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第 1章 快速消费品(FMCG)行业介绍

我国快速消费品（简称“快消”）行业人才的市场缺口很大,快消行业人才需求量位居各行业人才需求之最。面对如此巨大的人才缺口,该行业自然成为校园招聘的主力军。应届毕业生在选择快消行业之前,首先要了解快消行业的基本情况,才能更加客观地分析自身需求与快消行业需求之间的差别,从而根据行业和公司的要求进行充分的准备。


1.1 消费品及快速消费品定义




消费品是指用来满足人们物质文化生活所需要的社会产品。快速消费品、耐用消费品都是属于“消费品”范畴,在这个范畴之外,还包括工业品(Industrial Products)、服务行业等等。本书所介绍的主要是快速消费品行业。与快速消费品概念相对应的是“耐用消费品”(Durable Consumer Goods),通常使用周期较长,一次性投资较大,包括(但不限于)家用电器、家具、汽车等。

FMCG是Fast Moving Consumer Goods的首字母缩写,意为“快速消费品”。快速消费品指那些使用寿命较短、消费速度较快、消费者需要不断重复购买的产品,涉及食品、饮料、化妆品、洗涤用品、电池、卫生纸等多个行业。

典型的快速消费品包括日化用品、食品饮料、烟草等,药品中的非处方药(OTC)通常也可以归为此类。有些时候,快速消费品也被称为“包装消品”(Packaged Consumer Goods),顾名思义,产品经过包装成一个个独立的小单元来进行销售。商家更加看重包装、品牌化以及大众化对这个产品的影响。最容易让人理解的对它的界定包括包装的食品、个人卫生用品、烟草及酒类和饮料。之所以被称为“快速”,是因为它们首先是日常用品,它们依靠消费者高频次和重复的使用与消耗,通过规模的市场量来实现利润和价值。所以快速消费品行业会有“三个月规律”,即如果你让一个新的竞争对手在三个月里无法取得量的突破,你就很可能消灭它。


1.2 快速消费品行业分类


快速消费品行业的范围很广，目前中国的快速消费品行业主要分为消费品制造业和消费品通路业。其中消费品制造业分为个人护理品行业、家庭护理品行业、品牌包装食品饮料行业、烟酒行业四个子行业。消费品通路业由现代零售业、传统零售业、批发商、经销商、代理商、快餐连锁店等商业形式组成。


1.3 快速消费品行业典型公司


由于消费品的使用频率高,使用时限短,因此拥有广大的消费群体。而广大的消费群体也带来了快消行业的繁荣与多渠道并存。随着世界经济的融合,更多具有跨国性质的快消公司进入到中国,他们也成为了国内招聘的主流群体,与国内的快消公司一起成为校园招聘的主力军。

快速消费品行业典型公司包括:


1） 个人护理品


宝洁、联合利华、欧莱雅、强生、安利、上海家化、伽蓝、汉高、妮维雅、高露洁、丝芙兰、雅诗兰黛、花王、雅芳、丝宝等。



2） 家庭护理品


利洁时、立白、蓝月亮、金佰利、威莱、纳爱斯、庄臣泰华施等。



3） 品牌包装食品饮料


玛氏、雀巢、箭牌、百事可乐、可口可乐、达能、卡夫食品、王老吉、蒙牛、伊利、光明、星巴克、中粮、康师傅、利乐、李锦记、娃哈哈、统一、费列罗、美赞臣等。



4） 烟酒行业


百威英博、青岛啤酒、泸州老窖、红塔烟草、上海烟草等。



5） 通路业


(1) 零售:沃尔玛、家乐福、欧尚、华润万家等。

(2) 批发:快速消费品各类产品经销商、代理商等。

(3) 流通:肯德基、麦当劳、必胜客、真功夫等。


1.4 快速消费品行业企业文化的特点



1） 以消费者为本的经营理念


20世纪90年代以来,面对激烈的市场竞争,FMCG行业的企业家认识到,企业说到底是为消费者提供产品和服务的组织,企业的发展应建立在以消费者为本、让消费者满意的基础上。企业只有不断满足消费者的需要,才有保持和推动企业生存和发展的动力。为此,它们努力做好以下几点:首先,发现消费者的需要。消费者的需要总是超越现有的产品水平,企业必须分析消费者的需要,充分了解消费者的需要,并以此为基础确定新产品的开发。其次,符合消费者的审美情趣。
 再次,为消费者提供优质的服务。世界上许多优秀的公司都认为:消费者是企业的生命之源,消费者至上、满足消费者的需要是无条件的。他们不仅在提供产品方面能让消费者满意,而且在售后服务方面也使消费者零烦恼。



2） 国际化、多元化的组织发展原则


美国著名的企业组织理论家彼得·德鲁克,就企业组织设计提出了独到的见解,他认为:“战略决定结构”。战略就是企业应该怎样、将是怎样的问题,它决定着组织结构的宗旨。战后,随着世界经济和科技的迅速发展,一种新型的国际化生产组织——跨国公司应运而生。在这方面,FMCG的一些跨国企业做得很好,他们能够把本国的经营理念和中国的国情相结合,产生适合与企业本土化发展的经营战略。中国国内的企业在国际化的道路上刚刚开始,应该努力向这些跨国公司学习。


3） 确立集体化、民主化、规范化的决策体制


在市场变化迅速、竞争日益激烈的今天,企业要做出正确的决策,必须做到决策科学化。而决策科学化离不开决策的集体化、民主化和规范化,FMCG的企业在这方面有着成功的经验。


4） 树立关注社会、关注人类未来的企业形象


良好的企业形象能提高企业知名度,有助于企业建立良好的信誉并取得社会的认同和支持,对企业实现自身社会价值有着重要意义。FMCG的许多大公司,在生产经营活动中,除了为社会提供优质的产品、良好的服务外,还积极关注社会,主动承担社会责任,为社会公益事业做出奉献。


5） 建立以技术创新为核心的创新机制


在先进技术被广泛运用于生产过程的今天,企业要在激烈的市场竞争中处于主动地位,就必须不断地进行技术创新,不断地推出新产品。而企业的技术创新是一个复杂的系统工程,涉及因素很多,如资金投入、技术信息、激励制度等。



1.5 快速消费品行业企业部门简介


如果按照其员工的工作性质及特点,快速消费品行业企业部门的设置一般包括以下四大职系要素:


(1) 业务职系:包括销售部、市场部等。


(2) 生产职系:包括工业部、供应链、一线生产流水线、作业车间等。

(3) 技术职系:包括研发部、IT部等。

(4) 行政职系:包括人力资源部、财务部、法律部等。

具体到每个快消企业,其具体的部门设置或者部门名称会有所不同,下表是宝洁、联合利华及欧莱雅三家典型快速消费品公司的部门设置。
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1.6 快速消费品行业企业员工职业生涯规划通道


在快速消费品行业企业中,根据不同的职系,员工有着不同的职业生涯通道,一般来说遵循如下图所示的职业发展通道。
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快消行业职业生涯规划通道



1.7 快速消费品行业人才素质要求




总体来说,快速消费品行业需求的人才素质包括:





1） 问题解决能力


对一些知名的国内外快消企业来说,大量名校毕业的求职者涌入,学历不再是他们选择人才的决定性标准。对于一个庞大的快消企业来说,出现问题时，个人所展现出的解决问题的能力以及相关的素质是多数大型快消企业更为看重的关键。

快消行业的人才不仅仅需要在企业培训和项目实战中总结积累经验,同时也需要拥有运用经验进行改革创新的魄力和能力。快消行业同样需要敏捷的思维能力和问题应对能力,包括及时捕捉市场信息,从杂乱的信息中快速决定下一步的策略,迅速对市场作出反应。


2） “国际化”素质


“国际化”素质一直是快消公司推崇的员工所需要具备的能力,也是在快消行业中保持竞争优势的重要利器。

目前许多公司面临因缺乏全球视野、多元文化管理人才而失去竞争力的威胁。高流动率、高培训成本、停滞的市场份额、失败的公司合作和并购,以及高机会成本,这些都是管理层选拔不力所不可避免的后果。

如何让自己成为一名具有“国际化”素质的快消人才,这对每一位求职者和招聘方来说都是不小的挑战。只有具备“国际化”素质,才能掌握更高的能力和更宽广的视野,在竞争激烈的快消行业中存活下来。

英语作为“国际化”素质中基本而重要的一项,不管是跨国公司还是国内公司,都对其有比较高的要求,提高英语水平是进入这个行业首先必须做到的。

(1) 各种类型的英语考试。

●托福、GRE、雅思、GMAT等出国考试。

这些出国的必备考试是考察一个学生英语水平的非必备标准之一,对进入快速消费品行业同样有非常重要的作用。如果你有这些考试的证书,无疑是一个优势。

●托业考试(为找工作设置的专门考试)。

IBM、丰田汽车、德国汉高、可口可乐、贝克、宝洁、美的、海尔、海信等则把其作为人员招聘、升迁、海外任职和员工培训的内部标准。

●博思、口译等专业考试。

博思考试是一种职业英语测评考试，目前已在全球30多个国家和地区的企业中得到推广和应用。

外语人才的吃香也不再是新鲜话题,虽然双语甚至是多语人才已过了最早期的稀缺阶段,但社会对优秀外语人才的需求仍一路看涨。特别是拥有口译实力的人才,不仅在各大知名外企应聘过程中优势明显,同时也成为职场先锋。

(2) 各种英语交流形式。

●英语角。

●英语学习讲座或其他交流活动。

(3) 自我努力。

●购买各种英语书籍和音像制品,通过训练听力、书写和口语能力,全面提升英语水平。

●看电影和听英文歌曲同样是锻炼英语的有效途径。


3） 诚信


诚信是进入每一个行业所必需具备的一种品质。从2005年起,快消行业的诚信危机屡屡发生,涉及食品、饮料、化妆品等多个品类。一时间，危机营销大行其道,“诚信、透明、迅速”成为有社会责任感的快速消费品企业化解危机的法宝,而身处快消行业中的同仁对这两个字有更深刻的理解。对客户而言,诚信是关键。


4） 自我成就与自我剖析


这是一个瞬息万变的行业,每天都充斥无数条来自市场的信息,身为一名快消行业的从业人员,拥有一份强烈的成就心至关重要。在可口可乐人力资源总监针对可口可乐招聘人员的9个条件中,这一点被放在第二位,可见在快消行业中,员工对于自我目标的规划、实现以及超越是上级领导乐于见到并且欣赏的。

当然在认可自我成就的同时也要做好自我剖析的工作,盲目的乐观自信是不可取的,缺乏自信也是不行的。

(1) 了解自己的优势和劣势以及兴趣爱好等(可以通过做职业测评和性格测评等充分地了解自己),这对选择企业有很重要的参考作用。

比如有些同学缺乏自信,针对这方面,可以做出以下的改进:

●要对自己说:我可以,我行,我会成为最棒的。不要总是只看到自己的缺点。

●多参与活动,加强与别人的沟通,通过取得成绩加强自己的信心。

●不要拘谨,学会表达自己的想法,抓住各种机会锻炼自己。

(2) 深入认识快速消费品行业,了解进入这个行业所需要具备的条件,认清自己是否适合这个行业,以及制定自己在这个行业的发展规划。


5） 品牌概念


品牌是快速消费品企业的生命线,快速消费品行业是国内最早开始重视品牌建设的行业,无论是日化、食品还是家庭护理品等领域,宝洁、联合利华等知名企业都有一批深入人心的品牌。品牌经理对快消行业营销的作用可见一斑。大部分快消企业对于资深的品牌经理可谓是求贤若渴,充分体现了他们对具有良好品牌概念和建设能力的人才的重视。


6） 团队精神


对于快消行业企业来说,制造、营销和销售等几个环节环环相扣,就拿营销来说,也会按照不同品牌被细分为不同的小组进行作业。相对而言,快消企业更加珍视具有团队精神的员工,而团队精神也影响着企业的将来发展。

快速消费品行业中很多是世界一流企业,全世界各个市场的经验都在该行业进行无隙的沟通和交流。在同行业中,很少有几个企业不进行“拜访八步骤”的培训,又有几个企业不在开口闭口谈“生动化”？


7） 永不满足


大部分快消企业欣赏那些拥有无限激情、永不满足的员工,他们积极对待工作和企业改革,他们积极对待下一个市场的开拓和另一种类型客户的发展。对于他们来说,墨守成规的办公室规章制度显得有些迂腐,快消企业欣赏能适时打破常规的员工并且乐于与他们共事。勇于开拓的精神和敢于面对挑战是快消企业HR招聘时倾向于选择的性格特点。


8） 管理知识和意识


快消公司大多要求学生具有较强的领导能力和管理意识,因此加强管理方面的知识和能力也是必要的。

(1) 阅读管理方面的书籍、文章,提高自己对管理理论的认识。

(2) 在校期间尽可能参加活动、社团,通过参与、策划、组织和实施,增强自己的管理意识和能力,同时提高自己的团队合作意识。

(3) 在社会上寻找机会提升自己。比如实习、兼职等,这些经历在求职过程中非常重要。


1.8 快消企业的领导力要求(Leadership)




除了前一节所列举的快消行业人才素质要求外,有些企业,尤其是外企,最喜欢强调人才素质中的领导力(Leadership)。经常会在面试时提出类似“请举出一个证明你有领导力的例子”这样的问题。以下是一位学长对leadership的理解：

组织过一场很盛大的晚会,当过班长,在某些社团里带领过团队,这些就算是有leadership了吗？忘了是谁曾经告诉我leadership绝对不是带领一批人去完成一个事情这么简单的。我深表赞同。因为无论怎么样去带领一群人去干什么事情,很多时候是被迫的,是根据上级的指示去完成任务而已,更多的时候这只是一种号召力而已。而我觉得,企业要求的leadership包含的含义要远远大于这个范畴。在这谈一谈我浅显的认识。

一、 领导力是一种内在欲望(Inner desire)。内心不渴望或者没有欲望去做leader的人,无论能力如何,缺少的是一种气场。这个或许是大多数企业判断的标准吧。

二、 领导力必须包含很强的洞察力和执行力。我觉得所谓leadership需要的是能够在周围人没有告知的时候发现一些问题或机会,而这些又必须要一群人一起完成,并能够团结到目标人群同自己一起去完成。发现问题是开始,召集和管理团队是过程,强执行力的完成是结果。

三、 领导力是智商(IQ)和情商(EQ)综合的体现。关于问题的发现和解决以及团队管理的各种“策略”(Strategy)都无疑是对人各方面的考验。

实际上,在很多外企面试中,对于领导力的考察并不是要面试者不停地展现自己是如何的优秀,每个人亲身经历的事情、处事的方式和对问题的看法才是面试的考察范围。

有些应聘者容易将领导力与以下东西混淆:

(1) 指挥他人(Directing)。

领导一般会指挥下属或他人,让别人听自己的,但单纯地指挥他人,让别人听自己的,并不是leadership。例如一个节目主持人可以指挥观众或者嘉宾的行动,乐队指挥可以指挥演奏等,但是这只是简单的directing,而不是leadership。例如:面试官在面试时请应聘者讲一个最为自豪的leadership的例子,应聘者举了自己担任学校联欢晚会主持人,把学校领导和现场工作人员指挥得团团转的例子。这明显是把directing和leadership搞混淆了。

(2) 协调(Coordinating)。

领导一定会协调很多关系和事务,也会和不同的机构打交道,但仅仅是协调并不是leadership。比如,一个秘书为老板安排行程,会和酒店、机票预定中心、旅行社等机构打交道,而且还会drive一些事情,但这不是leadership,而是coordinating。所以,经常有应聘者在面试中讲他们的leadership例子时,讲了很多事情,但其实都只是在讲coordination方面的例子。

(3) 监督(Monitor)。

领导一般会对下属进行督促或监督,但仅仅是监督并不是leadership。比如,一位餐厅的领班,他或她的工作中包含的很大一部分的内容就是监管服务员的工作和服务,我们常常看到穿着与服务员不同制服的人对服务员进行批评、训导,但这也不是leadership,而只是monitoring。

(4) 常规管理(Routine Management)。

领导通常会从事很多管理工作,但很多常规管理工作并不是leadership。这可能比其他更让人迷惑。比如,一位财务经理掌管公司财务并管理手下的财务会计人员,如果他做的只是常规管理工作,比如,制定计划、批准预算、培训员工、给员工做绩效评估、出席各种会议等这些在他职责范围之内,按公司既定的流程办的事务性工作,就不是leadership,而是Routine Management。

搞清楚哪些不是leadership之后,那么,什么才是leadership呢？从西方的研究来看,leadership其实是一种习惯性的行为。就是说,有leadership的人会习惯性的做一些事情去lead别人,而这些事情则展示了他们的leadership。和其他习惯一样,leadership有的可能是天生的,就是我们所说的born leader,有的则是后天培养的,但不管如何形成的,正是由于有这样的习惯,当机会来临时,他们会显示出来。理解了这一点,您就会明白为什么以培养未来领袖为目标的哈佛商学院的招生录取条件第一条就是:habit of leadership。

作为一个习惯,leadership会有哪些行为特征呢,换言之,具备了哪些行为特征,我们就可以说这是leadership了呢？西方leadership研究权威James Kouzes和Barry Posner把leadership归纳为五个方面的行为特征:

(1) 以身作则(Model the Way)。

作为领导,要成为大家的榜样,用行动做出表率。只有通过行动,才能赢得他人由衷的尊敬,才能拥有威信。他们会处处以身作则,即使在很简单或细小的事情上也是如此。正是由于他们的行为不断地影响周围的人,才使得人们能够对他产生尊敬和信赖。尽管领导会精心制定战略或策划营销活动,但他们的以身作则却是一种非常自然的表率,并没有经过精心策划的。就是说,这已经成为他们的习惯了。

(2) 共启愿景(Inspire a Shared Vision)。

作为领导,应该有自己的Vision,并且对此充满信心。而且,不光自己有愿景,还要把这个愿景变成大家的愿景。因此,领导都是有梦想的,通常能比常人看得更远,有更加坚定的信念,并且能为大家描绘出未来的伟大蓝图。所以,成功的领导通常都是讲故事的高手,能够描述出激动人心的未来,并能够吸引追随者或让追随者相信。而一个只有愿景,但不能让他人buyin的人是不能成为领导的。

(3) 挑战现状(Challenge the Process)。

领导不是循规蹈矩的人。他们通常是一些热衷于挑战现状、打破常规的人。所以,一个完全按照现有流程做事的人是很难成为领导的。领导者要大胆出击,而不是等待。他们能够识别好主意和坏主意,并知道如何采取行动。挑战现状会有风险,但是领导会知道如何应对,并且让追随者感到能够适应。盲目地挑战现状,或经过多次失败偶然成功,这样的人称不上领导。很多情况下,领导是在不断挑战中学习的,从成功和失败中学习经验和教训。

(4) 使众人行(Enable Others to Act)。

一个人再伟大,其个人能力也是有限的,单靠个人是实现不了伟大梦想的。好的领导会让他人行动起来。他们会培养合作精神,建立信任,让所有与实现愿景(Vision)的利益相关方(stakeholder)都能参与进来,而不是只限于自己的心腹。同时,领导还懂得授权,让他人能够提高积极性,让团队成员表现自己的能力。事实上,领导常做的事情就是使追随他的人们感到他们自己也很强大,这样他们将把全部的力量使出来,取得的成就也往往超出预期。因此,一个好的领导,会逐渐把追随者也变成领导者。

(5) 激励人心(Encourage the Heart)。

领导需要懂得如何激励他人。在很多情况下,领导工作的一部分就是表扬人们的贡献,鼓舞斗志,让追随者充满激情,强化人们的献身精神。尽管领导激励他人的手段千差万别,不管是物质方面的,还是精神方面的,都使得人们心甘情愿地效力,甚至没有任何报酬也在所不惜。

这五大方面很好地概括了leadership所展示的行为特征。所以,凡是有着这些方面的行为,特别是习惯性地展示出这方面的行为的,就应该是有leadership了。所以,想想您是否总是以身作则,是否经常能用自己的vision打动人心,是否经常挑战现状,是否经常让周围的人感到力量,是否经常让他人心甘情愿地为您工作。在您的工作,学习,生活中,您是否习惯性地有这样的行为,如果有,那您应该是有leadership的,如果一样都没有,也没有关系,因为,这个世界上绝大多数人都和您一样。而且和我们的其他习惯一样,leadership今天没有,今后还可以再培养。而且,即便是没有leadership,也并非不能取得成功,因为leadership只是成功的要素之一。

懂得了leadership的行为特征后,可能还有一个问题在困扰申请人,就是,我在实习实践中好像根本没有机会去实践这些行为,因为我可能就是最小的兵了。其实,leadership的这些行为和您是否在领导岗位上并没有直接关系。领导岗位只是提供了更好的平台让您展示这些行为。不在领导岗位,只要有这些行为,也是有leadership的。之所以出现这样的困惑,是因为我们习惯于在很窄的范围中去考虑leadership。其实,您不光可以领导(lead)您的朋友,还可以领导您的同学,同事,客户,甚至是老板。而且,有leadership的人,通常会创造机会去领导人或事情,而不是等待上面分配给他。所以说,作为一种习惯,leadership是无处不在的,包括lead您的女友或男友。仔细回想一下您是否给对方描绘了美好的未来,您是否在很多时候用行动作出表率,其实人人都可能有leadership的。所以,如果您确信自己是有leadership的人,那么,看到这里,您应该很容易找出很多leadership的例子了。

另外需要注意的是,leadership不是孤立的,而是和其他能力和素质紧密相关的,即凡是那些有助于有效实施上述行为的能力和素质,都是leadership成功的关键。比如学习能力,很难想象一个领导是傻瓜,没有很强的学习能力；比如沟通能力和团队合作能力,很难想象一个领导沟通能力很差而能够共启愿景或激励他人;比如胸怀,很难想象一个好的领导是个心胸狭隘的人；比如成熟度,很难想象一个领导是个不成熟的人。一言以蔽之,leadership和其他一些素质和能力不是对立和分开的,而是相互关联的。所以,很多外企在考察应聘者的时候,一定是从整体的角度考察这个人将来成为leader的可能性有多大,将来成功的机会有多大。











第2章 联合利华(Unilever)



2.1 联合利华公司概况

1929年,英国Lever公司与荷兰Margarine Unie公司签订协议,组建Unilever(联合利华)公司。经过80年的发展,联合利华公司已经成为了世界上最大的日用消费品公司之一,在全球100个国家和地区拥有163000名雇员。2009财政年度,公司全年销售额约398亿欧元。

联合利华的14个品类的400个品牌畅销全球170多个国家和地区,联合利华是全球最大的冰淇淋、茶饮料、人造奶油和调味品生产商之一,也是全球最大的洗涤、洁肤和护发产品生产商之一。

联合利华在中国的历史可追溯至80年前,利华兄弟在上海黄浦江畔建立了中国肥皂有限公司。1986年,联合利华重返中国,始终把成为可持续发展的本土化跨国公司作为其努力的目标,并取得了显著的进展。从1986年至今,联合利华在中国投资10亿美元,引进了多项先进的专利技术,直接雇佣了超过5000名中国员工,间接提供了超过20000个就业机会,年纳税近10亿元人民币。

联合利华的主营业务/品牌产品如下表所示:
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2.2 联合利华部门简介及人才要求



联合利华中国的部门中英文名称如下表所示:
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2.2.1 市场部



市场部通过深入了解消费者的需求和心理,结合品牌定位与公司发展,将创造性的概念转化为优质的产品,并制定实施品牌传播与沟通策略。你需要与研发部门、市场调研部门和全球品牌小组共同合作,从事新产品开发;同时积极与客户发展部配合,参与到店内活动以及一切与消费者直接接触的活动中。你还将与最优秀的市场调研公司、广告创意公司、媒体公司紧密合作,利用他们的专业知识和经验,不断提高品牌的知名度和美誉度,扩大市场份额。

市场部需要以扎实的专业知识和源于生活的灵感为品牌注入活力。市场部的工作充满变化、挑战和成就感。


你能胜任市场部的工作吗？


●强烈的好奇心、探索欲与创新精神;

●积极主动的工作态度;

●能鉴别、利用和有效传递来源不同的大量信息;

●对人和社会现象感兴趣,能迅速理解人们的消费行为以及特定市场现象;

●善于人际沟通、表达和演讲;

●良好的问题分析和决策能力;

●注重实效的行动能力。

2.2.2 客户发展部

客户发展部门最核心的策略之一就是建立一支真正世界一流的成功团队,一支能够在激烈竞争中胜出、不断打败竞争对手的团队。你需要与客户保持出色的合作伙伴关系,不断优化品牌产品的可得性和可见性,与消费者和购物者保持有效的沟通,通过对渠道的不断拓展来找寻业务机会,同时了解对客户服务的反馈并不断改进,发展与执行客户业务发展计划,建立促销活动,规划运作流程与陈列标准,并有效执行新产品的上市活动。

客户发展部门通过完成挑战性的目标,与客户共赢,不断驱动业务持续稳定并赢利性的增长。


你能胜任客户发展部的工作吗？


●有高效的人际交往技能,良好的分析能力;

●以客户为导向的意识,同时有能力来发展相关策略来满足客户与自身业务的发展需求;

●对零售市场日新月异的发展速度与激烈的竞争环境表现出必胜的激情;

●以结果为导向的切实可行的创造力。

2.2.3 供应链

供应链部门的工作是通过精密准确的计划,高品质高标准的制造,超越客户期望的服务,全球领先的采购,高效及时的配送,对客户和消费者市场作出敏捷的反应,将一流的产品准时送达客户终端。


你能胜任供应链的工作吗？


●要求有理工科或经济学、物流学学位;

●有良好的问题分析和解决能力,注重实效;

●备企业家的革新精神,能把握各种节省成本的机会;

●优秀的沟通能力和联络能力;

●具备以客户为导向的意识。

2.2.4 人力资源部

人力资源是一个与人交往密切的部门：把握商业运作的全局,并对人在业务成长中的主导作用真正感兴趣；了解业务发展所需要的人才类型和素质,招募和保留最合适的人才;提供专业和一流的培训体系,培养员工的专业能力和领导才能;推动企业的价值观和文化建设,致力于营造一个让员工可以充分发挥潜能的环境;为员工提供最好的内部服务,成为员工可以真正信赖的专家;评估和改善组织能力,提高公司的效率效益。

人力资源是企业发展的战略伙伴,通过组织能力和个人能力的改善来为公司提供增值服务。


你能胜任人力资源部的工作吗？


●平易近人,善于沟通,具备领导才能;

●在日常管理和问题处理中,能够把握全局;

●具备良好的问题分析和解决能力;

●有兴趣关心“人们是如何开展工作的”;

●对帮助他人的发展和成功充满兴趣。

2.2.5 财务部

财务部是联合利华一个重要的部门,为业务运作提供必要的服务和支持。它的职责是把握增值机会,发展和运作财务系统和商业流程、内部管理系统与内部风险控制系统，参与企业合并、收购和转让、税务管理，分析公司经营变化，评估业绩，确立预算和目标，管理外部财务报告和投资者关系,运用财务和非财务信息推动有关商业运作和投资的准确决策,与各工作团队协同策划和完成富有进取性的目标。

在财务部,你将获得运作一个典型公司的基本本领,熟悉公司流程、操作和风险,并懂得如何推进公司业绩。


你能胜任财务管理的工作吗？


●敏锐的商务意识和数字分析能力;

●具有宏观把握和微观协调两种能力;

●积极设计专业有效的方法来改善业绩;

●如有必要,你还必须通过个人努力来获得专业的会计资格证书;

●掌握交流技巧,能够理性地说服别人。

2.2.6 消费者市场研究部

这个部门的工作是观察消费者与市场的倾向,倾听消费者和合作者的声音,运用各种市场调查技术、模型和分析工具对消费者、购买者和业务伙伴的行为作出研究。


你能胜任消费者市场研究部的工作吗？


●具备敏锐的洞察力和超强的好奇心;

●过人的理解力和综合分析能力;

●耐心、注重细节;

●热爱团队工作。


2.2.7 研究发展部


为消费者提供品质卓越、体验更丰富和生活更健康的产品。洞察消费者对产品的需求,将科研技术创造性地融入到产品设计、开发与改进中。


你能胜任研究发展部的工作吗？


●获得在生物、食品、化学、工程学、物理学、行为科学、包装设计、工艺流程等相关领域的学士及更高学位;

●乐于创新,勇于探索;

●杰出的人际交流、团队合作以及领导才能。

2.2.8 饮食策划

饮食策划是联合利华旗下因独特的B2B的商业模式而独立运作的部门,其基于完善的产品线、顶尖的专业技能、深入的消费者洞察力以及准确的市场研究和把握,为客户提供专业的餐饮解决方案。饮食策划在全球引领了餐饮潮流,使消费者体验到更高的生活品质,同时也是众多餐饮品牌的战略合作伙伴,为他们的快速发展提供强有力的支持,如:肯德基、必胜客、真功夫、俏江南、大董、星巴克等。饮食策划中国的业务规模目前已跃居全球第三,其自行拥有的市场部和客户发展部也因而拥有广阔的发展空间。


你能胜任饮食策划的工作吗？


●如果你热爱美食,并对其拥有无与伦比的激情;

●如果你乐于体验生活,勇于面对挑战,并能享受在人际互动中拓展业务的乐趣;

●如果你善于人际沟通,注重实际行动;

●如果你有良好的分析问题、解决问题的能力。

2.3 联合利华校园招聘流程

联合利华校园招聘流程如下(以联合利华2011校园招聘为例):

(1) 在线申请(含Open Questions);

(2) 召开宣讲会;

(3) 笔试;

(4) 第一面试(单面);

(5) 第二轮面试(评估中心,一天时间,共5个环节,详情见本章4.7节);

(6) 发放Offer。

2.4 联合利华网申(含Open Questions)详解

联合利华的网申(以最新校园招聘为例)需要用英文完成,填写内容包括个人基本信息、教育背景、基本技能、所获奖励及奖学金、课外活动、工作及实习经历、开放性问题等。同时,联合利华网申系统要求应聘者上传中英文简历、照片及成绩单,应聘者在申请前应先做好准备。

具体来说,联合利华网申内容(以2011校园招聘为例)包括以下几部分:

(1) Basic Information；

这部分的内容包括姓名、性别、出生日期、身份证号、政治面貌、联系方式、自我介绍、户口、个人照片等个人信息。

(2) Education；

这部分的内容包括就读的学校、专业、学历、GPA、所学课程等。

(3) Basic Skills；

这部分的内容包括外语、计算机及其他技能等。

(4) Honor/Scholarship；

这部分内容包括所获得荣誉称号、奖学金等。

(5) ExtraCurricular Activities；

这部分内容包括所参加的课外活动及组织名称、担任的职务以及所获成就。

(6) Work Experience；

这部分内容包括以往工作及实习的公司或单位名称,职位及工作职责等。

(7) Open Questions；

这部分包括两个开放性问题:

●How would you portray FMCG (Fast Moving Consumer Goods) Industry and Unilever in a few sentences?(100~150 words)

●Why do you apply for Unilever Management Trainee Program and why do you think you are suitable for the function applied?(150~200 words)

开放性问题一定要认真对待,每份网申简历都是联合利华的HR或者各部门职员签字看的,不是中华英才网筛选。

(8) Upload Files.

这部分内容包括上传中英文简历、照片及成绩单。

2.5 联合利华笔试经验

联合利华校园招聘笔试题(以2011校园招聘为例)主要由两部分题型组成:

(1) Numerical Reasoning(英文题目,20分钟,10个图表,每个图表2道题目);

(2) Logical(全部为图形推理,12分钟,一共24道题目).


以下是应届生论坛网友给出的联合利华笔试经验:




笔试语言为英文。


一、 Numerical(20分钟,2*10 chart=20题)



Chart 1:关于全球5大家电生产商,XY坐标系:X轴为低端、中端、高端、超高端,Y轴为收入。问:


（1) 哪家公司在高端和超高端的市场细分中所占比例最高？

（2) 哪个市场细分的收入最高？


Chart 2:关于London和布拉格5大业务第八年收入。London是饼状图,显示的是各业务收入百分比;布拉格是表格,显示的是各业务收入金额。问:


（1) 若London某部门收入的百分之X转入布拉格的该部门,而布拉格的该部门收入的百分之Y转入London,问布拉格的该部门收入实际多少？

（2) 好像是布拉格某部门收入三年前到现在是以15%的速度增长,问三年前收入为多少？


Chart 3:关于美国调解器市场,Eastmode和Others的6年销售额走势线。问:


（1) 第二年Eastmode的销售额占全年销售额的百分比？

（2) 第七年如果全年销售额增长××,Eastmode仍想保持其第二年的销售额比率,需要实现多少销售额？


Chart 4:关于全年重大工伤人数,横向显示的是5年前和目前的受伤人数、每百万员工比率,竖向显示的是6个部门。问:


（1) 某部门目前工伤人数比五年前减少了多少百分比？

（2) Construction部门比Manufacturing部门每××人的工伤人数多多少？


Chart 5:某集团4大业务部收入情况饼状图,2块饼:饼1为第一年,单位以百万美元计;饼2为第二年,单位以所占百分比计。问:


（1) Advertising部门第二年比第一年的收入减少了多少百分比？

（2) PR部门第三年的涨幅与第二年相同,且各部门总收入增长了20%,求第三年PR的收入？


Chart 6:关于某考试的通过率。



Chart 7: 2年汇率对比。问:


（1) 第一年1日元等于多少美元？

（2) 第一年以200美元购买欧元,然后第二年将这些欧元兑换成HKD为多少？



二、 Logical(12分钟,24题)



图形推理,包括图形的旋转、颜色、个数等,可以参见渣打、UBS题库,具体参见本书配:本书配套资源：http://bbs.yingjiesheng.com/thread-725443-1-1.html.

2.6 联合利华第一轮面试(一对一面试)经验

联合利华第一轮面试为一对一面试,面试官一般为各个部门的经理,时间一般在30分钟左右,面试语言由面试官决定。联合利华一面与宝洁一面无论是形式还是面试内容上,都有很多相似之处。例如:都采用了行为面试问题(宝洁经典八大问即为行为面试),都比较强调领导能力和团队合作能力等。

以下是应届生论坛网友给出的参加联合利华第一轮面试的经历:


经历一


U家的一面是单面,面试官是各个品牌的经理,如果你面市场部就是市场部经理,财务部就是财务部经理。每个面试官手上都有一本小册子,册子上有评分表,每一页上都有问题和相应打分栏、评语栏(偷瞄到的,如不准确请见谅),面试官会像聊天一样向你提问,有的和蔼可亲,有的比较严肃,但问的问题都离不开那本小册子上的问题。

那小册子上问的是什么呢？就是:Why me? Why you? Why us?

很多人说面试时要好好准备宝洁八大问,我也准备了宝洁八大问的例子,包括校园活动、实习、海外留学中的9个例子,但我觉得这些只能解释Why you,其余的不能解释。

在准备Why me的时候,我分了以下几个部分:Why FMCG, Why Unilever, Why Marketing, Why MT。

Why us时,我觉得虽然我自己认为我和联合利华气场很合,但还是要用明显又不刻意的语言表达出来,还要亲切却不肉麻的抒发自己对联合利华的情感。如果前面是理性分析,后面就是感性的爱,对,就是要有爱！

最后面试时一定会让你问面试官问题,我觉得问题问得不要太傻就好,所以也是要准备一下


经历二


面试为一对一。首先让我做中文自我介绍,在我做自我介绍的同时,面试官姐姐在一边填基本信息。整个面试环节她都要填那样一张表格,是用英文填的。自我介绍完了之后,她问了一下我在欧莱雅实习为什么没留下来继续做,我说直研了。然后问我之后有没有在快消公司实习,我说要跟导师做项目,时间上不允许。再就是问现在投了什么快消公司和进展程度,我悲催的回答说PG一面挂掉了。她还问我为什么,我卑微的回答说不清楚,感觉上很nice。

接下来面试官问我的第一个问题就是让讲讲在团队合作中做leader也好,做member也好的故事,有什么冲突之类、怎么解决的,要求整个过程都介绍清楚的样子。于是我就开始说了,完了之后,面试官问中间发生了突发情况怎么处理的。然后问其中最有成就感和最有收获、最感动的地方(大概因为这个是个公益项目)。接着问了在team中有没有明显的leader。

第二个问题,面试官问有没有遇到过在同一段时间内同时遇到很多事情,怎么解决的。第一个问题我聊high了,这个就噼里啪啦讲了一些有的没的。

然后面试官说必须考察一下英文,让我随意讲点什么爱好、性格之类的。于是我就开始说Why me了。中间有提到一个逻辑思维能力,被她听到,于是被她追问体现在什么地方。还没来得及开口,面试官又接着说,比如说今天在等候区的时候,你怎么观察周围的同学的,毕竟我们MKT需要观察力的嘛。我回答了一通后,面试官要求比较一下我和描述的那位右手边同学的各自优势。除了我说的Why me那段,其他的问答都是全中文。

接着又被问到为什么选择MKT(市场部),我回答完之后,面试官又提到CMI(消费者市场研究部),说这两者更侧重哪个,然后我就继续表了对MKT的热忱之心。最后我问了问题。


经历三


面试我的哥哥是华北地区饮食策划部的经理,但是人特别的和善,满脸的笑容,还主动帮我关门,这些细枝末节都让我特别的感觉温馨,看到他的时候任何慌乱感觉都没有了。

首先他进行了自我介绍，并且告知我整个面试的流程，还告诉我他的英文名字,然后让我进行自我介绍。自我介绍之后就开始了正式的面试流程。

整个面试的流程都是根据我的网申资料还有获奖情况、参与活动的情况来进行提问,所以一定要熟悉自己的简历,而且一定要能够拿出自己的事例来证明,因为会问比较细节的东西,还有具体到某一件事情,如何发生、如何处理。由于我的经历很多,所以整个过程都是以我讲故事为主,不过我觉得我讲的事例有点偏多,所以应该更加有条理,更加能够分层次来总结,会更加好一些。

大致的问题有:你在简历中提及到领导了一个志愿者团队,请具体介绍一下你的工作,遇到了什么困难,如何处理。

你认为团队合作重要吗？请举例子来说明你参与的团队合作的获利之处,那么请再举例子说明一下你参与的团队合作的失败地方。

由于我所举得都是同一个例子,所以前后关联性很大,说故事的成分也很多,不过可能因为故事还挺有意思,所以他一直很耐心地倾听。这位可爱善良的经理还特别有意思地在我说完例子之后,主动跟我互动起来,把我要总结的要阐述的问题都表达出来了。所以我觉得跟面试官的互动也非常重要,他甚至会说出一些我原本没有想到的总结的话语。

在面试过程中,每个问题都可能会被细致地问下去,分散成很多的小问题,所以一定一定一定要熟悉自己做过的事情、遇到的人,能说出个所以然出来。

然后面试官问我参与了很多活动,请挑选觉得最有成就感的有意义的活动。我当然说的是我一直都积极参与的志愿者服务。

再然后由于我留学归来,他问我为什么选择在中国发展,为什么选择联合利华,为什么选择饮食策划,为什么选择客户发展部门,一连串的为什么砰然而止。不过这些都是比较个人的回答,所以大家自我斟酌通常都能回答得很好,还是要注意跟面试官的互动。

我感觉这一连串的问题都让他挺满意的,然后他话锋一转,说开始问我英文问题,估计我多年的留学经验肯定没有任何问题的,我偷笑。

英文是你参与了许多与客户服务相关的工作实习，还有志愿者服务,那么你认为客户服务最重要的是什么呢？然后我点头微笑,虽然从来没有准备过这个题目,但是还是噼里啪啦的英文一顿蹦出来,我都没见过自己说英文说得那么快那么顺畅的。然后举了两个小例子,看见经理哥哥也频频赞许点头,然后我继续噼里啪啦的总结了一通,感觉那个英文的思维顺畅得自己都难以置信。回答完毕,再度点头微笑的时候,经理对我赞扬了一句“Excellent English”！当时我继续微笑。

其实我觉得英文面试自信最重要,毕竟每个人的英文都不错,那么如何让面试官觉得你的英文真的非常流利呢？当然英文思维很重要,表达很重要,条理清晰很重要,举例子也很重要,最后做点小小的总结加上自己的看法也很重要,其实自信流露出来的肯定是最棒的！

再然后经理哥哥挺开心地就说你觉得还有什么想问我的,我因为对饮食策划部门的分工没有那么了解,所以咨询了一下相关的内容。然后也问道了一个挺中规中矩的问题,就是为啥联合利华能够在这方面占有这么大的市场份额,为什么可以做到无人能及呢？

经理哥哥非常耐心地跟我讲了很多专业的问题,然后我问到他的成长跳槽路径,其实很私人啦。所以要看个人,如果面试官没有那么好交流的话最好别冒险问这个问题,可能人家会不喜欢。

然后我也问了他的整个职业历程,还有他为什么选择联合利华之类的,感觉我反过来当了一下面试官。

最后临走前问了一下他我应该有什么地方可以改进呢,他说感觉我表现还不错,但是今天时间不够多,下一次有机会的话，希望可以更加深入了解我某些更加aggressive的层面。最后再度向他表示感谢,然后说希望能够再见到他,与他共事,然后他再度非常和善友好地帮我开门,真的很有绅士风度。

大概就是这个样子。总共时间大概四十多分钟，由于我是第一个入场的，所以估计经理会很有耐心,也会对我犯的错误很宽容。


经历四


面我的是联合利华某个brand的经理M,男,30岁左右,看起来第一印象很稳重干练(这一点在后来的面试过程中被证实)。一开始自我介绍后,帮我介绍了接下来面试的流程。说实话,当时我在用余光环顾办公室四周和窗外的风景,没仔细听,因为我需要尽快了解下周围的环境,不然会有点小紧张。然后就正式开始了。

先是让我自我介绍。我问M是中文还是英文,M说随便我,于是我就默默地选择了英文,可是说得没平时顺,可能是因为一大早的状态不是很好吧。然后M就开始对着我的简历发问,先是让我在我的所有实习经历里挑出一段满足他提的要求的例子,然后解释其中的detail,后来又问如果现在回过头去看的话,我会做怎样的improvement。

还好我对我的简历很熟,而且我挑的也是自己印象很深的一段,可惜我的语速貌似有点快,整个过程中我都不确定M是否听清楚了。不过我看到M一直在不停的记着什么。后来M帮我设定了一个比较tough的环境,然后一直push我在这个环境下做出决定。我自认还是比较会打太极,推回去三四次,又都被M不动声色原封不动的推回来。最后,发觉推不掉之后就逼不得已选了一个比较conservative的决定。不知道M是不是会买账。

最后M问到业余爱好时,我就全身心的放松投入,狂聊,从iphone4,汪小菲大S,到手机微博……

最后我问了M两个问题,基本上就是大家常问的,没啥特别,M也很耐心的解答了我,而且其中的某一瞬间,我会觉得M真的是很认真地从一个普通认识的人,或者说普通朋友的角度在给我提建议,而不是敷衍千篇一律地回答,说法真的很中肯。这点也让我挺感动的。毕竟,这年头肯跟面试人说些真心话的不多啦。


经历五


面试我的是一个confidential brand manager,我还猜了几个牌子,她也没有答案,坚持说是confidential,也就作罢了。

1.英语自我介绍,没什么特别的,我就说了说我的一些小情况,阐发了对MKT的爱,不是很出彩。她貌似也没太关心,全当热身。

2.实现team work的例子,英语。我就说了之前参加的一个商业项目比赛,然后用英语对我的一些细节提出了疑问,同时埋头记下我说的key points,我觉得在这个问题上面我回答得不错,因为这个项目最后的成功和我的一些执行都和team work息息相关,而且对于考察我MKT sense的部分应该也算加分了。问题回答,中间的Q&A全英语。

3.我有没有在团队中遇到过自己的决定得不到众人的支持的时候。她示意我继续用我上一个故事,我其实想说说别的,但是既然这样我就继续说了说。我说首先需要沟通,然后让对方分析他们的意见和我的意见的正反面,在让对方较为信服的时候,再用实际行动说服他人。她质疑了我一下,说别人还没有100%信服的情况下,你就开始行动。我就说这是leader的看法,也是符合大局的办法(也不知道她有没有记下来)。然后也问了些细节,我努力往team work上面靠,体现了我尊重leader和大局的一面。

4.策划一个立顿杯状奶茶的校园推广。那就是roadshow、 bundled set、 sponsorship、 onsite Sales之类的。不过当初讲得有点零散,是自己一点点补充的。然后我最悲剧的问题就是她问我要巡演多久,一天可以卖多少,一杯多少钱。我就说roadshow一天就可以,其他的可以一直进行2~3天,然后那一天卖出3~4万杯,一杯在1~1.5元(因为之前有先例),然后面试官问我活动需要多少人,时间段的安排。

5.然后是why FMCG MKT？我就说了自己有相关经验,喜欢FMCG等传统答案,不过强调了一下之前agency给联合利华的产品做代理。

6.然后她问了我简历上一些她感兴趣的问题。

7.最后就是我问她问题,问了一个很多人问的,为啥联合利华不引进海外好的产品而重复引进一些同类型的产品,她给了我一个很有逻辑的答案,觉得说得很细、很好。

2.7 联合利华第二轮面试(评估中心)经验

联合利华第二轮面试(终面)为评估中心形式,具体来说就是在一天之内通过高密度的不同测试内容,对应聘者的综合素质进行考核。其具体的测试内容如下表所示:
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联合利华评估中心对于应聘者无论是脑力还是体力都是一个巨大的考验,应聘者在参加评估中心之前,一定要在体力上做好充足准备,对面试内容及形式做好预演练习。

以下是应届生论坛网友给出的参加联合利华评估中心的经历:


经历一


联合利华的二面也是终面,有一整天,五个环节,包括:笔试(两大问题,每个大问题下有小问题)、第一轮小组讨论、presentation、单面、第二轮小组讨论。五个环节都有不同的case需要解决,但都有一条主线,就是一个新品的生产和上市。Case是英文的,讨论时用中文,其余都是英文。一组6个人,我们组一个没来,于是5个小姑娘。面试官是VP或者总监,都是相当举足轻重的人物啊！

笔试的第一个问题是分析材料的问题、提出解决方法、制定生产计划。第二个大问题是写一份谈判报告。怎样才能发挥出众？我觉得一定要有逻辑、有条理。比如,如果是问题的列举就要归类,哪些问题涉及工厂、哪些问题涉及人事、哪些问题涉及公司理念等等。再如,生产计划要放得长远,前期要做什么、后期要做什么、短期要做什么、长期要做什么等等。

第一轮小组讨论和第二轮小组讨论考察我们的团队协作能力,我认为联合利华很看重这个,整个公司的文化也是友好协作,而我更是崇尚优雅地工作,所以小组讨论我很本色。该怎么参与小组讨论？我想延用我老板的理念:不做领导者、不做时间控制,只做自己,提出对团队有利的想法。我觉得小组讨论没有谁对谁错,有好的想法才是成功。讨论时一定要大胆地交流,大胆地选择,大胆地放弃,大胆地表现,因为如果你不大胆,你就输了。我们第一个小组讨论大家都很和谐,想法很多,效率也还不错。第二轮小组讨论一是我觉得大家都累得不行,二是我对case很有想法,于是自然而然做了所谓的领导者,我觉得挺成功,因为我们的分析思路非常清楚和有逻辑。

后面有一个presentation,自己写白板纸,然后10分钟演讲,10分钟提问。题目是关于risk management的,因为在实习的时候我见证了一个产品的上市,所以这一块我真的挺熟悉。画了很规整的图,就带过去讲了。我觉得这个挺考business sense的,因为完全就是靠发散思维,我的思路是以时间为轴线,市场部为中心,消费者为最终目标的思路来探讨。最后我提到我还需要更多的信息是关于我的竞争者们的。面试官对此很感兴趣,后来问了一大堆问题关于竞争产品、竞争者、差异化之类的。

剩下的单面是和一面差不多的,我觉得发挥得不好,很机械地拿英文讲这讲那,而且都讲了好多遍的例子,早已没了感情(想当初美孚一面的时候有个慈善的例子讲得我和面试官都热泪盈眶的,联合利华完全没那效果)。

终面考的不仅是脑力还有体力,早上8点进宾馆,下午6点出宾馆,我什么也吃不下,房间里巨闷巨热,我美美的正装裙穿的巨拘束,我带了很多好吃的,可是都吃不下。不过不要紧,如果你和我一样属于亢奋型,那集中精力时你会忘记一切苦难;但如果饥饿和疲劳会让你无法集中,可能你要时常吃点巧克力,我们组有个MM就老是在吃巧克力。

我是周三面的,周五就接到了正式的口头offer,周日书面offer发到了我的邮箱,从此一切尘埃落定。


经历二


联合利华评估中心面试内容一共五轮,顺序每人不一样,大致以下五个环节，我按我的顺序报出。

1.Case Study,二三十页的全英文case,两个task,同一份材料。第一个task一个多小时收卷,第二个半个小时到三刻钟左右收。我的感觉,来不及写！看case的时候快点,如果你记性不好,英文也不是最好,建议你使用我的办法,每一页看完之后在第一页做个目录,比如第3页讲公司背景,第4页讲产能,第5页讲人事等等,以便答题时覆盖范围全面,不要想到啥写啥。大致case有这些内容,说一家公司要推出一个产品的新规格,case介绍了公司背景,生产基地位置,它的产能(现在的每个生产线只能生产一种产品,有待改进成一个生产线生产多个产品,但改进成本较高),生产机器年龄老,人事方面出现的问题等等,还有些市场占有率等的图表,和竞争者的比较。第一个问题问你要使这个东西上市,要考虑解决什么问题。第二个问题问你,为让我们较大的一个客户买尽可能多的我们的产品,分析并假设下和客户会面时的交谈情景(超级抽象的问题)。

2.Group Interview,一组五六个人,基于前面做的case发下一个新case,看case时间忘了,总之足够看。同一家公司,现在是这家单位要推出一个新产品,这是一种环保产品,case介绍了不同地方人的环保理念深浅程度,环保产品的潜力市场,原材料的一些情况,一些其他Supply Chain的情况等,问你如何将产品成功推出。中文讨论,不需总结。

3.1 to 1 interview,中文。这是我碰到最困难的一轮,从自我介绍开始,我就被面试官challenge到了最后,他challenge的内容跟随你说话的内容而改变,直到我答出让他没办法再challenge下去的答案为止。整个过程我被问得面红耳赤,心里够创伤了,最后面试官问了我一句,你有什么问题吗？我当时还能有什么问题,早彻底无语了。我说没问题了,他说:你确定？我说:恩。接着他说,那好,我来对你评论一翻,噼里啪啦把我的优点缺点全抖了出来。总之只有一种感觉,皮被扒光了,好惨。但是还没完,他紧接着说,还有,你怎么可以没有问题呢？你要把握住每一个机会啊,等等等。唉,真的是竖着进去横着出来,真的不得不佩服面试官的眼光如此犀利,一个小时可以看穿我整个人。这就是联合利华的高管。

接着是午休一个小时,我只记得,胃口很大的我,几乎什么也吃不下,因为刚刚那个单面。可是别人都在说,他们面得很轻松,就像聊天,一点都没challenge。我早早地吃好饭,就开始独自散心,把自己从压抑中释放出来。

4.Presentation,又是一个case,我们要做的是把整个supply chain的思路理出来,分析下它可能遇到的一些最大的risk,需要和哪些部门重点协调等,我想,去面supply chain部门的人估计都有些common sense的吧,应该都没啥大问题。presentationpresentation十分钟全程英文,之后十分钟Q&A,也是英文。


5.Group Interview,每个人看一段case,大致都是整个Supply Chain中需要解决的一些问题,比如品牌出现假货过多,需要遏制;员工需要培训,避免工伤事故引起的生产暂停;做Sales的人实力不够,需要找到够格的人并且留住他等。先是每人一分钟把你的问题用英文阐述一遍,然后中文讨论。在这些问题中找两个需要最优先解决的问题,讨论解决方案和time scal等。大家记得时间把握好,不要因为每个人都在争而浪费了时间,尽快选出最重要的两个,讨论其他问题,我们组时间没掌握好,说了一半结束了。

给大家的建议,前天晚上早点睡,这是个体力活。早上出来把该带的都准备齐全,吃完饭休息时间较多,别只管着和别人聊天,我觉得那不一定适合每一个人。如果你很容易被别人的话语影响情绪,建议你也自己散散心,理一下思路。在这“短暂”的一天当中,你要记得,把你能发挥出来的优点全发挥出来。

更多联合利华公司网申、笔试、面试资料,请访问应届生BBS联合利华公司专版:

http://bbs.yingjiesheng.com/forum3461.html
























































附录 应届生求职网简介










● 公司简介
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应届生求职网YingJieSheng.COM成立于2005年9月，是中国第一的专门面向大学生及在校生的求职招聘网站。

应届生求职网YingJieSheng.COM向大学生及在校生提供最新、最全、最准确的校园全职招聘、实习招聘、兼职招聘、企业宣讲会、招聘会、企业招聘截止日期等招聘信息，并同时提供职业测评、应聘指导等求职就业资讯及辅导。

应届生求职网YingJieSheng.COM始终以大学生需求为导向，注重给大学生提供最满意的网上求职服务体验，用权威、高效的专业服务做好大学生与社会的对接。

据中国权威互联网研究机构艾瑞（iResearch）的最新招聘网站排名数据显示，应届生求职网YingJieSheng.COM在校园招聘领域中排名第一，在所有招聘网站中排名第四，是中国前十的招聘网站中唯一一个专门面向大学生及在校生的求职网站，其覆盖大学生人群数已超过其它社会招聘网站校园招聘频道的总和。


● 公司使命

我们致力于帮助每一个大学生成功就业、融入社会、实现人生价值。

● 公司愿景

以促进大学生就业为己任，通过开放的网络技术、专业权威的服务，打造中国大学生求职第一网站。

● 公司价值

为学生创造价值;

为企业创造价值;

为员工创造价值;

为社会创造价值。

更多最新校园招聘、实习招聘信息以及求职资料，请访问:

应届生求职网YingJieSheng.COM网址：http://www.yingjiesheng.com。






















































































参考文献



［1］SCDA行业研究小组．SCDA快速消费品行业报告［OL］．2006．



［2］联合利华中国官方网站［OL］．http://www.unilever.com.cn



［3］rebornzyq．2010 Job hunting后的那点思考［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread84390711.html


［4
 ］darcy2010．北京笔试托业归来［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread70817911.html

［5］lynzhu．托业机考，满脑子都是A， B， C， D，发点注意事项［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread70678511.html

［6］黑羽千寻．英才见面会是这样滴［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread71282211.html

［7］tianjichan．广州MKT一面面经，我也来攒个RP ［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread72033511.html

［8］gaoyanglana．【上海】PS一面，流水账 ［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread72182011.html

［9］佚名．求职感悟 ［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread76011511.html


［10
 ］hengzi1986．SH PS Final interview ［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread735274 11.html

［11］cherrysjy．【南京CBD】【终面面经】 ［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread73816611.html

［12］sweetyicy．10月31日 Unilever复旦详细笔经 ［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread72551611.html

［13］xu.han．是梦想让我们一直坚持 ［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread79864911.html

［14］omphalos．联合利华SH一面MKT ［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread74571911.html

［15］skyeylove．北京联合利华饮食策划CD一面归来咯 ［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread74531811.html

［16］fishse7en．【北京MKT】一面关键点建议［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread74549811.html

［17］scott.sgh．MKT 一面 SH~攒RP ［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread74577611.html

［18］tiffanyraintree．SH MKT 一面 分享+攒rp［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread74697011.html

［19］淡定帝．SC 强强强大油面筋［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread77975513.html


［20
 ］jinivy．29号下午三点刚刚笔完，贡献一下［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread72311611.html

［21］myboo866buer．热泪写笔经攒rp［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread72511811.html

［22］dente．皇家 Group Interview［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread74950211.html

［23］miawang1989．MARS终面全纪录［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread83878311.html

［24］snowiceice2000．MARS皇家，网申到终面［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread85170811.html

［25］quail．johnson finance MT 一面面经［OL］．

http://bbs.yingjiesheng.com/thread75209411.html









































































OEBPS/Image00000.jpg
EXRRBAFNEBINGE

ol 4

R

LR ENOEP S N E S I RSN 2 P NS S

ki B ELBUREE B  R R ORIy T B
B T % 1 R SRR AR LA IR W 5 . 38 31 T S IR L B A
B B R KA
s TS B A R 5 T S B S A 5 A ) DR ) AR i S

SRS RS T R






OEBPS/Image00002.jpg
BARETELE/RIE—HR

ES] it
AP | AR FR L 5 Bk A £ 55
FEPH | Pl B Y
B | FROIELNEE NEE
TRERR | RE SRR & R PRI SRR






OEBPS/Image00001.jpg
WL
T
potzsi]
P
BHEE HEFERLE BB e HREER AT
T T T T
S E= J=1iiy ER EMAT
T T T T T
s TR R AR AT
T T T T T
[ LEARES Z54 FRBARI AT
T T T T T
Lilezail ) FAE 1R DESENI] AT
f I T T f
R W P/ EX ] ARV 3 T
T T T T
ol 3 5 HE 5 FARR
T T T T
Al g5 5 AT EJRAT FEIJHARF
T T
355 5 FEIRT
A S HIRE LR IR






OEBPS/Image00006.gif
e

AT A

I

) S BT e

R AT 5 S P = 4B TR0, 854S LR
12 AL R FBA AL I IS R R ML 10 2.
PN R NIRRTV R TN TN
UV . U5 T s R B AR
FEAE. U REATIE £ T 7 005 o, 24 ) 8635 3R 09 A H 3
AN, 5RO T A,

SR DRI, A SLIE SOTTR AN T 002 AR S 90
IR A LA 2 I ELEHT NI L ST, X M3
S A HLEE 10 AL 24 7 09 B TR DS B
FlL 5 BB AL ERSD

BB I LA LS SR, 52 S T 195 55
B 1 RS,

(@ {RF LREATEG

20— AFRBR AU 57 A 50 | TN A R R 09 S, 7
ST 1R, 1455 T T FE(E MR ES, I LS
o AT T T 4 SR I A 0 2
AL FERHRHBALR RAREURE

@) FEWENER

EHEU 7 2 TR AR — 91 T RSy T
80 A S 48 LA A 69 D Lt 0 5
BT RS S AR A B B e A, e
SR ) DTS WU THI 0 S AR BB ol E s
F A SR A 5 SO (A R AT B
AR 80 AN 6 — UK TS 5
FHA GO T A LK LA

) SR

M SO IEE i 0L A S R, 53 AR ORI o
FPAOBECOL S AL M RA TSN 11 00 0/ H) %
A 2R RED 65009753 2 R 20 O ELAF00 T SR, R0 1
ARG AT D,

i

IR SR FARABEIST 1, P, EIIE  61 b
BEHHAEART 1L BTN LT 90 LB TR, P PL
BT L& AT SR TS 548 A iE (o — 1
T8, MR 46 o 0 A K9 2 AT F U6 3209 88 0
670 T4 S FSRHL B BT D T M L X — A
R RBBN, PR, BB RN AT G R 7
RS LRI RSB 2 DR G — A






OEBPS/Image00007.gif
LK

AT AR

AR

DA G o S SR L R
TR AT T A 2 SR 528 S R &
ASRBDL SN,

70 AL S T — AR E 36 A o R
P00 A5 LRI BT 0056 W) & iR VRS Y T
O 580K S22/ 208 30 AL
RGBT AE BRI TiE 1, 960 P WO MR
BRIEIGE— LI,

FI. 085 5 2 W D6 Ay B0, B 22 £ N0 A 1B AT
EEFIAE 1, R B0 1B (0 BB K B
e,

BT

ERHA I, AR A 50— 0 90— S5 09 24 7 R 0 A
S DR E 015 1 G i, T 16 2o 5
7 IRAR SR VRN M BRI 19957 RESFI S
Bl ST T O R 2 (P, 65— AU A AT
— e A R REIR F C






OEBPS/Image00004.jpg
2] WA ] Ak #ik
—— ZEH ML cse, WA
1 CEBUD 2/t | task, F— {3 bR SR A RIS
y VP,

—H5~6 DA T RBUMHM | F AT HA

2 FH—RMHE e R F—AHi case(H30 , 30 | RFHY case 7

PHE IR AT E LS. A e, {5

H—kELR,

sy | BAREEIRE (VP REBED | g, 4

: MR LA bt 7ty — ik ey

5 | m—shmitie 55— N AR TR

LI R R






OEBPS/Image00005.jpg
BB A on
YingJieSheng,COM

TESFAAT-F-aR





OEBPS/Image00008.jpg
I fe &
SRR 5 s
EXEFLE

e
20 e

Do
o
o

AY





OEBPS/Image00003.jpg
A ES &
2 7 Marketing
BRI Customer Development
i Supply Chain
NI Human Resources

Finance

Consumer Market Insight

Research & Development

Foodsolutions






OEBPS/Image00010.jpg
M JEE
BN AN

BERE





