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启迪。在此，祝愿读者朋友们在这个国庆长假期间不寂寞、有收获。

2015年10月1日 星期四

中国贸易报 CHINA TRADE NEWS

04 Finance Circle财经商圈

编辑：陶海青 电话：95013812345-1029 maoyibao1@163.com 制版：金玉

70后：辞百万年薪 从头创业

■ 何 蕊 陈宇翔

辞去年薪百万的市场总监之职，背着

一个背包，租一个流动办公桌，开始创业。

这就是唐亮，一个华南理工大学毕业

的高材生，先从工科男“跨界”去做记者，留

学归来后进入强生，从全国渠道经理做到

上海总部市场部助理品牌经理，后又任宝

洁公司的市场总监，年薪百万元。

但在唐亮的世界里，人生的最终目标，

不是高薪，不是奢华享受，而是能够做自己

喜欢的事情。就为这样一个看似简单的追

求，他不惜放弃已有的光环，褪去半世浮

华，人到中年再次回到原点，寻找初心。

今年 3 月 1 日，40 岁的唐亮正式辞去了

宝洁市场总监的职务，开始了自己的创业

路。他花了 150 元，在西门口地铁站附近

的一个社区里租下了一张办公桌，租期一

年。如今，他每天早上都会坐着地铁或公

交车前往这个临时办公场所，在一个角落

里，用一部手机、一台电脑，与各种人交流。

回望来路，唐亮很是感慨。当年应聘

时，他曾收到一份 offer（录用合同之类），是

强生东莞分销商销售代表，另一份 offer，是

国内某大型企业的销售经理，手拿两份合

同的唐亮十分犹豫。经过再三权衡，注重

未来发展空间的唐亮决定进入强生，从最

底层做起。

“只能坚信自己的选择是正确的，我也

的确看到了中国市场的潜力，而且亲手将

产品卖出去，了解完整销售渠道，这对我日

后发展会有很大的帮助。”半年后，唐亮成

功转正，从经销商销售代表成为了销售主

管，此后被调任至上海总部担任全国渠道

经理。

几年后，唐亮又从全国渠道经理做到

助理品牌经理，成为强生中第一个从销售

转市场的人。

2006 年，唐亮辞去强生职务，回到广

州，在美国箭牌糖果有限公司继续从事市

场工作。其间，唐亮开始关注宝洁公司。

对此，唐亮如此解释：宝洁有着“快消

行业的黄埔军校“美誉，在此前的两家公司

工作时，我时刻关注宝洁的动向，对整个公

司的运作方式十分好奇。因为曾经在宝洁

公司应聘时，有过失败的经历，我想有必要

再试一次。

这次，唐亮终于如愿以偿。

彼时，唐亮毕业已有 8 年，按照宝洁内

部 提 升 制 度 ，他 必 须 从 最 低 级 别 做 起 。

2007 年，32 岁的唐亮在宝洁，以助理品牌经

理的身份重新出发。2010 年，唐亮任职宝

洁市场总监，参与公司新产品开发、广告拍

摄、产品策略、渠道策略的制定等工作。

“在大公司做管理，可以培养纵观全局

的能力。你会看到很多数据，了解消费市场

的各种需求。”唐亮说，在宝洁任职的 8 年

间，作为管理层人员，唐亮对行业有着极深

的了解。“我至少会了解到未来 3 年的发展

情况。并且现在时机很切合，我们拥有一个

宽松的创业环境，资本市场愿意投入。”

2014 年，唐亮萌生自己创业的想法。

“起初，我对自己出来创业寄予很大期望，

希望一把便可以博弈成功。但一家企业老

板却说，这种心态很不对，不管是公司还是

自己创业，要记住，创业过程很长，很多人

是连续创业者，九死一生，失败率很大，更

多是在创业过程中学到一些什么东西，是

否 能 够 建 立 一 个 团 队，能 够 拥 有 管 理 常

识。保持健康心态，不怕失败，会有很多次

重新开始的机会。”他的一席话，令唐亮打

消了一蹴即至的想法，下定决心踏实创业。

2015 年 3 月 1 日，唐亮正式辞职，决定

创立一个高端植物定制洗发护发品牌。3

月 20 日，唐亮开始寻找天使投资人，与此

同时，他不断地与各种人交流，参加创业

CEO 培训，充实自己。

此后，他找到了国际投资公司。“我目

前只有概念，没有实际产品，所以开始没有

抱太多希望，纯粹抱着学习交流的心态去

的。但最后的效果很好，两次沟通后，对方

就决定投资。”4 月中旬，唐亮和投资公司签

订了意向书，融资 1000 多万元。

唐亮说：“时间对我很宝贵，如果花在

伏案写作上，职业发展是确定的，风险很

低，收入也丰厚，福利不错，但会失去了挑

战的热情，也会消耗身体的健康。我 40 岁

前半生念书、留学、就业，在做一些循规蹈

矩的事情，后半生的时间希望花在做自己

喜欢的事情上。”

编辑点评：当梦想与现实相撞，每个人

都会发现二者间的差距。要让梦想变为现

实，前期的准备、预热必不可少。弱者错失

良机，而强者却在创造时机。

70 后，是快到或已至 40 岁的不惑之年

的特殊人群。目前，这一年龄段的人多数

成为企事业单位的中坚力量，但由于各方

面的原因，感觉不满意，许多人的心里还有

诸多梦想没有实现。

从唐亮的创业历程可以看出，70 后经

过多年的职场历练，具有丰富的社会阅历，

积累了大量的人脉，人到中年，辞职创业，

为时不晚。

创建公司，不再是为了丰厚收入，而是

为了体验不一样的人生，在获得财务支配

相对自由的同时，精神上也将获得不一样

的收获。

■ 郜 婕

罗 雪 是 一 名 80 后 的 苗 族 姑 娘 。 她

说：“ 互联网创业，要另辟蹊径，卖别人没

有的东西。”

她身后的铁笼里是几只乌黑的鸡，堆

在笼子上的是用塑料盒分装的鸡蛋。她卖

的乌骨鸡在海拔 1000 米以上的山区自然

放养，生长周期一年，是“来自苗族大山的

健康臻品”。

上大学时，罗雪主攻数控机床专业，毕

业后到深圳打工。由于在外打工辛苦，难

以照顾家人，她和丈夫决定回家乡创业。

两人打算在网上开店，出售村里人家养的

乌骨鸡。

为实施这项创业计划，前期准备他们

花了约 3 年时间。罗雪说，尽管村里包括她

家在内的很多人家养乌骨鸡，但每家规模

有限，还存在品种不够纯等问题。因此，她

和家人请教专家，学习养殖技术，然后买来

鸡 苗 ，开 始 育 种 。 令 人 意 想 不 到 的 是 ，

2013 年碰上鸡瘟，鸡都病死了，罗雪只好

从头开始。

育种前前后后用了 3 年时间。育种成

功后，罗雪寻求与农户合作，把 2 个月大的

鸡苗提供给农户，由他们养大后再回购，通

过微店出售。

罗雪说，经过几年摸索，她的生意形成

一定规模，与本村及周边乡镇 200 多农户开

展合作，产品不仅卖到省内其他地方，部分

还销往北京等地。现在，她在网上出售乌

骨 鸡 蛋 。“ 月 营 业 额 不 错 ，收 入 比 打 工 时

强。”

被问及创业过程是否遇到困难，罗雪连

声说“有”。在她看来，养鸡技术等已不是主

要难题，眼下的障碍主要在资金、电商运营

和品牌建设等方面。

她说，资金方面，由于农户对在网上卖

鸡“不是很放心”，为打消农户顾虑，她提供

鸡苗多以赊购形式，因此资金较为紧张，而

贷款不容易获批且额度有限；网店运营方

面，由于她在电商运营和推广等方面的专

业知识不足，目前这部分要委托电商服务

企业打理；品牌方面，“市面上号称卖这种

乌骨鸡的店很多，网上也有”，如何建立统

一标准并打响品牌，有待探索。

编辑点评：80 后的创业者有许多相似的

经历：上过大学，曾经外出打工，在大城市一

番兜转之后，再次回到家乡，选择依托互联

网与本地农产品相结合来实现创业梦想。

但在中国农村，电子商务还不发达，还有

很多难题，比如，网络、物流等基础设施薄弱，

既懂电商又懂农业的人才严重缺乏，金融支持

体系需要加强等。罗雪在实践中面临的互联

网创业难题，包括农村电子商务除农产品流通

以外的更多方面，比如工业消费品下乡、农业

生产资料供应等。

但在中央鼓励大力发展农村电子商务背

景下，“互联网＋农业”将成为我国电商新蓝

海。80后回乡创业还是能有所作为的。

■ 华 生

2013 年，我的名片上印着“为你爱”创

始人兼 CEO。但现在我是一家移动互联

网创业公司里的一名员工，还背负了一身

债务，为了还债而整夜辗转反侧。

2012 年初，我进入了一家传统的玩具

经销商企业，是浙江省的一名销售人员。

工作需要长期在外出差，虽然忙碌，但是收

入对于当时的我来说，还是比较可观。

母婴行业的产业链庞大而复杂：儿童

食品、妈咪食品、童装、床、棉制品、玩具、孕

装等，而且还可以再细分下去，种类繁多，

款式多变，产品质量参差不齐，大小工厂遍

地都是。同时，渠道也很复杂，最原始的是

工厂出货给大经销商，大经销商分发给小

经销商，最后供货到婴童店。

如果想把产品放到婴童店卖，必须遵

守原有市场的游戏规则。当然也可以尝试

自己建立团队去销售产品，但仅仅一个浙

江省就有 4000-5000 家婴童店。婴童店老

板与当地经销商已合作多年，新建的工厂

很难介入，致使很多工厂直接做线上直销，

导致目前电商领域产品种类非常多，同质

化严重。而线下的实体门店受到电商的冲

击后，经营惨淡。他们没有能力直接与工

厂合作，也不懂得如果利用互联网。最终

的结果还是走老路，放弃不赚钱的产品，能

赚钱的做促销。

由此，我们当时判断线上与线下结合

的趋势是必然的。后来，听说国外有一个

Zulily 母婴闪购电商拿到 D 轮 8500 美元的

融资，给我们极大的信心，当即决定准备半

年开始创业。

2013 年中旬，我们开始全职创业，当

时的定位是“为你爱”每天上午 10 点准时

为用户推荐数款精选母婴产品，配合十几

种线下的婴童服务。考虑到当时东拼西

凑借来的数十万元，我们决定先做一个地

区的市场。一方面投入一定资金在本地

的线上渠道做广告，另一方面通过与线下

商家合作做地推。当时认为成功的几率

应该非常大。

我负责接触供应商、商家合作以及公司

的管理，合伙人负责网站运营，后台维护。

然而，后来的事实证明：我们太年轻，

太天真了。

第 一 个 问 题 是 ：传 统 广 告 太 烧 钱

了，回 报 率 又 低；第 二 个 问 题 是：供 应 商

热 卖 主 流 的 产 品 ，不 愿 意 供 应 给 我 们 ；

第 三 个 问 题 是：婴 童 店 更 愿 意 与 美 团 和

糯 米 这 些 大 流 量 商 合 作 ；第 四 个 问 题

是：我们网站的用户体验亟待提升。

“ 开 弓 没 有 回 头 箭 ”，问 题 总 要 解

决 。 针 对 第 一 个 问 题，我 们 开 始 尝 试 精

益的广告投放，配合第三方一起投放，找

同 行 去 互 换 资 源 。 针 对 第 二 个 问 题，我

们减少推荐产品，主攻一两款单品，争取

把 量 做 大 。 针 对 第 三 个 问 题，对 婴 童 店

的 分 层 方 式 做 了 调 整 。 后 来 确 实 有 起

色，日均销售额达到 1000 元，有时到三四

千元。

但更大的问题出现了，我们快没钱了，

而且离盈亏平衡遥遥无期。另一个糟糕的

问题是，那时对天使投资人和 VC 没好感，

也不懂得如何与投资人交流。

最后两个月销售额下滑，资金链几乎

要断了。我们开始发不出工资，导致走了

两个团队成员。通常成功的创业故事是

这个时候能获得一笔投资，但遗憾的是，

上帝没有眷顾我们，项目坚持了半年多无

疾而终。 （摄影/季春红）

编辑点评：谈到 90 后创业者，人们往

往会想到头顶北大法学硕士光环的张天

一，他选择卖湖南米粉；还有西安交大高

材生袁泽路，他抛弃百度公司，转行卖肉

夹馍，他们的生意做得风生水起。另外，

《中 国 合 伙 人》中 土 鳖、愤 青 和 海 龟 三 个

年 轻 人 从 学 校 到 社 会 的 成 功 创 业，这 些

“ 英雄”式创业人物的存在，点燃了 90 后

的 创 业 激 情，令 他 们 前 仆 后 继 地 投 入 到

创业大军中。

然而，理想很丰满，现实很骨干。一

份公开的网络调查显示，目前 90 后创业

成功率不足 4%。创业不仅仅需要激情和

热情，人脉资源和商业运作不可或缺。

在国内的创业圈里，失败者是没有发

言权的，这是一个令人悲凉的事实。能够

公开坦承失败，分析失败的原因，本身就

需要极大的勇气，值得称赞，因为这能够

给后来者以启发和警示。

80后：“互联网＋农业”成就创业梦 9090后后：：创业失败的辛酸创业失败的辛酸泪泪

唐亮唐亮


