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АННОТАЦИЯ:
Статья посвящена исследованию теоретических и практических основ, необ-
ходимых для обучения сотрудников зала техникам продажи вина. В рамках ис-
следования проанализированы подходы к определениям термина «обучение» 
с учетом специфики исследования и исследованы техники продажи вина, 
представлены принципы обучения на предприятиях питания, модель пере-
дана реальному предприятию питания в городе Владивостоке, и применена 
адаптированная версия с учетом специфики и специализации. Научная зна-
чимость заключается в разработке модели обучения сотрудников ресторана 
техникам продажи вина с возможностью адаптации и использования в любых 
предприятиях вне зависимости от типа и места положения. Помимо этого, ре-
зультаты исследования могут способствовать повышению качества обслужи-
вания в регионе и повышению конкурентоспособности предприятий общест-
венного питания.
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вина, винный рынок, обучение продажам вина
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ABSTRACT
The article examines the theoretical and practical foundations necessary 
for training the staff of the restaurant hall in the techniques of selling wine. Within 
the framework of the study, approaches to definitions of the concept of training 
are analyzed. The specifics of the study and techniques for selling wine are analyzed. 
The principles of training at catering companies are presented. The model 
is transferred to a real catering company in the city of Vladivostok. Taking into 
account the specifics and specialization, an adapted version is applied. The scientific 
significance lies in the development of a model for training restaurant staff in wine 
sales techniques with the possibility of adaptation and application in any company, 
regardless of type and location. In addition, the results of the study can contribute 
to improving the quality of service in the region and increasing the competitiveness 
of catering companies.

Keywords: restaurant staff training, wine sales technique, wine market, wine 
sales training
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Введение

В настоящее время вино становится центральным элементом гастроно-
мического опыта, способным определять выбор ресторана и иногда турист-
ского направления. Отечественные тенденции винного рынка говорят о том, 
что за 2024 год объем продаж вина вырос на 1,3%, до 6 литров на душу насе-
ления в год [9]. Интересно, что 26% потребителей вина отличает наличие выс-
шего образования, 24% – хорошее материальное положение [13].

В соответствии с введенным в 2024 году государственным стандартом 
71775–2024 «Услуги общественного питания. Рекомендации по разработке, 
оформлению и содержанию винных карт» не менее 20% ассортимента пред-
приятий общественного питания должны включать отечественные вина [8].

Рост продаж в ресторанном бизнесе напрямую зависит от персонала. 
Профессиональные знания персонала в области вина, в свою очередь, могут 
стать фактором дифференциации, повышения привлекательности ресторана 
для потребителей. 

Кроме того, с точки зрения подготовки специалистов отрасли обществен-
ного питания, необходимо отметить, что классификация, культура потребле-
ния напитков, правила и техника подачи вина, а также техника открывания 
бутылок и методы сервировки, техника продаж и презентация напитков 
и т.п. – необходимые знания, прописанные в профессиональном стандарте 
«Официант, бармен» [19]. То есть сотрудники, имеющие непосредственную 
коммуникацию с потребителем, должны овладеть методами и приемами 
эффективного взаимодействия, совокупность которых принято называть тех-
никой продаж, а также профессиональными знаниями в индустрии напитков. 

Актуальность исследования определяется необходимостью разработки 
системного подхода к обучению сотрудников зала предприятий обществен-
ного питания техникам продажи вина, что позволит не только повысить эко-
номические показатели ресторана, но и способствовать развитию эногастро-
номического туризма.

Цель исследования  – разработать комплексную программу обучения 
сотрудников зала ресторана техникам продажи вина, направленную на повы-
шение профессиональных компетенций и увеличение продаж винной про-
дукции.

В работе использованы следующие методы исследования: теоретический 
анализ научной и методической литературы, нормативно-правовых докумен-
тов; сравнительный анализ отечественного и зарубежного опыта в области 
обучения персонала ресторанов; статистический сбор, обработка и анализ 
статистических данных. 
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Основная часть

В современных условиях стремительного развития индустрии гостепри-
имства и усиления конкуренции на рынке общественного питания особую 
значимость приобретает высокий уровень профессиональной подготовки 
персонала. Сотрудники ресторана являются ключевыми участниками про-
цесса оказания услуг, напрямую влияющими на качество клиентского опыта, 
формирование имиджа заведения и, как следствие, на его экономическую 
эффективность. 

Эффективное обучение персонала позволяет не только обеспечить соот-
ветствие стандартам сервиса, но и способствует формированию у работни-
ков гибких навыков взаимодействия с гостями, развитию коммуникативных 
и презентационных компетенций, особенно важных в контексте продаж алко-
гольной продукции, в частности вина. Таким образом, системное обучение 
становится стратегическим ресурсом развития ресторанного бизнеса и фак-
тором повышения его конкурентоспособности.

Теоретические основы обучения персонала представлены в работах оте-
чественных и зарубежных авторов, как В.В. Краевский [15], М.Х. Мескон [18] 
(Meskon et al., 2020), А.А. Арефьева [2] (Arefyeva et al., 2019), Н.И. Архипова [3] 
(Arkhipova et al., 2016), и других. Отдельно рассматривалось корпоративное 
обучение, его особенности и тенденции в работах А.А. Асеевой [4] (Aseeva, 
2025), Н.О. Ковалева [14] (Kovalev, 2025), а также используемые сегодня тех-
нологии – Б.Д. Горелик [7] (Gorelik, 2024), Т.Д. Рудина, М.Н. Миловзрова [21] 
(Rudina, 2024). Нами были систематизированы нормативно-правовые доку-
менты, регулирующие работу предприятий общественного питания, а также 
федеральные законы, регулирующие производства, оборота и продажи алко-
голя. Техники продаж исследованы на основании профессиональных порта-
лов «Битрикс» и др.

Так, обучение представляет собой целенаправленный и организованный 
процесс передачи знаний, умений и навыков, необходимых для выполнения 
профессиональных обязанностей, а также для адаптации сотрудников к изме-
нениям внутренней и внешней среды организации [18]. 

В научной литературе обучение определяется как «систематическая дея-
тельность, направленная на формирование профессиональной компетентно-
сти, развитие личностных и деловых качеств работника» [2].

В условиях высокой конкуренции и постоянного обновления стандартов 
обслуживания в сфере питания, обучение становится неотъемлемой частью 
кадровой стратегии предприятия. Оно не только способствует повышению 
профессионального уровня персонала, но и процессом повышения конкурен-
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тоспособности компании и качества предоставляемых услуг [11] (Zinovyeva et 
al., 2023).

Необходимо сказать, что готовность к непрерывному обучению также 
отмечается в качестве значимых требований к сотрудникам сегодняшних 
организаций [22] (Yurasova, 2023). 

Авторами И.Л. Авдеевой, Л.А. Зарубой и О.Ф. Капрановой также отмеча-
ется важность непрерывного обучения не только для развития новых навы-
ков и обеспечения роста в профессиональной среде, а как аспект управления 
сотрудниками [1] (Avdeeva et al., 2025), что совпадает с точкой зрения авторов 
Е.А. Бюллер, Л.Т. Тлехурай-берзеговой и С.К. Чиназировой, которые упо-
минают, что в управление персоналом входит не только непосредственный 
контроль за деятельностью, но и развитие системы мотивации и повышение 
конкурентоспособности каждого сотрудника [5] (Byuller et al., 2021).

Специфика отрасли общественного питания заключается в том, что однов-
ременно выступает как сфера пересечения и взаимодействия между пище-
вой промышленностью и торговлей, объединяя процессы производства, 
реализации и потребления [12] (Ilyin et al., 2023), что делает ее уникальной 
и требующей специального внимания при разработке стратегий развития 
и организации обслуживания. В свою очередь, материальный продукт (блюда 
и напитки) общественного питания уходит на второй план, вместе с ростом 
на культурный досуг, образовательно-развлекательный контент и приятное 
времяпрепровождение. 

С учетом вышесказанного значительную роль играют запросы потребите-
лей и их личные впечатления, а также уровень конкуренции на существую-
щем рынке услуг; в сфере сервиса человеческому компоненту принадлежит 
ведущая роль, поэтому важен вклад каждого сотрудника в оказание услуги. 
Важно отметить непосредственное участие в системе продаж всего персонала 
предприятия общественного питания, что значительно влияет на уровень 
обслуживания и его оценку.

Вышеперечисленные характеристики обуславливают восприятие потреби-
телем персонала как части услуги, «части товара, поскольку функциональное 
качество» [17] (Masilova, 2022). 

Для выстраивания и сохранения эффективной работы персонала предпри-
ятиям питания необходимо внедрять новые подходы и технологии. Процесс 
обучения персонала ресторана представляет собой целенаправленный ком-
плекс информационных и образовательных мер, которые способствуют раз-
витию личных и профессиональных качеств сотрудников в соответствии 
с задачами развития самого ресторана [10] (Ermakova, 2021).
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Обучение в индустрии общественного питания также ориентировано, 
прежде всего, на практические навыки, так как значительная часть обязан-
ностей сотрудников связана с непосредственным взаимодействием с клиен-
том, а также с продуктом – блюдами и напитками. Следовательно, обучение 
должно охватывать как технологические аспекты (сервировка, подача блюд 
и напитков, соблюдение санитарных норм), так и коммуникативные (презен-
тация продукта, управление конфликтами, продажа).

Согласно одной из крупнейших IT-компаний России «Битрикс24», занима-
ющейся веб-проектами и автоматизацией (CRM от англ. «customer relationship 
management» – система управления взаимоотношениями с клиентами), тех-
ника продаж – это алгоритм, с помощью которого продавец подводит поку-
пателя к сделке, позволяет установить контакт, отработать возражения, 
что в конечном итоге приводит к увеличению прибыли [20].

Большинство техник продаж не имеет точного алгоритма, а опирается 
на личностные и профессиональные качества менеджера по продажам 
или продавца. Стоит отметить, что не все техники подойдут для работы 
на предприятиях общественного питания. Что касается продаж вина, 
то можно адаптировать несколько техник в зависимости от типа заведения, 
квалификации персонала и особенностей целевой аудитории.

Среди техник продаж вина можно выделить следующие (рис. 1) [24].

Рисунок 1. Техники продаж вина
Источник: составлено автором по [24].
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Вышеперечисленные методы позволяют повысить уровень продаж 
и лояльность клиентов, одновременно формируя у сотрудников уверенность 
в собственных знаниях и профессиональных качествах.

Профессии, связанные с вином, одни из тех, где обучение не заканчивается 
никогда, однако огромное значение имеет стартовая позиция. Специалисты, 
закончившие именитые академии добиваются успехов гораздо быстрее, чем 
их коллеги, которым приходится тратить много времени на поиски знаний, 
опыта, связей. Главными школами обучения сомелье считаются «Le Cordon 
Bleu» и «Burgundy Business School» [6].

Чтобы поступить в «Le Cordon Bleu», необходимо подтвердить зна-
ние английского или французского языков на уровне не ниже B2. В Европе 
школа «Le Cordon Bleu» предлагает программы по вину в филиалах в Париже 
и Лондоне (рис. 2) [3] (Arkhipova et al., 2016).

Рисунок 2. Винные школы «Le Cordon Bleu» в Лондоне и Париже
Источник: составлено автором по [3] (Arkhipova et al., 2016).

Таким образом, школа «Le Cordon Bleu» предлагает 10-месячную и 6-месяч-
ную программы, которые включают теорию виноделия и фудпейринга, пра-
ктические занятия на виноградниках, винодельнях и профессиональных 
выставках, а также стажировки и дополнительные модули.

Винному мастерству можно научиться не только во Франции, но Германии, 
Австрии, Великобритании и США. Винные институты предлагают, как крат-
косрочные курсы, так и длительные программы, в том числе с получением 
степени магистра.
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В России действуют несколько школ и образовательных центров, специа-
лизирующихся на обучении: Школа вина «Энотрия» (входит в состав группы 
компаний Simple); Школа сомелье Wine State (входит в состав группы компа-
ний Luding); Школа сомелье «Миллезим»; Школа сомелье «Академия вина».

Самый важный и продолжительный курс во всех винных школах – про-
фессиональный. Как правило, именно он дает студентам возможность получе-
ния диплома о дополнительном образовании (при успешной сдаче экзамена). 

Необходимо отметить, что рестораны играют важную роль в развитии 
винной культуры в России в целом, так как предприятия питания становятся 
площадками для проведения винных дегустаций и мастер-классов, органи-
зации встреч с виноделами для популяризации культуры потребления вина 
и обучения гостей основам сочетания вина и еды. Более того, рестораны про-
двигают местную продукцию, включают в меню локальные вина и создают 
уникальные специальные дегустационные сеты, акцентируя внимание 
на региональные гастрономические традиции и оказывая поддержку малым 
винодельческим хозяйствам.

Обучение персонала ресторанов техникам продажи вина представляет 
собой комплексный процесс, включающий несколько, на наш взгляд, взаи-
мосвязанных элементов: 

1)	 базовые знания о вине (история виноделия и основные винодельче-
ские регионы, классификация вин (по цвету, содержанию сахара, технологии 
производства), особенности сортов винограда и их влияние на характери-
стики вина, особенности терруара и его влияние на вкусовые качества вина);

2)	 техники дегустации и презентации вина (методика проведения про-
фессиональной дегустации, правила описания органолептических свойств 
вина, техники презентации вина гостям ресторана, этикет обслуживания 
и подачи вина);

3)	 принципы сочетания вин и блюд (базовые принципы сочетаемости 
вина с различными продуктами, региональные традиции сочетания вина 
и еды, современные тенденции);

4)	 техники активных продаж, включая работу с возражениями и завер-
шение продажи.

Программа обучения сотрудников зала ресторана техникам продажи вина 
должна быть построена на следующих принципах (рис. 3).
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Рисунок 3. Принципы программы обучения техникам продажи вина
Источник: составлено автором.

На наш взгляд, вышеупомянутые принципы должны сделать программу 
обучения наиболее эффективной и полезной для сотрудников предприятий 
общественного питания.

Модель программы обучения сотрудников предприятий питания пред-
ставлена на рисунке 4.

Рисунок 4. Модель обучения сотрудников продажам вина
Источник: составлено автором.
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Программа должна включать 4 модуля, к которым сотрудник приступает 
с учетом результатов входного тестирования.

В программе обучения необходимо использовать различные методы 
и формы, направленные на максимальное усвоение материала и развитие 
практических навыков: лекции, практические дегустации (с дегустационными 
листами, сравнительные для развития вкусовой памяти, слепые для проверки 
полученных знаний), ролевые игры (моделирование реальных ситуаций), 
групповые дискуссии для обмена опытом, инструменты кинопедагогики, 
рабочие тетради и задания для закрепления материала и самостоятельной 
работы, а также экскурсии и выездные занятия.

Предложенная авторами модель была интегрирована на одном предпри-
ятии общественного питания в городе Владивостоке с 03 марта по 03 июня 
2025 года. 

Для оценки уровня знаний персонала ресторана о винах было проведено 
входное тестирование, включающее теоретические вопросы и практические 
задания. В тестировании приняли участие 10 сотрудников зала (8 официантов 
и 2 бармена), имеющие опыт работы более 1 года на предприятии.

Результаты теоретического и практического тестирования представлены 
в таблице 1.

Таблица 1
Результаты теоретического и практического тестирований 

Категория знаний
Средний балл 

(из 100)
Комментарий

Теоретическое тестирование

Общие знания о 
вине

60 Базовые знания о категориях вин присутствуют, но 
недостаточны для качественной презентации

Знание о винах 65 Знают основные сорта и регионы, но не владеют 
информацией

Технологии про-
изводства вина

40 Низкий уровень знаний о процессах и технологиях 
виноделия

Сочетание вин с 
блюдами

55 Знают общие принципы, но затрудняются с конкрет-
ными рекомендациями

Сервировка и 
подача вина

70 Относительно хороший уровень знаний о базовых 
правилах

Техники продажи 
вина

42 Низкий уровень применения нужной техники прода-
жи, или незнание методики
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Общий средний 
балл

47 Уровень знаний ниже среднего 

Практические задания

Навык Доля со-
трудников, 

успешно вы-
полнивших 
задание, %

Комментарий

Правильное от-
крытие бутылки

90 Высокий уровень базовых навыков открытия вина

Декантация 30 Большинство не владеет техникой декантации

Презентация 
вина гостю

40 Информация подается не структурированно, часто с 
ошибками

Описание вкусо-
вых характери-
стик

20 Используется ограниченный словарный запас, по-
верхностные описания

Рекомендации 
по 
сочетанию

50 Могут предложить базовые сочетания, но без аргу-
ментации

Источник: составлено автором.

Можно заключить, что уровень знаний ниже среднего для ресторана 
с высоким уровнем лояльности потребителей и продуманной винной картой. 
Самыми развитыми навыками являются открытие бутылок, рекомендации 
по сочетанию. Меньше половины (40%) могут структурировано и точно пре-
поднести информацию о вине, еще меньше (20%) могут правильно описать 
подходящее для блюд гостя вино.

На основании результатов входного тестирования и с учетом специализа-
ции ресторана модуль 3 «Локальные вина, региональный аспект» адаптирован 
под конкретный ресторан и в программу внесены изменения. Так, программа 
третьего модуля включает вопросы, связанные с историей грузинского вино-
делия, характеристикой сортов и уникальности грузинского винограда, стили 
вин с учетом винодельческих регионов и сравнительные дегустации.

Анализируя текущие показатели продаж вина в ресторане, нами был оце-
нен потенциал увеличения продаж через комплексное обучение персонала 
(табл. 2).

Окончание табл. 1
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Таблица 2
Оценка потенциала внедрения программы обучения персонала

Показатель
Текущее 
значение

Потенциальное 
значение после 

обучения

Потенциальный 
прирост

Доля гостей, заказывающих вино 35% 45–50% 10–15%

Средний чек на алкоголь 950 руб. 1200–1300 руб. 250–350 руб.

Объем продаж вина (бутылок/ме-
сяц)

320 400–450 80–130

Доля продаж премиальных вин 15% 25–30% 10–15%

Выручка от продажи вина (тыс. 
руб./месяц)

960 1 400–1 500 440–540

Источник: составлено автором.

На наш взгляд, внедрение программы обучения должно повли-
ять на увеличение зоны гостей, заказывающих вино минимум на 10%, 
также, как и доля продаж премиальных вин, рост среднего чека составить 
от 250 рублей до 350 рублей, рост количества проданных бутылок от 80 ед. 
до 130  ед., а также после обучения выручка от продажи вина возрастет 
от 960 000 рублей до 1 400- 1 500 тыс. рублей в месяц.

Такой практико-интегрированный подход требует привлечения предста-
вителей профессиональной сферы, владельцев винотек, виноделен и винных 
производств, а также профессиональных образовательных организаций. 
На наш взгляд, внедрение таких программ на предприятиях общественного 
питания позволит при повышении экспертности персонала, увеличить уро-
вень лояльности не только к конкретному предприятию, но и сформировать 
имидж профессии, в целом.

Заключение

Таким образом, нами систематизированы теоретические аспекты, свя-
занные с обучением в общественном питании и спецификой отрасли обще-
ственного питания в аспекте обучения персонала. Эффективное обучение 
персонала позволяет не только обеспечить соответствие стандартам сервиса, 
но и способствует формированию у работников гибких навыков взаимодейст-
вия с гостями, развитию коммуникативных и презентационных компетенций, 
особенно важных в контексте продаж алкогольной продукции, в частности – 
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вина. Таким образом, системное обучение становится стратегическим ресур-
сом развития ресторанного бизнеса и фактором повышения его конкуренто-
способности.

В мире существует множество престижных винных школ, выпускающих 
большое количество специалистов. При этом российский рынок не уступает 
зарубежному по наличию школ, экспертов и программ, и курсов подготовки.

Авторами разработана программа обучения, состоящая из четырех моду-
лей, включающих теоретический блок, практические занятия с дегустацией 
и дополнительными заданиями. 

Внедрение подобных программ усилит позиционирование предприятий 
общественного питания и даст возможность разработки дополнительных спе-
циальных событийных мероприятий. Помимо повышения профессиональ-
ного уровня сотрудников, программа позволит снизить уровень текучести 
кадров и повысит мотивацию персонала за счет признания их профессиона-
лизма. Кроме того, программа окажет влияние на имидж отрасли и повысит 
количество сотрудников, пришедших в индустрию осознанно. 
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