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员等，具体见表1：岗证结合对应表。 

表1 岗证结合对应表 

职业巅佼 主要工}#隆莠 职业燕辊证书 

柞贸啦番虽 境 }喜声开筮、 外市墙她务拖鞋 藏每帮认氍的盒嚣外贸故莠摄鞋持证书 

辨贸单证曼 涉抖商务单证镯律与审艟 商务都能迁韵鼹 商务单证盛资播证书 

外贸鼹革曼 照进薯户订单进程、加强工 鲁客户舶沟通 商务帮识 翦嚣辩商务鼹亟舅蟹辖证书 

赞运代理 器际赞糟运蝓 串霹货栈协会认证的覆酥赞代箍括证书 

报美黄 进出口赞静的遁荚与蹲芙 串藩海燕l咎着让证的擐燕璺资格证书 

投垃员 申请安排进出口赞耪鲍检验捻疫 串盛爨橙局诅迁的报铨员脊格证书 

另一方面组织开展多种形式的学生实践技能竞赛、学科竞 

赛、社会服务等活动 。促进学生实践能力的提高。支持学生参加 

国家和省级的各种学习类竞赛活动。成绩优异者给予学分奖励。 

比如大学生创业大赛、管理沙盘模拟大赛、大学生Vv_rO谈判模拟 

大赛、大学生英语竞赛等。设计组织多种社会调查活动，鼓励学 

生深入 当地 ．就贸易类的相 关问题展开实地调研 。 

(4)校企合作．搭建就业平台 

校企合作分为两个层面：第一，校外实习。利用实习基地，安 

排学生认知实习、课程综合实习、毕业实习、顶岗实习等。组织学 

生到证券公司、银行、外贸公司以及工商企业了解其基本情况、 

工作内容和工作流程为学生走上工作岗位进行演练。第二，更深 

层次的合作。实行新型“订单式”人才培养。所谓“订单式”人才培 

养是指用人单位与培养单位签订用人协议，双方共同制订人才 

培养计划，充分利用双方的有利资源 ，共同参与人才培养过程， 

实现预定的人才培养目标。最后由用人单位按照协议约定安排 

学生就业的合作办学模式。 

三 、改进措施 

(1)以教育培养目标为导向，加深认识 ，准确定位，全面把握 

国际经济与贸易专业培 养目标。加大 与相关行业协会 、用人单位 

的沟通力度 ，广泛 征求相关业务 部门意见 ，集思广益 ，科学定位 

专业培养目标和基本规格 ，逐步调整课程结构 ，合理安排教学活 

动和分配教学时间．突出高层次应用型、综合型人才的培养，形 

成鲜明的专业特色。 

(2)加大实践教学经费的投入力度，加强经费管理。大幅度 

增加实验室建设运转、企业实习、技能与学科竞赛、毕业论文、师 

资培训等方面的专项经费，保证实践教学工作顺利进行。 

(3)完善教学设施，实现教学手段现代化。随着现代科学技 

术的发展 。教育技术和手段不断更新，教学中广泛使用现代教学 

技术手段。加强教学设施建设已显得刻不容缓。本专业将进一步 

完善多媒体教学课件制作 ，网络教学环境，不断更新教学手段， 

提高课堂教学效果。 
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巴黎欧莱雅并购中国小护士案例分析 

■马金凤 辽宁大学经济学院 

[摘 要1中国化妆 品行 业是新 中国成 立以来最 先向国外开 

放的行业之一 ，这也就使得化妆品行业较早地 面临跨 国资本和 

跨 国公 司的冲击 。本文对 巴黎欧 莱雅收购 中国小护 士进 行案例 

分析 ，分别就其并购 的原 因，过 程结果 以及启 示进 行 了阐述 ，并 

对中国国内日化行业的发展提出了政策建议．以期中国国内化 

妆品行业发展 的越 来越好 

[关键词1化妆品行 业 跨 国公司 

一

、案例介绍 ： 

中国化妆 品行 业的一件 大事是 ：2003年12月 11日下午2点 

3O分 。全球最大 的化妆 品集 团巴黎欧莱雅的总裁在 巴黎和北京 

同时宣布。中国护肤品牌小护士正式被欧莱雅集团收购。小护士 

品牌以及它在湖北宜昌的生产基地 ．全国的销售渠道和管理系 

统将在2004年上半年并入欧莱雅。其财务报表也与欧莱雅集团 

合并。 

【1)行业背景 ： 

1．市场空间放量增长 

目前。中国的化妆品销售额已居亚洲第二位 ，世界第八位。 

中国地区．经济危机未能对化妆品业造成太大影响。2009年销售 

额上涨8l7％。达到1421亿元人民币。从品种上看，护肤品市场占 

有率最高。占到38％，达到535亿元，上涨200％；男士护理品增长 

26％。包括护肤和护发 品。 

2．本土品牌今不如昔 

曾几 何时 ，大宝 。小护士 ，霞飞等 国内 日化 品牌在 中国是何 

等的辉煌．几乎可以说是家喻户晓。主要原因也不外乎管理混乱 

和产品老化，导致销售量大幅度下降，而创立永芳品牌的南源永 

芳集团由于旗下产品的市场缩水 。已经严重亏损 ，一代名牌就此 

凋零外资并购掀起浪潮。 

(2)并购各方概况 

1．被并购方——小护士 

． 

小护士创立于1992年，是中国t"-I}名第三的护肤品牌。市场占 

有率达 到5％。在 全国28万个销售 网点有售 ，这使小 护士成 为在 

市场上分销最广 的护肤品牌之一。小护士 目前是 中国排 名第三 

的护肤 品品牌 ，仅次于玉兰油 和大宝 ，拥有5％的市场占有率 。 

2．并购方—— 巴黎欧莱雅 

欧莱雅集团来自法国，曾是《财富}500~之一 ．由发明世界 

上第一种合成染发剂的法国化学家欧仁，舒莱尔在1907年创立。 

她经过近一个世纪的努力。已从一个小型家庭企业跃居为世界 

化妆品行业的领头羊。欧莱雅集团荣获过 《经济学人》评选的 

“2002年欧洲最家跨国企业成就奖”。欧莱雅集团的事业遍及15O 

多个国家和地区，规模庞大，在全球拥有300家左右的分公司及 

10O多个代理商。欧莱雅2010年实现销售额195亿欧元 ，同比增 

长5．6％。欧莱雅旗下的产品包括护肤防晒，护发染发。彩妆，香 

水 ，卫浴。药房专销化妆品和皮肤科疾病辅疗护肤品等。目前，欧 
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莱雅集 团在 中国拥 有3000多名员工 。业务范 围遍布北京 。上海 ， 

广州．成都等城市。 

(3)并购过程及结果 

欧莱雅在与小护士接触 长达4年之久才最终完成 了收购 。可 

以说并不是非常顺利的。可以想见这一定是一场坚持与妥协的 

精彩较量，那么什么成为他们谈判的制约呢?原来是在于价格一 

直谈不拢 。欧莱雅作 为法 国的上市公 司，一切数据都公开 ，而小 

护士作为国内的非上市公司，难以准确估量其市场价值，这或许 

是双方谈判拖得如此之久的一个原因。小护士关心的首先是品 

牌，因为在国内，有很多品牌被收购后就被冷冻了，不存在了。但 

是欧莱雅 向小护士承诺要把小护 士的品牌做 到国际化 ．并且详 

细谈了品牌的设计 ，发展规划，准备怎么做 ，未来的规划等等。还 

有就是欧莱雅坚持要求丽斯达的整个团队不变。甚至包括其总 

经理和企业所有的高层，因为欧莱雅不缺品牌。产品，技术 ，它们 

在中国市场最缺的就是一个懂得本地市场的团队。 

终于我们等待的了4年。备受业内人士关注的小护士和欧莱 

雅结束 了长征式的恋爱有 了结果。小护士的创始人 ，小护士化妆 

品公司懂事长李志达则从此告别化妆品行业。此次收购将在中 

国有关部门的批准后最终完成。 

欧莱雅与小护士签署对后者 的收购协 议后 。欧莱雅仅用一 

个多月时间迅速完成了与小护士品牌之间的收购交接手续 ．宣 

布 两个企 业间的融合正式 启动 。欧莱 雅中国有限公司总裁盖保 

罗在当天致原小护士员工的信中说：“从现在开始，我们终于成 

为真正意义上的一家人，并拥有一个实实在在的大家庭。因为， 

从法律的角度，我们已经完成了所有的转移手续。”一场耗时3年 

的收购最终完成 ，而小护士品牌被收购后的安置也终于清晰。 

二、欧莱雅并购小护士的原因 

(1)收购小护士对欧莱雅来说具有战略性的意义。对欧莱雅 

集团而言，中国是一个极具发展潜力的的市场．世界需要中国这 

个大市场。2008年羽西在中国市场的销售额达gq4000万欧元．如 

果加上小护士，再加上欧莱雅自己，这个数字就会相当漂亮；而 

这两个加在一起几乎相当于欧莱雅一年销售收入一半的品牌。 

(2)占领市 场在2002年 ，中国化 妆 品市 场总额约 为4504L一 

460亿元人民币，已经跃居于亚洲的前三。但是欧莱雅的占有率 

连2％都不到，在中国市场的占有率非常的低，可是到了2009年。 

中国化妆品的销售额上涨8l7％。高端产品销售额在2009年度上 

涨了13％，达到210亿元，占总额的15％。可见 。中国的化妆品市 

场有非常广阔的发展空间，欧莱雅收购小护士将会给她带来巨 

额的收入 。 

三、欧莱雅并购小护士对国 内日化企业的启示 

(1)国内日化品牌技术含量低。虽然大宝，小护士。霞飞等曾 

经耳熟能详的日化品牌有很大的 产量和销量．但其技术含量很 

低，而且极度同质化。无论是大宝还是小护士。走的都是低挡路 

线，这本身就要求它们只有靠规模才能盈利 。一旦遭遇资本和和 

技术实力都占优势的外国品牌，市场缩水是必然的结果。 

(2)是市场定位模糊。一个有发展潜力的品牌一定要有很清 

晰的市场定位，对自己产品的使用者有深入的研究。这样才能对 

症下药。投其所好。以小护士为例。虽然在宣传上，小护士针对的 

是年轻女 士，但时代的变化没有让小护士意识到 时尚的重要性。 

年轻的女士对化妆品的认识与1O年轻前已发生了天翻地覆的变 

化 ，人们不仅要求产品有保湿的功能，还对产品的天然性 ，包装 

的精美有了新的要求。小护士显然在这些方面没有符合人们的 

胃口。 

(3)营销策略的单调。在日化行业竞争越来越激烈的今天， 

单调的营销模式就意味着消费者的流失或被忽视。即使是在国 

外追求单一品牌的雅芳。但为了打开中国市场。雅芳适时调整策 

略，把直销和专卖店相结合，让人耳目一新。事实证明这种做法 

非常有效。 

四、中国 日化企业发展的政策建议 

(1)加强对消费者心理需求的研究，实行多元化经营。 

首先 ，根据我国化妆品消费市场的几大特点，例如，消费市 

场逐渐从大型城市向中小型 。城镇扩展，及美容人群开始从中青 

年向低龄和高龄人群延伸。我们要充分利用自己的优势。研发出 

适合本土的人们消费习惯的健康的。时尚的化妆品。 

其次，根据不同的消费群体 。把我们的品牌细化 ．争取符合 

大众 的需要。 

(2)拓宽销售渠道和改进销售方式 

首先，巩固好已有的销售网点，适当的扩大销售网点。中国 

化妆品的十大品牌有大宝 ，隆力奇，雅芳，蒙妮坦。羽西。丁家宜 

等等。我们要充分地利用我们品牌的优势。扩到我们的销售网 

点，不仅要在大城市里开设我们的专卖店。还要把市场伸向广大 

的中小城市，和乡镇的商业中心地带。中国有9亿农民兄弟姐妹。 

所以广大的农村市场拥有潜力很大，值得挖掘的市场价值。 

其次，化妆品企业在追求市场覆盖率和进场率的同时．需要 

改变过去的操作办法。面对百货专柜与专营店的经营理念差异． 

为防止价格差异引起渠道混乱 。可以采取产品区隔方法，否则 ， 

专营店不间断的特价促销只会引起价格混乱。最终丧失市场。 

再次，改变以往“大杂烩”的运营方式为区域经营和渠道类 

别经营。以前一家商场所售卖的产品五花八门，既有超市产品。 

也有专柜产品，既有高档产品，也有低档产品。甚至超市产品、美 

容产品也在专柜销售，应该根据所处的区域和所处区域的消费 

者特点有针对性的进行销售布局，以免资源的浪费和经营成本 

的增加。 

(3)利用政府和行业协会的力量．协调好企业、政府和行业 

协会的关系．加强对话机制。 

企业和协 会可 以从 以下三个方面做起 ：第一建立沟通平 台 ， 

例如，利用网络 ，电话，聚餐等形式，加强交流。第二．设立化妆品 

行业论坛。第三，组织圆桌会议，让企业代表、与协会代表、政府 

代表相互 面对面交流。 
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