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https://www.100test.com/kao_ti2020/107/2021_2022_MBA_E4_BA

_BA_E7_89_A9_EF_c70_107931.htm 郭春玲，吉林人，30岁，

武汉大学MBA，武汉欧美雅洁美容有限公司总经理。 时尚的

穿着，孩子气的笑容，郭春玲身上看不出一点北方女子的“

豪爽”，但一讲起话来，果断干练便表露无遗。从科研人员

到高级白领，再到美容公司老板，经历丰富的她不显一丝“

风霜”。她说，无论是保养身体还是发展事业，都得益于永

远年轻的心态。 “追求健康时尚，应该成为女人的生活方式

。”于是，她大办美容连锁店，并希望帮助更多女性完善自

己。来源：www.examda.com 三年科研生涯教会我严谨 1997年

从当时的武汉测绘科技大学光电专业毕业后，郭春玲进入成

都社会科学院工作，“每天按时上下班，负责国家级项目的

科研工作”。尽管从事的只是整个项目中的一小部分，但风

平浪静的研究所生活，还是着实让她欣喜了一阵。 三年后，

完成了五六个项目，论文也发表了好几篇，大学时的浮躁心

态一扫而空。 她说，三年的科研生活，最大的收获是养成了

严谨缜密的思维习惯。 然而，随着科研能力的提高和阅历的

增长，“生活也在日渐沉闷”。“小郭，以你的个性，更适

合到外面去闯。”研究所主任的一句话，帮她下定离开的决

心。 2000年，生性好动的郭春玲南下深圳。 女项目经理玩转

“千万”项目来源：www.examda.com 凭借在研究所积淀的技

术能力，到深圳的第四天，郭春玲就当上一家港资电子公司

的测试部主管。做技术的同时，还要负责部门管理工作，这

对她是一个挑战。工作之余，她恶补管理知识。不久，公司



过度纵向管理带来的不便，引起了她的注意：各部门之间缺

少横向沟通，大小事务都要等香港老板签字。比如，测试部

负责的项目，需要研发部、市场部协助，又必须找财务部申

请经费，而作为测试部主管，她无权要求其他部门协助。如

果完全通过纵向沟通来解决，“效率会惊人的低下”。 在郭

春玲的力谏下，香港老板意识到这个问题，并委派她负责重

要项目的协调。她由此成为公司最早的项目经理，也逐渐实

现了从技术到管理的角色转变。 2001年，该公司最大的项目

－－－投资1000多万元的室内监控系统研发交由她负责。该

项目计划开发一套无线监控设备，适合上班族在办公室了解

家中情况，并通过远程系统对电脑、冰箱等家电进行操控。 

郭春玲放弃技术工作，全身心投入项目管理。在她的协调下

，各部门通力合作。一年多后，该产品研发成功，郭春玲的

项目管理能力也日渐老到。她笑称，“学MBA时，每次项目

管理课都能得高分，也是得益于此。” 学成MBA却做起果蔬

美容来源：www.examda.com 2002年，由于家庭关系，郭春玲

结束正春风得意的项目经理生涯，回到武汉。两年多的项目

经理生涯，让她对管理产生了浓厚兴趣，为了获得更多的理

论知识，她考进武大攻读MBA。 其间，她注意到一种新近流

行的美容潮流－－－果蔬美容。她特地跑到北京去学了这门

手艺。 2005年初，MBA即将毕业时，郭春玲创办武汉欧美雅

洁美容公司。武汉的美容院已是遍地开花，为什么在这时候

选择进入？她笑着解释其中的原因：第一，自己就是一个追

求时尚健康的人，一直关注着这个行业，开公司也是做自己

喜欢的事；第二，自己选择的果蔬美容，在湖北市场基本还

是空白，蕴涵着巨大商机。所谓果蔬美容，是用新鲜的水果



、蔬菜汁现场调制（果蔬汁需要根据顾客皮肤情况选择合理

的搭配比例），并加入果活素，为顾客做面部或全身护理。 

郭春玲说，美容是个老行业，做老行业必须要有新思路，新

的美容理念并不足以解决拓展市场的问题。她认为，后来者

进入美容业，要靠增值服务取胜。 打拼市场学“农村包围城

市”来源：www.examda.com 经过武大MBA班的修炼，郭春玲

在市场拓展方面更加老练。她为公司选择了“农村包围城市

”的扩张方式，先在地市县广开连锁店，通过“口碑”，打

出市场知名度后，再全力进攻武汉市场。 目前，欧美雅洁的

武汉总店更多的是作为形象店和指挥中枢，定期向地市的20

家连锁店输出技术、管理方式和美容新品。果蔬美容的远期

利润空间比较高，但在激烈的市场竞争面前，眼前的生存发

展更是个问题。为了应对挑战，郭春玲坚持定期推出美容新

品，不断制造新的卖点，逐步“蚕食”市场。 在连锁店的选

址方面，郭春玲将课堂知识活学活用，把美容店从人流集中

的闹市区，搬到居民集中的小区附近。“美容店应该盯紧女

人的下班休闲时间，而不是逛街购物的时候。” 在员工培养

方面，她要求每个员工都成为营养知识“专家”，目前，她

聘请了8位资深美容导师对员工进行定期培训，以保证向客户

提供差异化的服务。 下一步，郭春玲打算再开20家连锁店，

在地市级市场布局完成后，将全力进军武汉。她说，经营一

个连锁品牌，成功十家店也弥补不了倒闭一家店带来的负面

影响。美容连锁店的存活率只有20％￣30％，而湖北的欧美

雅洁连锁店，至今无一家倒闭，“眼下，最重要的任务就是

继续保持这种存活率” 100Test 下载频道开通，各类考试题目

直接下载。详细请访问 www.100test.com 


