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杭州体育场路“女人缘”的店主是50岁的杭州大姐。大姐卖中老年女装，以前在单位做会计，这家小店开了7年半。“每天营业额在千元左右，不过总比到外面

打工强。去年疫情也没有亏钱，我已经很满足了。”大姐说，到她这个年纪，不想太折腾，对于小店的未来，她说会积极应对：“新货到了，我就在朋友圈里发图，然后

顾客喜欢的话到店里直接购买。做了这么多年服装，也积累了不少老客了。”大姐的孩子读大四，老公也还在上班，“压力暂时还能接受的。退一万步说，店如果实

在开不下去了，我还有会计证，每年都在年审，到外面给别人做做账，也能挣些钱的。”

开店面临最大的问题是生存，先活下来，然后考虑怎么活得更好。

也因此，如何打开局面，要不要换种思路，这些零零总总的问题，成了我们调查的这100家店主共同要面对的现实。

本报记者 温浩杰 葛晓娟 胡大可 张宇灿 杨茜 边程壹 方力 施雯 詹程开 谢春晖 盛锐 章然 文/摄

兼职做手工、偷空开网约车
凡事亲力亲为压缩成本

不仅卖中老年服装的大姐有会计证，像小

超市老板小陈，在长辈管店的时候，偶尔也会开

小轿车去跑跑网约车。兼职是他们心中的安全

阀。

王晓轩的“东北饺子王”开在江城路，选择

这里，他看中的是城站火车站的客流，疫情前差

不多每年可以赚 10 来万，疫情后“几乎赚不到

钱”。

王晓轩夫妻和两个儿子目前都在杭州，一

家人都靠这个小店。“过去店里的营业额平均一

天都在 2000 元以上，现在一天只有 500-800

元。”为了增加收入，他们夫妻接了一些别的活

来干，“将丝巾进行归类和包装，赚点手工钱，每

包装一包丝巾，可以赚7毛钱，平均每天可以包

装200包，能够赚140-150元”。

西溪路开咖啡酒水店的是一对杭州夫妻，

开了 7 年多，也算是老店。“周边咖啡店曾经开

了四五家，陆续都关掉了。我这家是仅存的一

家。”店主说还好在杭州 30 多年，没有住房压

力。请人很贵，全部都靠自己守店。不能去旅

行，不敢放假，不然就亏房租。

在教工路卖杂粮煎饼的夫妻，两人都顶着

明显的黑眼圈。他家的店10平方米左右，还隔

成了两个空间，边上 5 平方米正在招租。两口

子有三个孩子，大的已经成家。他们在杭州开

店16年，除了这一家，在沈塘桥也有一家，基本

没有休息天。只有老家来人的时候才会去西湖

边走走。说实在话，煎饼店小归小，但在杭州收

入尚算不错。所以夫妻两人不打算回老家。

安徽人陈吉霞和姐姐一起在江城路开了一

个服装店，开了15年了。“本来店里的生意很好

的，还开了两家店，一家就是现在这里，还有一

家店开在中山北路上，后来随着电商的发展，那

家店慢慢就做不动了，五六年前关掉了，只留下

现在这家。”而店门口的江城路上现在正在修地

铁，这对生意影响也很大。“这两年主要是清理

库存，进货的量也在慢慢减少。”陈吉霞已经退

休5年，儿子正在俄罗斯留学读研究生，学的是

声乐。
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用合伙人模式
一起抵抗风险

调查中，也有小店通过寻找合伙人的方式

来破局。

建国北路的大锅羊肉汤10来平方米，年租

金9万，店主和三个亲戚合伙开的。4个合伙人

都来自河南，80后，原先在老家也开过烩面店，

竞争激烈钱难赚，转而来杭州开店：“这边竞争

小一些，开了一年多，感觉经济效益还不错的，

想继续开下去。”店主说比起老家，在杭州机会

更多，几个亲戚一起合伙挺好，一起奋斗也更有

干劲，能分担风险也可以分享喜悦。

保俶路上一家面包店，走的是闺蜜合伙模

式，一位开店近十年，另一位去年加入。她家

的老店在学院路，有一百多平方米，开了八年，

从亏本到扭亏为盈。但去年搬到了这边，面积

小了，租金低了，又要重新面对亏本的问题，得

再次营销。两人担心扭亏为盈的过程太长，坚

持不住这段时间的亏本。就算是这样也不想

随随便便认输：“之前老店做得挺好的，再坚持

一阵子说不定这关也就过了。”

同样做面包蛋糕的“熹小姐”是同一个小

区的两个业主合伙的。两位妈妈都喜欢烘焙，

又做过环保工作，对原料非常讲究，就开了一

家让妈妈们安心的面包店。

疫情期间，小店得到了业主群里妈妈们的

支持，保安也会帮忙送。作为感谢，晚上卖剩

下的面包，就送给保安师傅吃。有了大家的支

持，小店支撑了下来。不过开店快两年了，已

经投入 40 多万。今年以来，黄油奶油等原料

上涨凶猛，成本高企，算下来基本没有产生盈

利，刚好平衡。“最近在装修一家新店，想发展

成业主妈妈们一个温暖的活动场所。”

天运路上的天运菜店，20 多平方米的面

积。别看店小，它服务着附近天运花园、万家

花园、濮家东村等多个小区的居民。店老板

说，原本附近濮家东村农贸市场拆迁，周边又

没有菜场，他以为这里的生意会很好。可没曾

想疫情来了，不少人宁愿到社区的买菜群购买

⋯⋯好在现在疫情影响差不多过去了，他们又

有了合伙人，所以店面不大，有鸡鸭、水产、豆

制品、猪肉，每个种类各一户，平时各自结账，

既满足了居民的需求，又分摊着小店的成本，

“生意总还过得去”。

产品坚持特色稳住客户群
同时开拓网上新商机

记者调查的100家小店中，也有经营得比

较滋润的。

余杭人潘明华在余杭街道凤凰山路开“明

华面”快20年了。30多平方米的小店一共6张

桌子。家庭式经营，小店收入占家庭收入的

60%，每年的营业额大约是50万元。“整个杭城

的面馆，拌川不泡汤，不加鸡蛋，唯有我明华

面。只要你喜欢，而我又有的，都可以任意组

合，组合的才是我的特色，新鲜的好的食材才是

我的特色。”他对自己家的面很有自信。潘明华

说，疫情对小店影响不大，毕竟是快20年的老

店，除了疫情封闭关店一个月没有收入之外，其

余时间生意都不错的：“那时候权当休假了，外

卖会影响食材口感，我们也一直不接受外卖。”

对于潘明华来说，接下来就是“守住本

心”，“不扩大，守住明华面三个字就行”。

在下沙学林街一带开小超市的安徽人小

陈一家，努力地想留在杭州。

小夫妻带着一对老人和两个小孩开了一家

小超市。“客户群体是周边几所大学的大学生。

上午，两个老人看店，小陈夫妻去进货，跟经销商

谈合作等等。下午和晚上，换小夫妻看店。”

这两年学生很多喜欢通过代买的形式，直

接在外卖平台下单。小超市最近也在微信朋

友圈上线了外送服务。

做服装定制的53岁大姐一直看好杭州的

消费氛围，她之前在温州工作，退休后来杭州

养老，之前买了一些房子，利用其中一家开了

高定工作室，她在思考扩大客户源：“一开始通

过同小区的业主群找，后来拉了一个时尚达人

微信群，每天分享一些穿搭技巧。”
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