
刘花认真地对记者介绍

说，计划主打销售的是化妆品

知名品牌，同时也会有网上热

销品牌；而店面的会员俱乐部

也会定期和会员举行主题

party， 分享相关课程如色彩

搭配、护肤、化妆等。在我们的

会员区域，修甲、修眉等都是

免费的。“不想让顾客觉得压

力大，即使只是来逛逛什么都

不买，我们也会和顾客沟通如

何让自己变得更美丽，顾客也

越来越关注除了化妆品之外

的美容知识。”

“每个店都有自己的文化

和特色，屈臣氏就是我们做大

卖场努力的方向，就像化妆品

超市一样，在主打化妆品的同

时，增加更多的附属服务。”

刘花还和我们聊起她的

一个朋友， 在长沙市步行街

潮流特区拥有一家化妆品店

面。 她说那家店面颠覆了传

统的化妆品销售模式， 大多

销售网上热卖的产品， 顾客

也多为个性十足的80后、90

后， 每天的营业额都可达到1

万至2万元。“传统的化妆名品

当然也受欢迎，但是顾客越来

越追求属于自己的个性和适

合自己的产品，是否是名牌已

经不是最重要的了。”

“一个女人30岁前不漂亮

怪父母，30岁后不漂亮则要怪

自己，女人就应该让自己越来

越美”。刘花笑着说。

■记者 姚乐 实习生 杨斯涵

外汇牌价

币种 钞买价

英镑 1000.77

港币 87.08

美元 675.81

瑞士法郎 615.64

日元 7.2986

欧元 900.84
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半年内开3家化妆品分店，1年内完成“大卖场”设想

从西湖到麓山，十年炼成“美”女

化妆品行家透露开店秘诀：店面定位往往决定了受欢迎程度

店址选择很关键。 尽量选择消

费购买力良好的地段， 如长沙市步

行街等繁华地段。

挑选合适的代理品牌。 选择代

理的品牌是关键的一步，差异化的品

牌销售是提升竞争力的有效法宝。

店面的核心定位。 开化妆品店

要特别谨慎， 店面的核心价值定位

往往决定了店面不可复制的特色和

受欢迎程度。

不断创新的销售思路。 不断更

新的产品、不断创新的销售方式、不

断发展的眼光往往决定店面的生命

力， 我们店面推出的积分兑换饰品

活动就吸引了不少顾客。

确保产品质量。 化妆品店要特

别注重产品的质量问题， 我们店面

的化妆品都是从厂家直接发货的，

确保产品质量和效果， 从而赢得顾

客信任。

吃苦的精神和良好的服务态

度。做化妆品销售是很辛苦的行业，

我们店面的员工可以保证从早上9

点一直工作到晚上9点，吃苦耐劳是

成功的前提， 为顾客提供更加贴心

的服务也很重要。

刘花的美丽开店经

成功密码

初次见到刘

花，声音甜美、短

发清纯的她，怎

么也看不出已是

一个三岁小孩的妈妈。长沙

那几天刚好遇到“倒春寒”，

但是听到刘花的声音，感觉

如身处苏杭一带微风拂面

般清甜怡人。当她谈起这十

年的辗转经历， 记者恍惚

间觉得， 眼前娇小的她亦

深知打拼的辛酸与不易。

最近，启德教育（长沙）

捷报频传， 不少学生已获得

海外名校2010年入学的录

取通知书，并获高额奖学金。

“学校一年的学费要花多

少？”“怎样才能申请到奖学

金？”这些问题学生家长非常

关注， 而成功申请到奖学金

也是绝大部分学生顺利实现

留学的一个途径。3月23日

下午2点， 启德教育将在运

达喜来登大酒店举行第15

届国际教育联展暨2010年启

德留学展，此次展会上，启德

教育展将专设一个“奖学金

申请专区”， 展示本次参展

院校的奖学金项目并介绍

申请奖学金的成功经验。

据主办方介绍， 此次参

展的英、加、澳等国的名牌院

校都会提供金额不菲的奖学

金，比如针对国际学生，英国

东英吉利大学提供总额为

100万英镑的奖学金，莱斯特

大学提供每年2000-5000英

镑的奖学金， 基尔大学提供

每年2000-3000英镑的奖学

金， 贝勒比斯学院设立的

5000磅和10000磅的名额不

限的奖学金项目。

让准备申请赴加拿大

读本科的高中生惊喜的是，

加拿大萨省大学给入读本

科的学生提供的奖学金，最

高可达45000加币。另外，澳

洲名校也提供丰厚的奖学

金， 奖学金申请咨询热线：

0731-84488495。

3.15，是法律赋予消费者的神

圣节日， 也是商家与顾客和谐关

系的见证。 今年3.15到来之际，作

为行业领导企业， 苏宁电器再次

成为表率， 隆重向消费者表达诚

信为民、服务为民、实惠为民的坚

定决心。 同时苏宁电器还联合众

多厂商投入巨额让利资源， 全品

类全品牌全优惠， 让消费者尽享

“上帝”的优越与尊贵，消费不再

是负担，而将成为一种享受！

“全”品特惠，苏宁让消费者

“全”说好

“此次消费者节， 对于苏宁

电器来讲，是一次契机！我们将

让优势进一步凸显，让消费者选

择苏宁、锁定苏宁！”苏宁电器负

责人肯定地表示，“消费者的话

语最有权威性，苏宁要做的是让

全省7000万消费者全都说好！”

据了解， 为筹备此次消费者

节， 苏宁联合近500家知名品牌厂

商，投入3000万让利资源进行让价

赠礼，同时售后服务也将大幅度升

级，让消费者切实享受到最全面的

优惠！3月12日至15日，苏宁各门店

全品类、全品牌降价幅度达10%

-50%，并且还有豪华礼品赠送。

50000张免费服务卡，苏宁

让消费增值

对于消费者来讲，消费不仅

仅是产品交易，服务也是不可忽

视的部分。苏宁电器一直致力于

打造最优秀的连锁服务品牌，在

服务文化上精耕细作， 从售前、售

中、售后各个环节给与细节关怀，

潜移默化中已形成良好的口碑。

此次消费者节，苏宁特别打

造了50000张100元免费服务

卡， 消费者在苏宁购物均可获

得。凭此服务卡，消费者可享受

免费清洁保养、空调充氟、移机、

配件更换等优惠。

此外，活动期间，苏宁和厂

家将有近百名售后工程师在苏

宁各门店设现场咨询，进行家电

的使用保养咨询活动。

3000万全民消费券， 卷动

惠民风暴

除了在服务上下大功夫，苏

宁电器还传承一贯的大优惠手

笔， 抛出3000万消费券在全省

发放。消费者人手一套，3月12日

至15日期间即可使用，在苏宁各

门店购物时可冲抵现金使用。

此外， 苏宁还联合空调、冰

洗、彩电、厨卫电器众多知名品

牌老总，在现场举行签名售机活

动。经过老总签名的机型将享受

直降100元-300元的优惠。

留学开门红，抢占高额奖学金

5万张免费服务卡，3000万全民消费券

苏宁倾力打造“全”消费节

经济信息

2009年6月，1980年出生的

刘花在长沙华夏新一佳超市开

了属于自己的第1家10多平方

米的小店。半年内她已经拥有3家

这样的小店，并正准备和朋友在长

沙步行街或星沙通程广场投资1

家大约四五十平方米的化妆品

大卖场。刘花说，1年之内希望会

有8家小店和1家卖场，2年内希

望和上海的学校合作对员工进

行专业知识和服务理念培训，并

在地级市发展化妆品大卖场。

从1999年到2009年， 十年

磨一剑的她， 究竟曾经走过怎

样的辛酸之路呢？

1999年，刘花来到长沙，在

一家不知名的化妆品公司工

作。“那家公司做业务的只有3

个人，我是唯一一个外地的，负

责公司品牌推广， 月薪4000元

左右。”刘花告诉记者，“那个时

候要一家一家店上门推广，很

多次都被别人拒之门外。 每天

想的就是怎么尽快掌握客户需

求，帮老板赚钱。一个外地人想

要在长沙立足， 需要付出更多

的努力。”刘花说起那几年在长

沙的经历， 口吻里仍然颇多心

酸。她坚定地对记者说，要在一

座城市生存下去， 就必须靠自

己坚持不懈地打拼， 而不是成

为这个城市的过客。

做了几年的品牌推广之

后， 2002年刘花加入了在长沙

的一家台湾企业， 成为这家公

司的运营总监。“那家公司的规

模比较大，有近40个员工。”刘花

说，那时主要负责员工的管理工

作，公司的品牌招商会也不断磨

砺了她策划和主持的能力。

虽然这家公司具有一定规

模，2003年刘花还是应邀去了

杭州一家形象顾问公司担任首

席讲师。“在杭州担任讲师期

间， 主要是培养形象顾问如何

与客户沟通，在色彩、服饰以及

饰品之间怎样搭配。 如果客户

有需要， 还会陪同她们上街购

物，提供更为周到的服务。”

开个属于自己的化妆品卖

场一直是刘花的心愿，在杭州这

座美丽的城市生活了四年之后，

2007年她毅然决定回长沙发展，

实现自己多年来的美丽计划。

从化妆品品推到形象管理

顾问，从西湖湖畔到岳麓山脚，她

乐此不疲地奋斗在“美”的行业。

越来越“美”的十年

奋斗在“美”的行业

“让我们越来越美”
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化妆品店面定位往往决定了受

欢迎程度。

刘花


