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! 职前事社区版

! ! ! !柴、米、油、盐、酱、醋、茶、!"#"……
随着互联网经济的蓬勃发展，无线局域
网逐渐成为日常生活离不开的第八件
事。上海作为国内公共!"#"覆盖最完
整、接入点密度最高的城市，智能化生
活模式将成为未来不可阻挡的新趋势。

在这股浪潮中，"$%&'()&'"这个具有城
市标识性的城域免费公共无线 !"$#"

已经被越来越多人所熟知，背后建设运
营的是由十余名交大电院毕业生自主
创业的一家创新科技公司。

"$%&'()&'" 现已进入 *+, 时代，不
设时限可一键登录，支持多设备同时上
网。团队仍在改善包括豫园、文化广场、
光启城等诸多上海地标性场点的无线
覆盖及解决方案，计划未来在上海 -.

大类公共场所铺设 !"/#"，致力于让全
上海市民都能享受到安全、高质量、免
费的!"$#"接入体验。同时在以无线网

络为载体的智慧城市大数据平台上，实
现更多应用服务与科技产品。公司研发
核心，交大自动化系 -0届硕士毕业生
徐磊表示，"$%&'()&'"未来的成功离不
开与外部相关部门的紧密合作以及对
市场动态的敏锐嗅觉，预计到 0,0,年
底，覆盖规模将达约 1,,,处，基本实现
全市主要公共场所的全覆盖。
回想校园青葱岁月，依稀记得自习

室中，首次用校园无线网的光景。如今投
身中国无线!"$#"运营与这座智慧城市
建设事业的他们，让 "$%&'()&'"成为我
们爱上海的理由。

! ! ! !上周，三位来自“快速消费品王
牌企业”的嘉宾———欧莱雅“科莱
丽”品牌总监王滔、奥利奥高级品牌
经理吕一斐、光明“优倍”广告执行
总经理崔明君参加了由复旦大学前
程协会举办的“快消论坛”。在复旦
袁天凡报告厅，嘉宾们不仅向同学
们介绍了“快消”行业的现状和工作
前景，还粉碎了一些行业谣言，给大
家提供了一些意想不到的“内幕”消
息。有志于“快消”行业的你，请随我
们一起看看吧———

!"!"快消#在中国发展的趋势

怎么样$

崔!“快消”传统定义即“日常快
速消费用品”，然而现在随着互联网
和“快时尚”的出现，“快消”定义越
来越模糊———它更加与生活形态相
关，涉及时尚、品味等，越来越靠近
“马斯洛层次需求”之上端。

吕!如今“快消”受到时代发展
的冲击，似乎有些摇摇欲坠。但我觉
得我们现在的消费市场还是非常
大、非常有潜力的，还有很多可以创
新的地方。大学生如果真的对它感
兴趣，大的公司已经有传统体系足
够各位学习。虽然环境、趋势都在变
化，但目前市场还是非常值得挖掘。

王! 比如我在 -222年曾代购
“倩碧面霜”，当时是 3,,多，非常
贵；而当时我负责的品牌“旁氏”只
卖到 .4，在中国也算高端品牌。玉
兰油利润额由上世纪的 5亿增长到
目前超过 .,亿，宝洁由 1,亿到如
今的 -,,亿。上世纪欧莱雅员工不
超过 -.人，到如今静安寺办公区有
-,,,个员工，利润达到 -,,个亿。
而且现在市场上产品越来越多，大
的百货商场一楼有几百个品牌的化

妆品。现在 678放缓影响的是奢侈
品，对于“快消”影响不大。加上人均
可支配收入也在提高，消费者信心
指数较稳定，“快消”的市场还是有
很大潜力增长的。

90! 招聘为什么集中于销售%

市场部门$

王!因为注重逻辑能力，现在很
多部门都更倾向于理工科背景的人
才。很多时候我们都是在关注我们
的生意如何，需要什么样的想法或
计划，这些都是基于理性的分析。而
且很多花哨的工作前三年都不会碰
到。销售部门会让你看到实际的东
西，很多人对其印象不好，在国际性
大公司，销售的工作也不只是应酬，
而是管理，特别是人员管理，所以需
要人员管理的技能。销售管理的人
比市场更多。市场更注重于逻辑思
考和业务分析。像我开始工作干的
第一件事就是发 -::封传真，我就
要考虑是否对方收到正确的文件？
是否对方理解了我要表达的东西？
所以一件小事也需要很多细节来做
好，你需要打过电话问其文件看得
清楚吗，看得明白吗。这都是非常需

要交流能力的。前三年把交流技巧
学到手就做得很出色了。

吕! 大部分公司的这两个部门
是至关重要的。第一，总经理既有销
售出身，也有市场出身，目标也一
致，都是找到消费者究竟需要什么。
市场对公司和顾客负责，而销售对
顾客负责，但是两者本质上都是同
一指标，日常工作相辅相成，依赖彼
此。主要看你适合什么。销售需要领
导力，有些人比较擅长与人打交道，
而有些人就是喜欢分析数据了解消
费者，当你一旦踏入这个行业，你就
会慢慢明白自己喜欢什么东西，倾
向于什么东西。有些人比较幸运明
白自己要什么，踏入时就明白自己
适合什么，这就是非常棒的。

崔! 我不喜欢有时候市场同事
把销售同事拉过来一起开会，我觉
得他们有时候会提出一些奇葩的想
法，这就反映出两方面需要沟通。市
场和销售这两个如台风漩涡，市场更
像风暴中心，能量来源，决定往哪走，
外部的力量是销售来做的。销售就是
怎么样让更多的人买到产品。本质

上都是把产品送到消费者面前。

王!过去认为销售要求执行力，
现在对销售要求更多。进入商场时
.:;顾客有目标清单，而只有他们
当中的 .,;真的买清单里面的东
西。所以我们要打两场战争，在零售
终端的战争更重要。销售价值在于
了解购买行为，了解客户不同特性。
我觉得销售更偏向右脑使用，市场
更偏左脑。我承认市场有方向盘的
作用，但是光有方向盘不够，需要引
擎———销售，两个没有重要性的区
分。市场需要聆听一线销售反馈。还
有个题外话，市场只拿年薪，而销售
拿季度奖金；销售门槛低，若高智商
的人在销售前途比市场更好。

93!"快消&行业职业发展路径

不明朗$

吕：什么叫职业发展路径不明
朗？我自己当时很清楚我将来想要
工作，所以保住绩点 3+3（吕女士本
科为复旦经济系学生）即可，从大二
暑假开始便积极实习，分别是香奈
儿的市场，花旗银行，博士艾伦，永
安保险，从中我感到本人不适合咨

询和投行。像当时去了咨询和投行
的同学 4 年后都不在投行和咨询
了，他们会回到产业或者读 <=>。
未来几十年你是否可以一直做下
去。我很清楚自己要做什么，喜欢什
么，大家也是一样，应该去了解自己
是否适合这个职业，是否留下去可
发展。就像他们转行的，在工作中你
会感到他们的思维不一样。不过做
什么都是从起点做起。

91!工作强度压力大吗$

王? 欧莱雅有一个代名词———
“夜总会”，就是晚上总开会。刚工作
开始前 -:年平均每天工作时间在
-:/-0小时左右，但是收获到的东
西会更多。越高层工作时间越长，比
如我的老板工作时间是 @/00小时。
大部分人都很努力很辛苦，我身边
年轻的品牌总经理都是 3:出头，可
想而知他们之前有多辛苦。

9.!成功'快消人&的必备素质

是什么$

崔!热情、主动、付出。这个人首
先要有趣，内心要丰富，快速适应甚
至引领时代变化。其次，很多行业是
相通的，职业经历越丰富，你最后发
现无非都是做人做事。

95!面试需要呈现什么$

吕! 每个企业都有自己的标准
和流程。在我们公司，不同部门要求
不同。但是价值观很重要———你表
达出来的意愿和想法是否符合公司
价值观。其次人际沟通能力、解决问
题能力、团队合作精神也很重要，最
后，以结果为导向的概念要清晰。

你真的了解!快消"行业吗#

何文琳 !复旦大学"

!"#$%&'$%!!爱上海的理由

交大毕业生创业打造智慧城市
巢睿祺 !上海交通大学"

! ! ! !嘉宾寄语#$$

第一份工作# 是职业的开

始# 选择一个对的行业和对的

公司是非常幸运的# 让你职业

有很好的起点$ 不要计较第一

份工作的薪酬# 而要追问它对

你长期职业规划是否有帮助$

但是无论做什么# 最重要的是

要把工作和学习当做生活一部

分#这样你就不会觉得累#并且

享受它们$


