经营小区商铺的“三招两式”
    如今，城市住宅小区的商铺，以其开店成本较低、管理简单、客源稳定等优势，被称为创业者的“最佳掘金地”。近日，据南宁铺尔铺了解，听小区商铺老板讲各自的经营门道。在武侠世界里，真正入了境界的武艺，有着“四两拨千斤”、“无招胜有招”的巧妙。而小区商铺的经营，也有值得借鉴的“三招两式”
　　小区商铺经之“三招”
　　小区商铺经营的“三招”，讲的是小区开店首要处理的事项：行业、店面、客源，看似稀松平常，但是，小区商铺要想赚到钱，这些事项可都得“摆平”，缺一不可。
　　第一招 选店面：
　　“旺价”不等于“旺铺”
　　俗话说，“旺铺有旺价”，在很多人眼里，租金高的铺面意味着地段好、人气高。然而事实上，旺价并不能和旺铺直接划上等号，有些铺面的高房租是经过层层转租抬起来的，这就需要创业者擦亮眼睛，三思而后行。
　　南宁铺面转让专家在南宁鲁班路一排小区铺面了解到，同一排铺面，面积相仿，但是租金相差达千元。从物业直接租下的“一手”铺面最便宜，从业主手里租下，或者经过层层转租的，往往价格要贵不少。
　　关注小区的布局，对铺面的选择大有帮助。隆先生曾打算在自己居住的小区商业街寻找铺面开店，但他观察后发现，商业街人气一般。原来，小区虽然很大，但是四个方向都有出口，出口外各种商铺都很齐全，这就造成了小区居民爱到小区外购物，无形中分流了小区商业街的人流量，因此，隆先生放弃了在小区内开店的计划。无独有偶，黄先生的生鲜超市所在的小区，只有一条马路通向大道，因此，他没有跟风将店址选在小区出口，而是选在租金较为便宜的马路与大道的交叉路口。黄先生说：“居民一下班回来，首先看到的就是我的店面。且路口开阔，方便停车，店面生意比预料的好。可见，租金贵的不见得就一定适合我的生意。”
　　第二招 选行业：
　　行业选择考虑“生活化”
　　一间70平方米的咖啡厅，前期投入16万元；一家105平方米的生鲜便利店，启动资金8万元；一家40平方米的五金建材店，开店成本12万元……这是部分小区商铺老板给记者算出的成本账。眼下，在南宁市有很多住宅小区建成交房，与之相应的小区新商铺，均不需要转让费，与成熟商区少则几万元的转让费相比，可谓节省了很大一部分开支。
　　不过，也并非所有行业都能在小区商铺里生根立足。记者采访发现，小区商铺所涉及的行业，最好能与人们的日常生活息息相关。记者走访了南宁市长湖路、北湖路、大学路等一些居民小区，发现小区商铺涉足的行业，最常见的是餐馆、发廊、便利店、服装店、家居用品等等，形成了小区商铺特有的“生态环境”。
　　有创业者尝试在小区里引进新的行业，却遭遇了尴尬。覃先生在埌东某中高档社区，开了一家移动洗车店。移动洗车的特点，就是所使用的微水洗车机体积小，节水、节能，可以上门服务，为车主省时、省油，洗一次车价格较低。覃先生事先了解到，这座小区规模较大，居民消费能力强，整个小区大概有400辆车。覃先生本以为业务会很快地推广，没想到错误估计了居民的消费习惯：很多车主觉得移动洗车用的水电少，不相信能洗得跟传统洗车一样干净。另外，不少车主在传统洗车店都办有会员卡，因此覃先生很难把这部分车主争取过来。现在，覃先生的移动洗车店开业5个月了，平均每天上门洗两三辆车，一个月下来的毛利仅为1500元。
　　第三招 找客源：
　　推会员制揽固定客源
　　家在鲁班路一小区的张小姐向记者展示了一排会员卡、积分卡，这些卡都是她住进小区后在小区的商铺办的。记者仔细一看，派发这些卡片的，有擦鞋店、洗车店、超市、美容店，甚至买菜都可以积分。会员积分制度给了顾客很多优惠：会员可享受8.8折优惠、积分可换购礼品、积满888分可升级为VIP会员、为会员准备生日礼物等。张小姐对记者说，平时在裕丰、百佳汇等商场的服装专柜买衣服，很少遇到实行会员制的服装店；但是小区里的服装店、饼屋，竟率先实行了会员制。
　　会员制稳定客源的作用毋庸置疑，它也给同业竞争者带来了压力。黄女士在一家中型超市200米之外开了一家便利店，由于条件所限，无法像大超市那样实行刷卡会员制。“尽管我的便利店开得比超市早，但是好些顾客还是被超市拉走了。除了超市品种比我们齐全之外，超市还实行积分，确实有一定的吸引力”。
　　招徕顾客的办法，可不止会员制一种。在科园大道一小区的一排商铺前，记者看到了温馨一幕：不管是奶屋、便利店，还是发廊、药店，大部分铺面门口都摆着小孩爱坐的“摇摇车”。有老板透露，一个摇摇车1500元，小孩子乘一回1元钱，算起来是无利可图的生意，不过却能招徕顾客。原来，小区里经常有大人带着小孩子散步，店铺有了“摇摇车”，就可以把小孩子吸引过去，有意无意间，大人也会进到店铺里消费。
　　小区商铺经之“两式”
　　小区商铺经营的“两式”，讲的是小区商铺特有的经营法则，其中一些灵活的理念，可以让人会心一笑，获益匪浅。
　　第一式
　　利用新楼盘“打游击”
　　鲁班大学路口一小区自从2007年交房以来，沿街的不少商铺开了又关，换了不少老板。而位于路口的五金建材店恐怕是“历史最为悠久”的，店老板梁先生却说，他们是“跟着楼盘的装修走”，在“打游击”中求商机。
　　近日，记者来到梁先生的五金店，两个半小时的逗留中，只见往来的路人不少，但是进到店里的客人寥寥。尽管店里堆满了灯具、小五金、水管等建材，但是，每天的销售利润还不足以抵房租。那么，梁先生的五金店靠什么盈利呢？原来，梁先生还是个包工头，专门承接装修工程的水电改造部分，小区店面，充当的是“根据地”角色。梁先生说，他的这间五金店，两年前开在白沙大道的某个新楼盘，随着楼盘入住率的提高，生意渐渐淡了，于是，他就把店迁到了鲁班路。“我们几乎是最早把店开在这个新楼盘的，依靠口碑，业务很快在新楼盘拓展开来。建材市场的店租很贵，转让费动辄几十万元，我们宁愿这样打游击。”梁先生表示，由于店面距离工地近，有什么问题，联系售后也方便，所以业主也乐于把生意送上门。
　　据南宁铺尔铺观察，除了五金店之外，小区的窗帘店、家电家具店，也是跟着新楼盘“打游击”，一旦楼盘入住率饱和，就会搬到新的楼盘去。
　　在采访过程中，有小区业主向记者反映，自己居住的小区早在2004年就已经交房，到了今年已经发展成格局成熟的小区，但在今年，竟然还有创业者在小区商铺里开了家窗帘店——结果可想而知，窗帘店撑了几个月就关门大吉。可见，在小区里经营此类小店，小区是否成熟、入住率如何，是首先应该注意的。
　　第二式
　　将“草根服务”进行到底
　　杨先生是南宁明秀路一小区的住户。今年上半年，小区里新开了家净菜馆，杨先生一打听，得知老板是新毕业的大学生，他觉得大学生精神可嘉，有了机会就到店里“帮衬”。杨先生发现，大学生老板服务态度好，脑筋也很时新，不但可以送菜上门，还可以预约订菜、网上买菜。不过，杨先生去过一两次之后，就没再去了：“大学生店员连肉都切不好，蔬菜怎么搭配食用一问三不知，我就不想再光顾了。”杨先生想，这家净菜馆前景恐怕难以乐观。果然，没几个月，净菜馆就关门大吉。
　　小区里的生意，面对的是家长里短的琐碎，包括大学生在内的创业者，都必须放下身段，将“草根服务”进行到底。今年年初，广西财经学院的几名毕业生，在鲁班路的康桥蓝湾小区里，开了一家水店。他们把课堂上学到的理念在实践中运用，比如员工统一着装、统一挂牌。尽管大家当了老板，但每个人都亲自扛水、送水上门。其中一位老板小苏对记者说：亲力亲为是出于客情维护的需要。只有亲临“一线”，创造机会与客户沟通，才能知道客户需要什么。比如说进屋穿鞋套、戴手套等细节，都是听了客户提醒才做的改进。
　　刘先生是科园大道一小区的发廊老板，他以自己的亲身经历向记者总结道：在市中心的商业区的商铺，节奏快，人流庞杂，商家很多时候无必要与客户再做进一步的沟通；而在小区做生意，客户来来去去都是小区里的老面孔，多与客户拉家常，建立双方信任关系很重要。（铺尔网）
