизоляции в 
жилых домах 

Риск Средня
я 

Высок
ое 

Средне
срочны
й 

Акустический аудит 
обязателен до открытия 
ресторана под жилыми 
квартирами 

Рост 
no/low-alcohol 
направления 

Возмож
ность 

Высока
я 

Средн
ее 

Немедл
енно 

Барная зона и световой 
сценарий должны 
поддерживать occasion для 
этой категории 



Изменение 
поведения 
молодой 
аудитории 

И риск, 
и 
возмож
ность 

Высока
я 

Средн
ее 

Средне
срочны
й 

Сильнее роль визуального 
кода для первого визита, 
beverages и социальных 
сценариев 

 



14. Сценарии 2026–2030 

Базовый сценарий: дизайн становится частью стандартной 
экономики 
Что запускает: Рост стоимости аренды и дефицит кадров вынуждают операторов 
считать каждый элемент пространства через RevPASH и совокупную стоимость 
владения. 
Что происходит: RevPASH становится стандартным разделом бизнес-плана. 
Дизайнеры нанимают операционных аналитиков. Локальные мебельные фабрики 
осваивают контрактные стандарты HoReCa, вытесняя дорогой европейский импорт. 

•​ Кто выигрывает: сетевые операторы со своими проектными отделами; 
дизайн-студии полного цикла с операционной экспертизой; локальные 
контрактные мебельщики. 

•​ Кто проигрывает: дизайнеры без операционного опыта; поставщики бытовой 
мебели без контрактных сертификатов. 

•​ Ранние сигналы: операторы начинают запрашивать RevPASH-расчёты от 
дизайн-студий; появляются тендеры с требованием TCO-обоснования мебели. 

 

Сценарий премиализации: ресторан как lifestyle-клуб 
Что запускает: Поляризация доходов формирует устойчивый слой потребителей, 
ищущих в ресторане не еду, а «убежище» от стресса. Ресторан становится местом 
подтверждения социального статуса. 
Что происходит: CAPEX проектов не имеет жёстких ограничений, окупаемость 
закладывается на 3–5 лет. Биофильный дизайн, редкие материалы, кинетическая 
световая режиссура, индивидуальное акустическое зонирование. JLL фиксирует, что 
отели с prestige-ресторанами получают премию и по среднесуточной стоимости 
номера (ADR), и по RevPAR — прямое доказательство, что интерьер капитализируется 
за пределами P&L ресторана. 

•​ Кто выигрывает: архитектурные бюро premium-сегмента; производители 
кастомного света и редких материалов; изысканная кухня и концептуальные 
бары. 

•​ Кто проигрывает: шаблонные проекты среднего сегмента без чёткого 
визуального кода. 

•​ Ранние сигналы: рост числа ресторанов с ценником 5 000+ ₽ на чек в регионах; 
экспансия отельных ресторанов с привлечёнными шеф-поварами. 

 

Сценарий эффективности: операционная рациональность 
Что запускает: Затяжное давление аренды, продуктов и зарплат снижает 
рентабельность до 4–6%. Инвесторы минимизируют CAPEX. Доминирует эстетика 
«нео-индастриал» и апсайклинг — использование сохранённых бетонных стен, б/у 
мебели. 
Что происходит: Ключевое требование — абсолютная операционная эффективность. 
Максимальная плотность посадки. Антивандальные материалы для быстрой 
дезинфекции. Минимальное время пребывания гостя. 



•​ Кто выигрывает: Быстрая повседневная и жёсткие форматы; фуд-холлы; 
кофейни формата «grab & go»; производители модульной металлической 
мебели. 

•​ Кто проигрывает: классические рестораны среднего сегмента без концепции; 
поставщики дорогого текстиля. 

•​ Ранние сигналы: рост закрытий в Повседневная кухня; увеличение числа dark 
kitchen; давление на food costs приводит к сокращению меню. 

 



15. Давление на решения 

Это не раздел рекомендаций. Это описание последствий бездействия. 
 

Ресторанный оператор 
Если оператор продолжит воспринимать интерьер как разовый ремонт «по красоте», 
не считая RevPASH, не контролируя состав посадки, акустику и совокупную стоимость 
мебели, — он будет терять 15–25% потенциального среднего чека, не видя где и 
почему. Бесконечный цикл мелких ремонтов изнашивающейся бытовой мебели будет 
съедать операционную прибыль. RevPASH продолжит быть чёрным ящиком. 
 

Дизайнер / архитектор 
Если дизайнер не научится связывать планировку зала с экономическими 
показателями — временем пребывания, RevPASH, составом посадки, — он будет 
вытеснен с рынка крупных операторов и отельных холдингов. На его место придут 
операционные консультанты и аналитики с данными. Творческий подход без экономики 
уже не аргумент для системного заказчика. 
 

Производитель мебели 
Если мебельщик не создаст специализированную линейку HoReCa с износостойкостью 
от 50 000 циклов по тесту Мартиндейла, пожарным сертификатом КМ1/КМ2 и 
принципом ремонтопригодности, — он останется заблокирован в низкомаржинальном 
кастоме и не сможет претендовать на тендеры системных сетевых операторов и 
отельных холдингов. Рост стоимости импорта создаёт нишу — но её занимают те, кто 
готов к контрактным стандартам. 
 

Девелопер 
Если девелопер продолжит сдавать первые этажи под общепит без предварительного 
расчёта электромощности (необходимо 80–150 кВт), проектирования вентиляционных 
«свечей» и звукоизоляции от жилых квартир, — он столкнётся с длительным простоем 
площадей, конфликтами с жильцами и потерей капитализации объекта. 
Некачественная гастросреда ухудшает не только ресторанный бизнес — она снижает 
стоимость квартир и офисов в проекте. 
 

Инвестор 
Если инвестор оценивает дизайн только как строку CAPEX без финансовой гипотезы 
— какой RevPASH планируется, как интерьер влияет на долю напитков, на повторные 
визиты, на срок окупаемости, — он заплатит за красоту, которая не поднимает ни чек, 
ни оборот, ни стоимость актива. При текущей стоимости капитала это неприемлемо. 
 

Подрядчик 
Если подрядчик не обеспечит точность реализации скрытых работ — звукоизоляция, 
гидроизоляция, акустика, — он получит аварийные простои ресторана в эксплуатации, 
претензии и потерю репутации на рынке HoReCa. При дефиците квалифицированных 
бригад те, кто умеет работать точно, становятся дефицитным ресурсом. 



16. Что делать в ближайшие 12 месяцев 
Решение Для кого Зачем Что будет, если не 

сделать 

Начать измерять 
RevPASH по 
дейпартам: завтрак, 
ланч, вечер. 
Подключить учёт 
времени стола. 

Ресторанны
й оператор 

Без этой метрики 
невозможно оценить, 
работает ли 
пространство. Это база 
для всех дальнейших 
решений. 

Продолжаете управлять 
вслепую. Не видите, где 
теряете выручку. 

Провести 
акустический аудит 
зала. Определить 
целевой показатель 
шума для каждого 
формата. 

Ресторанны
й оператор 

Большинство залов 
работают в условиях 
сенсорной перегрузки. 
Акустика — самое 
недооцениваемое и 
самое доказанное поле 
потерь. 

Продолжаете разрушать 
кухню шумом. Повторных 
визитов меньше. 

При следующем 
обновлении мебели 
перейти на 
контрактные 
HoReCa-стандарты. 
Запросить 
сертификаты и 
TCO-расчёт. 

Ресторанны
й оператор, 
инвестор 

Переплата за бытовую 
мебель на трёхлетнем 
цикле — 37% от 
стоимости. Это прямые 
потери. 

Цикл бесконечных мелких 
замен продолжается. 

Разработать 
HoReCa-линейку с 
испытательным 
сертификатом 
износостойкости и 
пожарной 
безопасностью. 

Мебельный 
производит
ель 

Рост стоимости 
импорта открыл нишу. 
Но войти в неё без 
сертификата 
невозможно. 

Остаётесь вне тендеров 
системных операторов. 

На стадии проекта 
заложить инженерную 
инфраструктуру под 
общепит: 
электромощность 
80–150 кВт, 
вентиляционные 
«свечи», 
звукоизоляция. 

Девелопер Retrofitting вентиляции 
и электрики в готовом 
здании невозможен или 
стоит в разы дороже. 

Длительный простой 
коммерческих площадей. 
Конфликты с жильцами. 

Потребовать от 
дизайн-студии 
RevPASH-гипотезу и 
TCO-обоснование 
мебели в составе 
проектного пакета. 

Инвестор, 
оператор 

Это переводит разговор 
с «нравится» на 
«окупается». Защищает 
от дорогих эстетических 
ошибок. 

Платите за красоту без 
финансовой логики. 

Добавить световые 
сценарии под daypart. 
Отдельно — ланч, 
вечер, выходные. 

Ресторанны
й оператор 

Единый свет на весь 
день — упущенная 
возможность управлять 
длительностью визита 
и составом заказа. 

Теряете вечернюю 
выручку на напитках и 
десертах. 



 

17. Как это отличается по рынкам СНГ 

Большинство академических исследований, на которые опирается этот доклад, 
выполнены на западных рынках. Российский и шире — СНГ-контекст имеет ряд 
специфических факторов, которые необходимо учитывать при переносе выводов в 
конкретный проект. 
 

Рынок Ключевая особенность Что это меняет для решений по 
интерьеру 

Россия (Москва, 
Санкт-Петербур
г, крупные 
города) 

Наиболее развитая ресторанная 
конкуренция в СНГ. Высокая роль 
сетевых операторов и 
девелоперов с собственными 
проектными командами. Рост 
стоимости ремонта опережает 
другие рынки региона (+25–30% 
за 12 месяцев — данные 
российских строительных 
порталов, 2026). 

Операторы быстрее переходят к 
RevPASH-мышлению. Требования к 
мебели строже. Конкуренция за 
качественную локацию выше — цена 
ошибки в планировке выше. 

Беларусь Более осторожный подход к 
CAPEX. Высокая ценность 
долговечности и локального 
производства. Меньшая 
зависимость от импортных 
premium-материалов. 

Акцент на совокупной стоимости 
владения мебелью важнее, чем в 
России. Локальное контрактное 
производство имеет конкурентное 
преимущество перед импортом. 

Казахстан 
(Алматы, 
Астана) 

Активный рост premium и 
upper-casual форматов в городах. 
Высокая роль 
торгово-развлекательных 
центров и смешанных проектов 
как точек гастроконцентрации. 

Инвестиции в интерьер ресторанов в 
составе ТРЦ и смешанных проектов 
имеют дополнительную 
девелоперскую логику. Более 
высокая готовность к дорогому 
CAPEX в premium-сегменте. 

Армения 
(Ереван), Грузия 
(Тбилиси) 

Туристический поток как 
значимый драйвер ресторанного 
трафика. Высокая роль 
гастрономического имиджа 
страны. Сильнее зависимость 
интерьера от туристического 
позиционирования. 

Instagram-логика работает сильнее, 
чем в других рынках СНГ, — но 
только как инструмент первичного 
трафика. Повторные визиты 
по-прежнему определяются кухней, 
сервисом и акустическим комфортом. 

Общее 
ограничение 
для СНГ 

Данных по окупаемости 
конкретных интерьерных 
решений в открытом доступе 
почти нет. Большинство 
операторов не публикуют P&L с 
разбивкой по зонам. 

Цифры в этом докладе по рынку СНГ 
следует рассматривать как 
экспертные диапазоны и расчётные 
сценарии Valmark, а не как 
статистически верифицированные 
ориентиры. 

 



18. Матрица окупаемости дизайн-решений 

Не все интерьерные инвестиции одинаково монетизируются. Ниже — оценка восьми 
ключевых решений по механизму возврата и риску. Диапазоны CAPEX и эффекты 
основаны на доступных академических данных и экспертных оценках; для конкретного 
проекта требуется собственный расчёт. 
 

Решение Уровень 
CAPEX 

На что влияет Как считать 
возврат 

Источник данных / 
тип утверждения 

Главный 
риск 

Акустика зала: 
звукопоглощаю
щие потолки и 
панели 

Средний 
(3–8% от 
общего 
бюджета 
отделки) 

Время 
вечернего 
пребывания, 
вероятность 
дополнительных 
заказов, 
повторные 
визиты, 
удовлетворённо
сть кухней 

RevPASH по 
вечернему 
периоду до и 
после. Доля 
напитков и 
десертов. 
Частота 
повторных 
визитов. 

Академическая база: 
Спенс (Оксфорд), 
Rockfon, Rockwool. 
Эффект доказан для 
satisfaction и linger 
behavior; прямая 
связь с конкретными 
продажами — 
вероятный механизм, 
требующий проверки 
на данных оператора. 

Эффект сложно 
изолировать от 
других факторов 

Световые 
сценарии по 
времени дня 
(daypart-управл
ение) 

Низкий / 
средний 
(автоматиза
ция + 
диммеры) 

Скорость 
оборота в обед, 
вечерний чек, 
доля напитков и 
десертов 

RevPASH по 
периодам дня 
до и после 
внедрения 
сценариев 

Академическая база: 
Cornell по 
атмосферике, 
исследования LED 
color temperature. 
Тип: академическое 
исследование + 
расчётный сценарий 
Valmark. 

Неверная 
настройка 
(слишком 
тёмно 
вечером → 
неудобство) 

Контрактная 
мебель вместо 
бытовой 

Средний 
(первичный 
CAPEX 
выше на 
30–60%) 

Совокупная 
стоимость 
владения за 3 
года, 
эстетический 
вид через 2–3 
года, ремонтные 
простои 

TCO за 3 года: 
покупка + 
обслуживание + 
вынужденные 
замены. 
Расчётный 
сценарий 
Valmark: 
экономия 37% 
TCO на стуле 
при сроке 3 
года. 

Расчётный сценарий 
Valmark, основан на 
данных 
replace.market и 
performa.vip. 
Конкретные цифры 
требуют проверки 
под ценовую позицию 
производителя. 

Высокий 
первичный 
CAPEX при 
ограниченном 
бюджете 
открытия 

Оптимизация 
состава столов 
(Table Mix) 

Низкий 
(перестанов
ка и замена 
части 
мебели) 

RevPASH в 
пиковые часы 
при парном 
трафике 

RevPASH до и 
после. 
Коэффициент 
загрузки мест по 
часам. 

Академическая база: 
Kimes & Robson 
(Cornell). По данным 
исследования, 
переход на 
трансформируемые 
столы на двоих даёт 
+20–35% RevPASH в 
пиковые часы. Тип: 
академическое 
исследование. 

Ошибка в данных 
о составе групп 
гостей 



 

Барная зона как 
центр продаж 

Средний / 
высокий 

Доля напитков в 
структуре 
выручки, 
вечерняя 
загрузка, 
маржинальност
ь 

Доля выручки 
бара к общей 
выручке. 
Средний чек у 
стойки vs в 
зале. 

По данным NRA 
(2026), 87% 
full-service 
операторов считают 
напитки значимым 
драйвером 
посещений. Тип: 
рыночная статистика 
NRA. 

Слабая барная 
карта делает 
инвестицию 
бессмысленной 

Зонирование 
зала: три типа 
посадки 

Средний 
(переплани
ровка + 
мебель) 

Гибкость под 
разный состав 
гостей, баланс 
чека и оборота в 
разное время 
дня 

RevPASH по 
зонам. Средний 
чек по зонам 
(бар / центр / 
ниши). 

Расчётный сценарий 
Valmark, основан на 
Cornell по типам 
посадки и 
поведенческих 
данных. 

Неверная 
пропорция зон 
под реальный 
трафик 

Открытая кухня Высокий 
(инженерия 
+ 
перепланир
овка) 

Доверие к 
качеству кухни, 
готовность 
платить выше 
за 
signature-блюда 

Средний чек на 
signature-позици
и до и после. 
Субъективная 
оценка через 
отзывы и NPS. 

Экспертный 
диапазон. Прямые 
данные по влиянию 
открытой кухни на 
чек ограничены; 
механизм доверия 
хорошо описан в 
академической 
литературе. 

Требует 
операционной 
дисциплины; 
открытая кухня с 
беспорядком 
разрушает 
эффект 

Санузлы и 
входная зона 

Низкий / 
средний 

Восприятие 
общей чистоты 
и класса 
заведения, 
намерение 
вернуться 

Мониторинг 
отзывов на 
чистоту. NPS до 
и после 
обновления. 

Академическая база: 
исследования 
restroom cleanliness и 
satisfaction. Тип: 
академическое 
исследование. 

Низкий прямой 
ROI, но высокий 
риск негативного 
эффекта при 
игнорировании 



19. Победители и проигравшие 

Структурный сдвиг, который описывает этот доклад, уже происходит. Его направление 
не изменится. Изменится только то, кто успеет перестроиться, а кто — нет. 
 

Победители 
Игрок Почему выигрывает На каком горизонте 

Ресторанный оператор, 
управляющий 
пространством через 
данные 

Единственный, кто видит полный 
контур: чек → состав заказа → загрузка 
→ повторные визиты → P&L. Интерьер 
становится управляемым активом, а не 
статьёй затрат. 

Уже сейчас 

Дизайнер / архитектор, 
умеющий считать 
RevPASH 

Переходит из категории «стоимость» в 
категорию «соавтор выручки». 
Получает доступ к крупным системным 
заказчикам. 

1–3 года 

Производитель 
контрактной 
HoReCa-мебели 

Рост стоимости импорта создал нишу. 
Системные операторы переходят на 
TCO-логику. Производитель с 
сертификатами и сервисным 
контрактом выигрывает тендеры. 

Уже сейчас 

Девелопер с 
гастростратегией 

Качественная гастросреда повышает 
стоимость смешанного проекта на 
15–20% (экспертный диапазон). 
Рестораны — единственная торговая 
функция, которую нельзя заменить 
доставкой. 

2–5 лет 

Поставщик акустических 
решений, света и 
износостойких 
материалов 

Растущий спрос со стороны 
операторов, осознавших связь между 
сенсорной средой и выручкой. 
Специфика рынка HoReCa исключает 
бытовых конкурентов. 

1–3 года 

Сетевой оператор с 
собственным проектным 
отделом 

Оптимизирует планировку, состав 
столов и сенсорную среду на данных. 
Стандартизация снижает CAPEX на 
единицу — при том же качестве 
пространства. 

Уже сейчас 

 

Проигравшие 
Игрок Почему теряет Когда это станет 

критичным 

Дизайнер-декоратор без 
операционного языка 

Системные операторы и отельные 
холдинги перестают платить за 
эстетику без экономики. Его вытесняют 
операционные консультанты. 

1–3 года 



Производитель бытовой 
мебели без 
HoReCa-линейки 

Не проходит по износостойкости, 
пожарным сертификатам и TCO. 
Доступен только в сегменте частных 
заказов с низкой маржей. 

Уже сейчас 

Ресторан «красиво, но 
неоперационно» 

Высокий CAPEX, слабая связь с P&L. 
Первичный трафик есть, повторных 
визитов нет. При росте аренды и 
зарплат модель разрушается. 

1–2 года 

Инвестор, считающий 
только смету ремонта 

Платит за красоту, не понимает, какие 
элементы реально влияют на выручку. 
Получает CAPEX без возврата. 

При каждом 
следующем открытии 

Девелопер, сдающий 
первые этажи без 
инженерной подготовки 

Длительные простои площадей, 
конфликты с жильцами по шуму и 
запахам, потеря стоимости актива. 

При открытии каждого 
объекта 

Ресторанный оператор 
среднего сегмента без 
чёткого 
позиционирования 

Теряет premium-аудиторию в пользу 
изысканная кухня и Премиальная 
повседневная. Теряет эффективный 
сегмент в пользу Быстрая 
повседневная. Застрял между двумя 
трендами. 

2–4 года 

 



20. Как проверить влияние интерьера за 30 дней 

Этот раздел — для оператора, который хочет проверить, работает ли его 
пространство. Не нанимая консультантов. Не проводя капитального ремонта. Только 
на собственных данных. 
 

Шаг 1. Настроить учёт (первые 7 дней) 
Большинство ресторанных POS-систем позволяют выгружать время открытия и 
закрытия стола, средний чек по столу и зоне, состав заказа. Если этого нет — нужен 
ручной журнал по каждому столу на неделю. 

•​ Записывать время посадки и расчёта по каждому столу. 
•​ Фиксировать зону (ниша, центр зала, бар, улица). 
•​ Фиксировать состав компании: 1 человек, 2, 3–4, 5+. 
•​ Выгружать средний чек и состав заказа (еда / напитки / десерты) по каждому 

столу. 
 

Шаг 2. Измерить базовые показатели (дни 7–14) 
Что измерять Как считать Что это покажет 

RevPASH по зонам и 
по времени дня 

Выручка зоны ÷ количество 
мест × часы работы 

Какая зона зарабатывает больше 
всего. Где теряются деньги. 

Среднее время 
пребывания по зонам 

Среднее по времени стола в 
зоне за период 

Где гость задерживается дольше. 
Как это коррелирует с чеком. 

Доля алкоголя и 
десертов в структуре 
чека 

Выручка напитки + десерты ÷ 
общая выручка зоны 

Работает ли вечерняя атмосфера 
на дополнительные заказы. 

Коэффициент загрузки 
мест по часам 

Количество занятых мест ÷ 
общее количество мест 

Где пиковые часы. Где потерянная 
ёмкость. 

Средний чек у барной 
стойки vs в зале 

Средний чек за стол у бара / 
средний чек за стол в зале 

Работает ли бар как центр продаж 
или как декорация. 

Жалобы и упоминания 
шума в отзывах 

Анализ Google Maps, 
Яндекс.Карты, внутренние 
опросы за 30 дней 

Есть ли акустическая проблема, о 
которой вы не знаете. 

Доля повторных 
визитов 

Гости с повторными 
визитами ÷ общее число 
гостей (по бонусной системе 
/ брони) 

Насколько среда удерживает гостя 
на повторный визит. 

 

Шаг 3. Провести один тест (дни 14–30) 
Выберите одно изменение, которое можно сделать без ремонта: 



•​ Тест световых сценариев: в один из вечеров снизьте освещённость в зале на 
30–40% от стандартного уровня. Сравните RevPASH, время пребывания и долю 
напитков с базовым периодом. 

•​ Тест музыкального темпа: в обеденный период включите более быструю 
музыку (100–120 BPM), вечером — медленную (60–70 BPM). Сравните время 
пребывания и чек. 

•​ Тест перестановки: переставьте два стола на четверых в зоне с низким 
RevPASH так, чтобы образовалось четыре стола на двоих. Сравните загрузку и 
RevPASH за неделю. 

 

Важно: каждый тест требует неизменных внешних условий (день недели, 
погода, меню). Сравнивайте аналогичные периоды. Один тест не даст 
окончательного ответа, но покажет направление. 

 



21. Финальные выводы 

Главный тезис: в ресторанной индустрии 2026–2030 годов выигрывает не тот, 
кто делает самый красивый зал, а тот, кто превращает зал в управляемую 
систему монетизации времени, поведения и доверия гостя. 

 
 

5 ключевых выводов 
•​ Интерьер влияет на чек через поведение, а не напрямую. Цепочка 

неизменна: среда → восприятие ценности → сценарий потребления → 
структура заказа → деньги. Дизайн-решение без понимания этой цепочки — 
дорогое украшение. 

•​ RevPASH — правильная метрика, средний чек — неправильная. RevPASH 
объединяет чек, загрузку и время в одном числе. Рост чека при падении 
оборота может ухудшать прибыль. Без RevPASH невозможно управлять 
пространством. 

•​ Нет универсального решения — есть форматная логика. Мягкая посадка и 
тихая атмосфера хороши в изысканная кухня и разрушительны в Быстрая 
повседневная. Решение зависит от формата, времени дня, состава аудитории и 
целевого сценария. 

•​ Мебель — операционный актив с прогнозируемым износом. Бытовая 
мебель в ресторане обходится на 37% дороже контрактной за трёхлетний цикл 
(расчётный сценарий Valmark на основе данных replace.market). Выбор мебели 
— финансовое решение, а не эстетическое. 

•​ Центр контроля — оператор, владеющий данными. Дизайнер проектирует 
сценарии, девелопер создаёт экосистему, CRM управляет частью воронки. Но 
стратегический контроль только у того, кто видит замкнутый контур: чек → 
состав заказа → загрузка → повторные визиты → P&L. 

 

3 главных риска 
•​ Высокий CAPEX без финансовой гипотезы. По данным строительных 

порталов СНГ, ремонт коммерческих помещений подорожал на 25–30% за 12 
месяцев. При медиане рентабельности ресторана 2,8–4% (данные NRA, 2024) 
каждое необоснованное вложение в интерьер может означать годы без 
возврата капитала. 

•​ Акустика как слепое пятно. Средний уровень шума в загруженном зале без 
акустической подготовки — 80–92 дБ (данные по замерам в ресторанах, Victoria 
University of Wellington / ряд российских источников). При уровне выше 75 дБ 
восприятие вкуса ухудшается на 10–15% — академически доказанный эффект 
(Спенс, Оксфорд). Большинство операторов об этом не знают. 

•​ Бытовая мебель в коммерческой среде. Не экономия, а скрытая потеря. 
Расчётный сценарий Valmark: совокупная стоимость владения бытовым стулом 
за 3 года — 20 100 руб. против 14 600 руб. для контрактного. Для зала 100 мест: 
разница более 550 000 рублей. Плюс репутационные потери от изношенного 
интерьера. 

 



3 главные возможности 
•​ Локальное контрактное HoReCa-производство. Рост стоимости импорта 

создал незанятую нишу для производителей, освоивших стандарты: 
износостойкость от 50 000 циклов по тесту Мартиндейла (EN ISO 12947), 
пожарный сертификат КМ1/КМ2. Это самая конкретная и быстро реализуемая 
возможность для мебельной индустрии СНГ. 

•​ Дизайн как соавторство бизнес-модели. Системные операторы создают 
спрос на дизайнеров, умеющих разговаривать на языке RevPASH и 
проектировать экономику поведения. Это новая категория профессии с другим 
гонораром и другим статусом. 

•​ Гастросреда как часть стоимости недвижимости. По экспертным оценкам, 
качественный ресторанный кластер в смешанном проекте повышает стоимость 
жилья и офисов на 15–20%. Девелоперы, управляющие гастросредой как 
активом, монетизируют интерьер операторов — не являясь их владельцами. 

 

3 неизбежных решения 
•​ Начать измерять RevPASH по зонам и по времени дня. Время стола. Состав 

заказа. Доля напитков и десертов. Без этих данных невозможно управлять 
пространством как финансовым инструментом. Раздел 20 этого доклада 
описывает, как сделать это за 30 дней. 

•​ Перейти на контрактные стандарты мебели при следующем обновлении. 
Запросить тест Мартиндейла, пожарный сертификат КМ1/КМ2 и TCO-расчёт. 
Это переводит выбор мебели из каталогной эстетики в операционную логику. 

•​ Разделить дизайн на три задачи и перестать смешивать их. Что работает на 
чек (приватность, свет, материалы). Что работает на оборот (планировка, состав 
столов, музыкальный темп). Что работает на бренд (визуальный код, первый 
визит, соцсети). Смешение этих задач в одном пространстве — самая дорогая 
ошибка проектирования. 

 



Методология 

Тип исследования: синтетический аналитический доклад. 
Целевая задача: определить структурные изменения рынка ресторанного дизайна, 
механизмы влияния интерьера на экономику заведения, центр контроля и давление на 
решения участников рынка. 
Аналитическая цепочка: причина сдвига → изменение поведения гостя → изменение 
структуры заказа и времени пребывания → перераспределение маржи → конфликт 
между игроками → центр контроля → давление на решения. 
Горизонт: 2026–2030. 
География: глобальный контекст с акцентом на рынки СНГ. 
Доказательная база: академические исследования (Cornell Hospitality Quarterly, 
Международный журнал управления гостиничным бизнесом, Journal of Consumer 
Research), данные Национальной ресторанной ассоциации США (NRA), Deloitte, CBRE, 
JLL, а также отраслевые данные российского рынка по стоимости ремонта и 
комплектации. При использовании входных исследований проведён критический 
разбор: данные проверены на доказательность, противоречия устранены, 
неподтверждённые тезисы отмечены как аналитические гипотезы. 
Ограничения: прямые данные по окупаемости конкретных интерьерных решений в 
ресторанах СНГ ограничены. Академическая база сильнее для сегмента full-service и 
upscale; для dark-kitchen и гибридных форматов данных меньше. Расчётные примеры в 
тексте являются иллюстративными моделями, а не отраслевыми ориентирами. 

Базовый принцип Valmark: структурный сдвиг → деньги → контроль → решения.​
 



Глоссарий 

Термин Значение 

RevPASH Revenue Per Available Seat Hour — выручка на доступное 
посадочное место в час. Ключевая метрика эффективности 
пространства, объединяющая средний чек, загрузку и время 
пребывания гостя. 

Servicescape Физическая среда оказания услуги. Термин введён Мэри Джо 
Битнер: пространство, в котором клиент воспринимает качество, 
класс и ценность услуги. 

Atmospherics Маркетинговый инструмент управления восприятием через 
параметры среды: свет, звук, запах, температура, тактильность. 
Термин введён Филипом Котлером. 

Dwell time Время пребывания гостя в заведении. Прямо влияет на RevPASH и 
структуру заказа. 

Table Mix Состав столов в зале: соотношение столов на двоих, четверых и 
более. Оптимизация состава по данным о реальных группах гостей 
повышает RevPASH в пиковые часы. 

TCO Совокупная стоимость владения (Total Cost of Ownership). Для 
мебели: первоначальная стоимость + годовые расходы на 
обслуживание + стоимость вынужденных замен. 

CAPEX Капитальные затраты — единовременные инвестиции в создание 
или модернизацию пространства. 

OPEX Операционные расходы — текущие затраты на эксплуатацию: 
персонал, аренда, обслуживание, замена изношенных элементов. 

Banquette seating Диванная посадка вдоль стены — фиксированные секции, которые 
экономят до 20% площади по сравнению со свободностоящими 
стульями. 

Booth Закрытая ниша с диванами с двух сторон. Обеспечивает 
максимальную приватность и, по данным Cornell, наиболее 
высокий средний чек в casual-форматах. 

HoReCa Сокращение от Hotel — Restaurant — Catering. Обозначает сегмент 
коммерческого гостеприимства и питания как отдельный рынок с 
отличными от жилого сегмента требованиями к мебели и 
материалам. 

Тест Мартиндейла Стандартный метод измерения износостойкости обивочных тканей 
путём воспроизведения трения. Для зон высокой проходимости в 
HoReCa требуется от 50 000 циклов. 

КМ1/КМ2 Классы пожарной опасности материалов по российским 
строительным нормам. КМ0 — негорючие, КМ1 — слабогорючие. 
Обязательные классы для обивки контрактной мебели в 
общественных пространствах. 



Эффект Спенса Доказанное профессором Оксфорда Чарльзом Спенсом влияние 
акустической среды на вкусовое восприятие: при шуме выше 75 дБ 
восприятие сладости и солёности падает на 10–15%. 

ADR Average Daily Rate — средняя стоимость номера в отеле в сутки. 
Качественный ресторан при отеле повышает ADR и RevPAR 
(выручку на доступный номер). 

Daypart Временной период в течение дня с отличающимся поведением 
гостей: завтрак, ланч, afternoon, вечер. Эффективное пространство 
проектируется под разные дейпарты. 

Fit-out Отделка и оснащение коммерческого помещения под ключ. 

NOI Net Operating Income — чистый операционный доход. Используется 
для оценки доходности коммерческой недвижимости. 
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