
菏泽“屈臣氏”们的扩张之道
经过资本及市场积累，菏泽本土化妆品连锁店进入加速扩张期
文/片 本报记者 陈晨 姚楠

现象

分店开得呼啦啦

11日下午，八一路“老来乐”化
妆品连锁总店里显得有些拥挤，一
半以上的导购人员都在忙活着为
顾客涂抹一种面膜产品，这种体验
式销售吸引了许多女士，尽管一次
体验至少半小时以上，还是有不少
顾客等候在一旁。在“老来乐”的各
个分店内，这样的情景越来越常
见，持续不断、花样翻新的促销活
动把门店带得人气高涨。

从1995年经营至今，“老来乐”
最初只是汽车站附近一间20多平
米的小店，经过十多年的经营，最
初缓慢的积累在近两年内开始产
生裂变效应。连锁店经理桑营介
绍，直到六七年前，“老来乐”才开
了第二家分店。四年前，在城区内
开了香格里拉和华英店。从去年9
月1日起至今，“老来乐”分别在三
信购物广场对过、菏泽学院附近和
步行街又开了三家门店，在具备一
定的资金实力、渠道积累和市场认
可度后，扩张速度明显加快。

无独有偶，2010年成立的“时
尚女友”也在三年内将城区门店数
量扩张至八个，并将触角伸向了乡

镇市场，目前已有16个乡镇正在与
其商讨加盟连锁店事宜。

原因

价格亲民活动多

分店开设的基础是消费者的
认可，菏泽本地化妆品连锁店在
对本地消费者消费习惯的掌握上
显得驾轻就熟。在多个连锁店里，
既能看到欧莱雅、自然堂这样的
市场认可度高的品牌，也不乏大
宝、百雀羚等百姓品牌。

桑营介绍，目前，“老来乐”
共拥有会员4万多人，其中相当一
部分是固定客户。家住牡丹区的
高女士几乎每周都要老来乐门店
逛一圈，“有六七年了，连洗衣粉
这样的洗化用品也从这里拿。”谈
及信任这里的原因，高女士坦言：

“这么多年了，觉得这家的东西比
较正，价位也合适。”

据了解，菏泽本土化妆品连
锁店的第一个优势就是定位精
准、瞄准本土消费群体。桑营说，

“老来乐”从创始就定位于普通消
费群体，引进的化妆品牌也多为
中低档次，这也是本土化妆品连
锁店的独特优势。“总要有人做中
低端，菏泽整体消费水平不是很

高，本土连锁店的定位还是看准
了市场空挡。”即使同为本土连锁
店，时尚女友和老来乐的定位也
有区分，时尚女友更针对年轻群
体，彩妆相对更多，而老来乐中护
肤品和洗化用品则占多数。

本土化妆品连锁店的第二个
优势就是价格。普通商超中售价
十多元的产品，本土连锁店中不
到十元就能拿到，这对许多喜欢
货比三家的“家庭主妇”相当有吸
引力。而取得低价的重要因素是
进货渠道。与需要向第三方进货
的商超不同，化妆品连锁店的进
货渠道多为与厂家直接联系，这
样就减少了第三方的费用，在产
品价格上占有优势。

另一方面，连锁店的良好经

营与化妆品品牌本身能产生良好
的互动。“我们卖得好了，许多其
他品牌化妆品也想进来，不断丰
富连锁店品牌种类，另外，厂家为
了提高销量，也会主动做活动，连
锁店就能拿到比平时更低的价
格。”

每月推出新活动、微信免费
赠 送 、免 费 体 验 营 销 、会 员 1 元
购……除了低价位的产品，本土
化妆品连锁店频繁推出促销活动
吸引顾客，相对本地超市、专柜、
单店模式的化妆品店来说，他们
更具针对性，也更加吸引顾客。

不足

店面标准化需提高

尽管发展迅速，但和屈臣氏
这样的成熟品牌相比，本土连锁
店无论在货品陈列、购物体验、拥
有化妆品品牌知名度等方面还有
相当差距。此外，店面的标准化、
导购素质等都有待提高。

据了解，时尚女友正在开拓
新市场，除了拥有市区8家直营店
外，还想将销售渠道延伸至周边
乡镇及县城。该连锁店经理丁猛
告诉记者，目前正在与16个乡镇
的商家洽谈加盟事宜。不过和直
营相比，加盟店的管理相对松散，
能否在扩张的同时保证品质尚是
未知数。

由于化妆品连锁店需要快速
的资金周转，强大的资金支持也
是考验本土品牌的另一个因素。

经济
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护肤品、彩妆、化妆工具、男士护理、孕婴护理、美发产
品、洗化用品……几乎所有的化妆品和洗化用品都能在一
个专门店面里购得……在菏泽，越来越多的本土化妆品连
锁店正发挥着“屈臣氏”等一线品牌同样的作用。

近两年，依靠可靠的产品质量和更低的价位，埋头耕
耘多年后，经过资本及市场积累，多家本土化妆品连锁店
快速扩张。

化化妆妆品品连连锁锁店店内内，，琳琳琅琅满满目目的的品品牌牌为为顾顾客客提提供供““一一站站式式””服服务务。。
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