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Или не кофейню, а цветочный магазин. Или маникюрный салон.
Словом, хочется что-то свое, но непонятно, с какой стороны
подойти к делу? Тогда книга для вас.

Александра Коняхина – владелица кофеен «Столица кофе» –
объясняет, что такое локальный бизнес и почему маникюрный
салон рядом с железнодорожной станцией – плохая идея. Вы



 
 
 

узнаете, чем аренда оборудования отличается от покупки и какие
есть способы рекламировать свой бизнес.
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Вступительное слово

 
«Тинькофф» работает с предпринимателями с 2015 года.

Когда мы начинали, банки уделяли малому бизнесу внима-
ние по остаточному принципу: не вкладывались в развитие
удобных интерфейсов и в обслуживание – в приоритете бы-
ли крупные и средние компании.

Сейчас мы гордимся тем, что смогли задать новые стан-
дарты сервиса на рынке, сделали так, что предприниматели
могут управлять своим бизнесом со смартфона, и освободи-
ли для них самый ценный ресурс – время. Большинство опе-
раций в «Тинькофф Бизнесе» проходят за считаные секун-
ды, многие процессы выплат можно автоматизировать, он-
лайн-бухгалтерия позволяет проводить оплаты, сдавать от-
четность и взаимодействовать с налоговой, не вставая со сту-
ла. Мы верим, что, забирая ежедневную рутину на себя, по-
могаем предпринимателям сосредоточиться на стратегиче-
ских задачах и думать о развитии своего бизнеса.

В 2023 году каждый четвертый новый индивидуальный
предприниматель в России открывает свое дело вместе с
Тинькофф. Многие клиенты, которые начинали с нами как
малый бизнес, за прошедшие годы выросли до масштабов
среднего бизнеса.

Сегодня в Тинькофф Бизнесе обслуживается более 1 мил-
лиона компаний и предпринимателей со всей России.



 
 
 

Из них примерно треть составляют розничные офлайн-
компании – тот самый локальный бизнес, о котором пойдет
речь в этой книге: кофейни, рестораны, магазины у дома,
бытовые услуги, салоны красоты, аптеки, цветочные мастер-
ские, пункты выдачи заказов, автомастерские, гостиницы и
другие организации, работа которых возможна только в фи-
зическом мире.

Мы хорошо изучили потребности тех, кто работает в этих
сферах или только планирует открыть свое дело. В Школе
Бизнеса Тинькофф есть онлайн-курсы о том, как открыть ка-
фе, как открыть магазин одежды, как выбрать франшизу, от-
дельные курсы о том, где найти деньги на запуск и как при-
влечь первых клиентов. Мы даже запустили отдельный сер-
вис по выбору лучшей локации для торговой точки на основе
данных о поведении потребителей. Сделали так, что смарт-
фон предпринимателя может стать терминалом для приема
платежей, чтобы нашим клиентам было просто и удобно при-
нимать платежи по картам или QR-коду без лишнего обору-
дования.

Эта книга – наш вклад в то, чтобы помочь вам осуще-
ствить свои бизнес-идеи. Мы хотим, чтобы в России было
больше успешных предпринимателей, и готовы поддержать
вас на этом пути. Мы знаем, что с мечтой и упорством мож-
но достичь невероятных результатов. Поэтому давайте вме-
сте откроем страницы этой книги и сделаем первый шаг к
созданию своего бизнеса.



 
 
 

Игорь Иванов, директор Тинькофф Бизнеса



 
 
 

 
Введение

 
Среда. Теплый майский вечер. Сидеть в такие дни допозд-

на в офисе – кощунство. Быстро доделала все горящие дед-
лайны и выехала пораньше, чтобы прогуляться в центре под
старый добрый весенний плейлист с любимыми песнями и
надышаться сирени. Проголодавшись, иду в кофейню. Сей-
час приду под закрытие, людей уже почти не будет. Пред-
ставляю, как под ужин – грилату с брынзой и капучино – бу-
ду болтать с бариста, слушать все новости и сплетни дня.

Подхожу к дверям, а там огромная очередь. Нескончае-
мый поток людей, желающих, как и я, взять выпечки, энер-
гетиков, кофе и сэндвичей. Откуда они тут все? Стоя в оче-
реди, слышу обрывки «Привет! Тебе как обычно?» и «Ой,
давненько вас не было! Как ваш пес? Выздоровел?»

Бариста быстро принимают и так же быстро отдают зака-
зы.

Слышу «Спасибо, вкусно, как и всегда» и «Завтра снова
вы? До встречи тогда». От этих мимолетных и в целом ни-
чего не значащих диалогов внутри разливается тепло. Кто
бы мог подумать, что я – владелец и основатель всего этого?
Ведь еще три года назад весь пол был в крошках от орехов,
у входа лежал полумертвый таракан, а я стояла на этом же
самом месте с валиком в одной руке, ведром краски в другой
и думала: «Какого черта я вообще делаю? Я же юрист, а не



 
 
 

маляр».
Очередь наконец доходит до меня:
– Ого, какие люди! А мы тебе как раз документы и деньги

подготовили, думали, ты только завтра доедешь. Ты голод-
ная?

Говорю про грилату и капучино на банановом молоке, в
ответ слышу:

– Представляешь, мы тут на рекорд идем: почти 300 че-
ловек за день! Еще ничего не помыли. Давай мы закроемся
через 5 минут и, пока ты есть будешь, поговорим как раз, а
то сейчас не успеваем.

Ухожу со стаканчиком за столик, сажусь и только в этот
момент понимаю: «Я уже не просто юрист или даже маляр.
Я, черт подери, владелец кофейни, где работают такие при-
ветливые ребята и куда приходят каждый день так много лю-
дей, обожающих наш кофе». Эйфория, которая разливается
по телу от этого осознания, не сравнима ни с чем.

Ну что, а теперь по порядку.



 
 
 

 
Кто я и почему пишу о бизнесе

 
Меня зовут Саша. Я юрист, и три года назад на волне пан-

демии, упаднических настроений в стране на фоне финан-
сового кризиса и не менее упаднических настроений в лич-
ной жизни я решила выйти, что называется, из зоны ком-
форта. От предпринимательства я была далека, в локальном
бизнесе мало что понимала, да и понятия «локальный биз-
нес», мне кажется, еще не было в ходу. Но любила пить ко-
фе и имела что-то около 500 000 ₽. Эту сумму я смогла на-
копить благодаря тому, что понемногу регулярно отклады-
вала с зарплаты. Класть под процент на накопительный счет
казалось скучным. Брокерский и так понемногу заполнялся
бумагами, но все это не приносило драйва. Вот и появилась
идея «попробовать открыть что-то свое».

Каждое утро перед работой я брала капучино у девушки
из окошка «с собой». От «добрый день» мы перешли к «при-
вет, как обычно?». Потом и к приятным ежедневным small-
talk про погоду, про то, что можно ввести какую-то акцию и
предлагать, например, маффин в подарок к большому кофе
или добавить побольше сиропов в меню. За год я для нее ста-
ла постоянным клиентом, который помогает идеями и взгля-
дом со стороны, а она для меня – экспертом в области ко-
фе и профессионалом своего дела. Я смотрела, как работает
локальный бизнес, но так, по сути, ничего о нем и не знала.



 
 
 

Поэтому после возникновения идеи «открыть что-то свое»
вопрос «что именно открывать?» для меня в целом не стоял.
Я хотела свою кофейню.

Во-первых, это понятный для меня продукт, который я
люблю всем сердцем. Во-вторых, даже если я ничего не по-
нимаю в сортах зерен и не умею взбивать молоко, у меня
есть эксперт – человек с чудесным навыком рисовать лебе-
дя на пенке. И, в-третьих, механизм такого бизнеса кажется
весьма понятным: чем больше людей – тем больше выручка.
Чем больше выручка – тем больше прибыль. То есть важно
просто найти «злачное» место – хорошую локацию.

Звучало вполне логично, поэтому решили пробовать.
Впереди нас ждала череда препятствий и граблей, по кото-
рым мы прошлись. Тут и покраска стен, и злополучный та-
ракан, и третья волна пандемии, и сгоревшая машина моло-
ка на трассе М4. Но обо всем этом будет дальше. Что важно
– у нас получилось!

Мы открылись и работали на 20 клиентов в день. Были
не выстроены процессы, клиенты нас совсем не знали, нуж-
но было налаживать доверие, разговаривать с каждым, рас-
сказывать, какие у нас акции, что вкусного можем предло-
жить и слушать обратную связь. Помимо этого, были жуткий
недосып, усталость от переработок и полное отсутствие вы-
ходных. Но даже несмотря на это, те самые 20 чашек кофе в
день в первый месяц казались уже успехом.

Спустя три года я – владелец двух кофеен, которые при-



 
 
 

носят 100–150 % годовых. У меня шесть сотрудников, они
варят около 5500 чашек кофе в месяц. Все процессы выстро-
ены так, что предпринимательство не отнимает у меня мно-
го времени. Я занимаюсь любимой работой и разными хоб-
би, а в кофейню приезжаю просто поболтать с ребятами. В
ближайшее время планирую открывать третью точку.

И все это, даже несмотря на кризис и любые жизненные
перипетии.

Сперва мой рассказ может показаться вам очередной ис-
торией «успешного успеха», но это точно не она. За три го-
да я много ошибалась и промахивалась с гипотезами. Уга-
дывала и снова лажала, тестируя самые глупые идеи. Одно
было стабильно и неизменно – предположение, что локаль-
ный бизнес, открытый по любви, будет успешен.

И моя история не уникальна, нас таких много. В этой кни-
ге я собрала примеры из опыта предпринимателей, которые
открывали разного рода локальные бизнесы, ошибались с
выбором поставщиков, спотыкались при заключении дого-
воров, совершали килограммы ошибок, но отряхивались и
легко шли дальше. И все потому, что изначально была верно
выбрана локация.

С точно подобранным местом и выстроенными процесса-
ми от осознания «Я создал такой крутой бизнес, и у меня
такая классная команда» до эйфории – уже рукой подать. Я
сама прошла этот путь. И теперь помогу вам пройти его ком-
фортно и безболезненно.



 
 
 

 
Что такое локальный бизнес

 
В 2022 году только ленивый не пробовал себя в онлайн.

Каждый маломальский блогер продает курсы или чек-листы
с гайдами. Коучи покрупнее запускают марафоны желаний,
олимпиады отдыха, инсайты о том, как быть в ресурсе.

В общем, делают бизнес из того, что чаще всего не тре-
бует начального капитала и уникальных навыков. При этом
физический бизнес (магазины, рестораны, кофейни, цветоч-
ные, ателье, маникюрные салоны и т. д.) остается не менее
востребован.

С развитием общества люди все чаще предпочитают деле-
гировать рутину – кафе вместо готовки, салон вместо кром-
саний челки ножницами дома и ателье вместо домашнего
кружка кройки и шитья.

Потребность всех вышеперечисленных «локальных мест
делегирования» налицо. Да, в каких-то районах их больше, в
каких-то меньше. Важно найти то самое место и учесть воз-
можные нюансы. А с этим я вам помогу.

Алгоритм действий несложный: определиться с делом,
которым будете заниматься, выбрать для него подходящую
локацию, арендовать там помещение и запускаться.

Поэтому локальный бизнес – деятельность по получению
прибыли, привязанная к месту, к локации. Это может быть
палатка у метро, ларек в самом популярном месте района,



 
 
 

точка возле входа в бизнес-центр или помещение на первом
этаже жилого дома. У каждой из этих локаций будут свои
особенности – своя целевая аудитория и свой тип бизнеса.
Покажу на примере.

Метро «Выхино», выход к пригородным поездам. Сдает-
ся в аренду отдельно стоящее здание 20 кв. м. Скорее все-
го, это место больше подойдет для ларька с шаурмой или та-
бачно-напиточного магазина. Потому как целевая аудитория
здесь – люди, идущие к электричкам. Чаще всего спешащие
и голодные. То есть, открой мы здесь шаурмичную, пусть да-
же с дешевыми стаканчиками для чая из пакетика и всего
двумя видами шаурмы, – место будет «проходным». А запу-
сти мы на этом месте небольшой маникюрный салон с тре-
мя столами – трафик будет, скорее всего, равен нулю, да-
же если будет экспресс-обслуживание. Девушки, бегущие на
электричку, меньше всего думают о маникюре. Салон кра-
соты – это все-таки про релакс. А какой тут релакс, когда
нон-стоп будут слышны стук колес и объявления сотрудни-
ка депо «поезд с пятого пути задерживается, повторяю, по-
езд с пятого пути задерживается». Такая же история ждет
и, например, премиальное ателье на этом месте. Ни ателье,
ни маникюрный салон не говорят, что место плохое. Но оно
не подходит для этого конкретного бизнеса. В моем случае
время показало, что локация была выбрана на 100 % верно.

Три года назад минимаркет на этом самом месте делал 20
чеков в день, продавая напитки и орехи. А когда мы откры-



 
 
 

ли кофейню и предложили качественный сервис на этом же
самом месте, количество чеков здесь выросло до 300 и мед-
ленно, но верно продолжает увеличиваться каждый месяц.

Как правильно выбирать локацию с учетом целевой ауди-
тории и продукта, мы подробно обсудим в первой части кни-
ги.

Сейчас лишь хочу сказать, что верный выбор локации для
вашего будущего бизнеса – уже полдела.

Оставшиеся полдела – это поставщики, меню, сотрудни-
ки, оборудование и все то, что ждет вас в этой книге.



 
 
 

 
Что вас ждет в этой книге

 
Если в вас теплится идея открыть свое дело, значит, вы

на верном пути, раз взяли в руки эту книгу. С ней вы сможе-
те запустить локальный бизнес с меньшими потерями, чем
у других. Здесь собраны советы и лайфхаки предпринимате-
лей, которые уже наступали на разного рода грабли и готовы
поделиться советом, как их обойти.

Весь путь открытия локального бизнеса я разбила на ма-
ленькие этапы. Это поможет избавиться от прокрастинации
и начать двигаться к цели. Все мы при виде огромной задачи
с кучей неизвестных пугаемся и думаем отступать. В один из
таких моментов мне помогла автобиография Уилла Смита.
Он советует видеть перед собой не целую стену, а кирпичи.

После прочтения каждого раздела вы сможете заложить
новый кирпичик, сделать шаг на пути к запуску: выбрать
сферу, написать бизнес-план, просчитать финмодель, опре-
делиться с локацией и помещением, найти деньги на откры-
тие, закупить оборудование, нанять персонал или привлечь
первых клиентов. А когда бизнес начнет работу – не закрыть-
ся в первые же месяцы и окрепнуть.

Книга состоит из четырех частей, каждая из которых раз-
бита на главы, или шаги.

Первая часть – про локальный бизнес. Вас ждет 6
глав.



 
 
 

В них по порядку разберемся, что это такое и в чем осо-
бенности. Как определиться с локацией, как выбирать сфе-
ру, в которой планируете работать, делать это по любви или
по расчету, и главное – где искать помещение и на что обра-
щать внимание при поиске.

Вторая часть книги состоит из десяти шагов и называ-
ется «Делаем первые шаги». В ней мы поэтапно составим
бизнес-план, выберем форму бизнеса и банк-партнер. Раз-
беремся со страховыми взносами, системой налогообложе-
ния и всем тем, с чем разбираться обычно скучно, но очень
важно. Каждый шаг здесь – тот самый кирпичик, который
кладется в фундамент вашего бизнеса. Да, можно схалтурить
и накидать цемента с асфальтной крошкой. Но потом, ко-
гда захотите масштабироваться, а фундамент просядет или
поплывет, будет очень обидно. Поэтому советую набраться
терпения и выкладывать по одному за подход. И помнить:
тише едешь – дальше будешь.

Третья часть книги – «Готовимся к открытию» – состо-
ит из восьми небольших глав. На этом этапе разберемся с
такими вопросами, как поиск капитала для открытия, если
его нет, покупка и аренда оборудования для работы, найм
сотрудников, управление процессами и реклама.

И бонусная небольшая часть – про страхи. Про все эти
«а что, если…?», которые пугают нас и сковывают по рукам
и ногам.

Разберемся, что действительно может случиться и как



 
 
 

этого избежать. Где правда, а где мифы. Спойлер: большая
часть того, что кажется нам вероятными и страшными собы-
тиями, из-за которых у нас ничего не получится, генериру-
ется мозгом, чтобы просто не выходить из зоны комфорта.
Это как в детстве перед заходом в море – «а вдруг вода ле-
дяная? а вдруг там тина, которая засосет на дно? а вдруг ме-
дузы укусят?» Если думать только об этом, то никакого удо-
вольствия от купания не будет. Еще страшнее, когда кто-то
из взрослых толкал в плечо, мол, а что бояться-то, окунулся
и поплыл.

А когда один из родителей заботливо объяснял, что вода
нормальная, и показывал на своем примере, как можно за-
ходить в нее потихоньку, – потом и вылезать из моря не хо-
телось.

Книга написана в виде пошагового плана. Я рекомендую
читать по порядку – это поможет не терять времени, но и не
бежать впереди паровоза. Но если хочется, то можно начи-
нать с любого места.

В конце каждой части есть резюме основных мыслей. Это
удобно для того, чтобы вспомнить основные тезисы, если
что-то забудется.

В книге есть ссылки на проверенные источники. Захотите
узнать о чем-то поподробнее – наведите телефон на qr-код
или перейдите по ссылке при чтении электронной версии.

А еще коды иногда ведут на образцы документов для раз-
ных ситуаций, полезные памятки и чек-листы. Вы можете



 
 
 

бесплатно скачать их и при необходимости доработать под
себя.

Ну, погнали.



 
 
 

 
Часть I

Локальный бизнес
 
 

Глава 1
Что это такое?

 
Определение локального бизнеса в нашей стране не очень

прижилось и потому, видимо, не в ходу. Хотя локальный
бизнес как явление существует со времен Древней Руси. То-
гда, правда, бизнесмены назывались купцами, а бизнес – лав-
ками имени того-то и того-то. Но принцип был тот же: куп-
цы-бизнесмены либо странствовали, закупали и привозили
заморские товары, либо выращивали что-то свое, либо ока-
зывали какие-то услуги, которые умели. Понятий «трафик»
и «высокая проходимость» не существовало и в помине, но
уже тогда на интуитивном уровне чувствовалось, что лавки
выгоднее открывать на широких улицах и главных площа-
дях, а торговый путь должен проходить через крупные го-
рода. Не менее важно, что реализация этих товаров и услуг
проходила в одной конкретной локации, а за их продажу куп-
цы брали монетой – это и была прибыль.

За эту тысячу лет такой бизнес претерпел сильные изме-
нения. Лавки стали называться салонами, пиццериями и ко-



 
 
 

фейнями. Купцы переименовались в предпринимателей.
А весь процесс теперь регулируется со стороны государ-

ства – введены классификации видов деятельности, обязан-
ность вести бухгалтерию, сдавать отчеты и иметь кассу.

Но суть осталась той же.
Локальный бизнес – предприятия, которые

работают офлайн. Их деятельность привязана к
конкретной отметке на карте – локации.

Клиенты – целевая аудитория таких предприятий
– люди, живущие или работающие неподалеку. Чаще
всего это малый бизнес в форме ИП или ООО.

Статистика налоговой службы показывает, что с каждым
годом регистрируется все больше компаний, которые отно-
сятся к малому или среднему бизнесу. Например, на конец
2022 года в России зарегистрировано 6 млн компаний, от-
носящихся к малому, среднему бизнесу и ИП. Последних,
кстати, больше половины – 3,7 млн.



 
 
 

Статистика налоговой службы

Чаще всего это микропредприятия, в которых создате-
ли-ИП работают либо в одиночку, либо со штатом не больше
15 человек и зарабатывают до 120 млн ₽ в год.

К таким относятся:
• кофейни;
• пиццерии, хот-дожные, кафе и рестораны – одним сло-

вом, общепит;
• салоны красоты и парикмахерские;
• минимаркеты, табачные магазины и алкомаркеты;



 
 
 

•  сервисы технического обслуживания, шиномонтажи и
автомойки;

• цветочные мастерские;
• аптеки.
Список можно продолжать долго, но основные виды вы-

делены выше. Это все то, что так плотно вошло в нашу жизнь
и куда мы заходим по пути на работу или к дому. Ключевое
здесь – по пути.

К 2023 году рынок онлайна уже переполнен и раздут до
невозможности. Да, раз на это есть спрос, то, наверно, лю-
бые, даже инфоцыганские бизнесы имеют место. Как у Мая-
ковского: «Ведь если звезды зажигают, значит, это кому-ни-
будь нужно». Но есть как минимум три причины, почему
офлайн-бизнес, а точнее локальный офлайн-бизнес может
быть круче.

Первая. Согласно исследованию, которое проводилось в
США в 2021 году, 93  % потребителей не готовы тратить
больше 20 минут, чтобы добраться до магазина, кофейни
или ресторана.



 
 
 

Исследование потребителей

При этом, чем чаще совершаются покупки такого типа,
тем короче расстояние выбирается. Например, каждый день
за продуктами люди предпочитают ходить в магазины рядом
с домом или работой, на расстоянии 5–6 минут пути. Для
похода в кинотеатр или за одеждой респонденты согласны
потратить больше времени – 17–19 минут на дорогу.

Чаще всего, не задумываясь, мы с вами поступаем так же,
как и большинство респондентов из этого исследования. Я
лично не поеду на маникюр в другой конец Москвы, а сделаю
его возле дома. Выходя в обед из офиса, не пойду в соседний



 
 
 

район за кофе, а возьму его вот тут, за углом, несмотря на
то что там может быть вкуснее. И машину я буду мыть возле
дома, а не на другом конце города, где может быть дешевле.
То есть человеческая лень и нежелание ходить далеко – лишь
на руку предпринимателю.

Вторая. Статистика Росстата лишь доказывает рост по-
пулярности разного вида локальных бизнесов, а вместе с ним
и увеличение покупательской активности. Оборот рестора-
нов, кафе и баров составил 2,28 трлн ₽ в 2022 году, что на
4,7% больше в сравнении с 2021 годом. А объем рынка са-
лонов красоты за год вырос на 46,9 %. Поэтому второй ар-
гумент в пользу преимуществ локального бизнеса – люди
все больше привыкают к формату делегирования «простых
дел».



 
 
 

Статистика Росстата

Мы все крепче привыкаем к культуре «взять кофе в ста-
канчике с собой», вместо того чтобы сварить его дома. Де-
вушки все чаще предпочитают делать маникюр и педикюр
в салоне, а не красить ногти дома, свернувшись в три поги-
бели. Таким образом, желание оптимизировать процессы и
отдавать «на аутсорс» то, с чем лучше и быстрее справится
профессионал, а не я сам, – снова на руку.

И последняя по списку, но не по важности причина. Ма-
лый локальный бизнес лучше для региональной экономики,
чем новые федеральные сетевые магазины. При открытии



 
 
 

крупных гипермаркетов национального уровня, например,
прибыль местных предприятий значительно снижается, из-
за чего многие из них в конечном итоге терпят неудачу и вы-
нуждены закрываться.

Исследование JSTORE

Это создает экспоненциальный эффект. При закрытии од-
ного крупного бизнеса люди лишаются работы. От этого
предприятия поменьше теряют поставщика, а следователь-
но, и свой бизнес. Следом снова остаются без работы сотруд-
ники и так далее. Об этом было опубликовано большое ис-
следование JSTORE. При этом с точки зрения предоставле-



 
 
 

ния рабочих мест и уплаты налогов множество маленьких
предприятий ничем не хуже одного большого. То есть от-
крытие нескольких маленьких пекарен, кофеен и магазинчи-
ков для муниципального бюджета, вероятно, даже выгоднее,
чем один большой «Ашан».

Последний аргумент может показаться не таким значи-
мым.

Потому как чаще всего мы думаем о себе и своей выгоде,
а не о государстве и муниципальном бюджете. Мол, что мне
с этого. Но если задуматься чуть глубже, то именно местный
бюджет напрямую влияет на нашу жизнь – здоровье, обра-
зование и жилищно-коммунальное хозяйство. Поэтому иде-
альная схема взаимодействия государства, бизнеса и челове-
ка следующая:

больше локальных бизнесов → больше спрос →
больше оборот → больше рабочих мест → больше
налогов уходит в бюджет → выше уровень жизни.

Бонус-аргумент, который я привожу сотрудникам, расска-
зывая, почему важен классный клиентский сервис, и кото-
рым готова поделиться с вами, если эти три причины выше
еще не зажгли в вас искру бежать открывать собственный
локальный бизнес: последние пару-тройку лет в обиход во-
шло популярное «Как похорошела Москва при Сергее Семе-
новиче». С этим сложно спорить: новая плитка и отсутствие
рекламных баннеров, пестрящих на каждом шагу, – классно.

Но помимо этого Москва похорошела еще и благодаря от-



 
 
 

дельно взятым Колям, Валям и Машам, которые открывали
предприятия, делающие нашу жизнь чуть лучше. Это как раз
удобные для работы кафе, любимые пиццерии, куда приятно
ходить с детьми по субботам, и пекарни, где можно каждое
утро зацепить круассан по дороге в офис.

Поэтому если вы готовы делать свой город, поселок или
район чуть лучше – с этой книгой в руках вы уже на правиль-
ном пути. Впереди нас ждут шаги и главы, которые помогут
построить локальный бизнес и не наломать дров.

В этой части мы начнем с самого основного – разберемся
в типах локаций и видах бизнеса, подходящих тем или иным
местам.



 
 
 

 
Глава 2

Выбираем локацию
 

ПОЛАГАЯСЬ НА…
Место для будущего бизнеса можно искать, полагаясь на

множество критериев. Разные предприниматели выделяют
различные критерии как самые важные. Кто-то выбирает ис-
ходя из трафика, кто-то отталкивается от разновидностей
клиентов в конкретном месте, а кому-то важно, чтобы это
была первая линия. Разберем по порядку.

…ТИПЫ КЛИЕНТОВ
Бизнес не имеет смысла, если в нем нет клиентов. По-

этому начнем с них. Клиенты могут быть самыми разными.
Вредными, дотошными, приятными, милыми и какими угод-
но еще.

Но всех их в целом можно поделить на три типа: посто-
янные, регулярные и случайные.

Постоянные. Это те, кто совершает у вас покупки, на-
пример, каждый день и чаще, что характерно для кофеен,
пекарен, магазинов и прочих локаций, где реализуются това-
ры каждодневного спроса. В салон красоты и автомойку, на-
пример, такой клиент стабильно приходит раз в две недели.
Потому что стричься и мыть машину часто не будешь. Этот
тип максимально лоялен к вашему бренду и, скорее всего,
будет нормально относиться к новинкам или изменению цен.



 
 
 

Регулярные. Если у вас табачный магазин, этот тип кли-
ентов может заглядывать раз в неделю к вам, а в другие дни
брать сигареты возле работы или около дома. Если вы дер-
жите локальную винотеку, то раз в месяц он возьмет что-то
у вас, а в остальных случаях отправится покупать вино, на-
пример, в «Азбуку вкуса» вместе с едой. То есть это клиент,
который помнит о вас, но по разным причинам не ходит ча-
ще. Такой тип менее лоялен, хотя при должном подходе мо-
жет переквалифицироваться в постоянного.

И, наконец, последние – случайные клиенты. Они, ве-
роятнее всего, приехали в этот район впервые. Например, к
стоматологу или в гости. И чтобы скоротать время, могут за-
скочить в вашу кофейню или мини-маркет и купить воды,
сигарет или кофе. Например, я ехала к бабушке и не знала,
где по дороге забрать заказанное ею лекарство. Погуглила –
ага, аптека за углом. Зашла, заодно спросила, есть ли пла-
стыри и перекись. Потом вспомнила, что дома таблетки от
головы закончились. И вот уже в чеке не одна позиция, а че-
тыре. Велика вероятность, что я могу больше никогда не зай-
ти в эту аптеку. Но если сервис для меня оказался комфорт-
ным, скорее всего, я расскажу об этом бабушке, и таким об-
разом аптека приобретет как минимум еще одного случай-
ного клиента. А там, может, и регулярного или постоянного.

…ТИПЫ ЛОКАЦИЙ
Теперь, когда разобрались с типами клиентов, переходим

на следующий уровень – типы локаций. Как я уже сказала



 
 
 

выше, одно плотно взаимосвязано с другим. Основных ти-
пов локаций можно выделить четыре: бизнес-центр,
жилой комплекс, остановка любого вида транспорта,
островок в торговом центре.

Бизнес-центр. Чаще всего это заведения на первом эта-
же или при входе в офисный центр. На таких местах откры-
ваются как раз кофейни или разного рода едальни. Целевая
аудитория здесь – сотрудники такого БЦ. Те, кто берет кофе
по дороге на работу или спускается за перекусом в обед.

Примерное соотношение постоянных-регулярных-слу-
чайных в процентах тут: 70-20-10. То есть максимальное ко-
личество постоянных и минимальное – случайных.

Так как система выходит в целом закрытой и количество
случайных новых клиентов сведено к минимуму, то основ-
ных целей у таких заведений две:

• превращать регулярных – в постоянных. Этому способ-
ствует либо качественный сервис, либо низкая цена. Зависит
от вашей ниши и целевой аудитории;

• увеличивать средний чек. То есть если человек приходит
за американо, предложить еще воду, жвачку, а также сэнд-
вич. И вот чек уже не 120 ₽, а 500 ₽. В разрезе одного клиен-
та может показаться незначительным, но с десяти таких про-
даж это 5000₽, а за месяц, может быть, и все полмиллиона.

Средний чек – количество денег, которое один
клиент в среднем будет тратить у вас за одну покупку.
Например, если он возьмет одну шаурму, средний чек



 
 
 

составит 250 ₽. Но предложите ему комбо с напитком –
получится уже 300 ₽.

Первые этажи ЖК или отдельно стоящие здания
в жилом районе. Это могут быть те же самые кофейни и
едальни, а еще аптеки, салоны красоты, ветеринарные мага-
зины, ателье, химчистки, товары быта и многое другое. Но-
вые ЖК строятся как раз с учетом выстраивания подобной
инфраструктуры.
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