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是时候从一家小公司来到更大的空

间，挑战自己能否管理更大的团队，

满足更大的需求。”

从一个区域经理、带领三四个

人的销售小组，到管理手下 4 个区

域经理和几十个销售员的中国区大

客户销售总监，Wafaa 连升三级。不

过两年工夫，团队就取得了令人瞩

目的成绩。

“ 我 发 现 上 海 跟 世 界 其 他 城

市不一样。”经过几轮摸爬滚打，

Wafaa 精 准 地 发 现 了 上 海 职 场 密

码——快。

比如；客户提出新方案，研发

团队应对新问题，反应快；管理层

作决策，判断快；服务也快，申请

工作证、看病、购物……整个社会

像是一架高速运转的机器，“它提

供了不同的动力，可以无限地获得

机会”。

Wafaa 时常感慨：“如果在西

方，工作十几年也不可能坐到我现

在的位子。通常要熬到 40 岁以上，

谁也无法打破论资排位的魔咒。”

在上海可就不同了，一个普通的 80

后都可以做到 C 层。不管 20 多岁

还是 30 多岁，只要有能力，就被

委以重任。“虽然是英国公司，可

我们的国内团队大部分是中国人，

并找到了合适的方式将我们的全球

意识和本地文化融合在一起，去实

现目标。能做到唯才是举，这点我

非常佩服。”

以加速度冲刺职业顶峰的同时，

她也发现了另一个上海特色。Wafaa

参加过很多种形式的聚会，当一个

陌生人走过来，总会第一时间掏出

名片，介绍自己的职业身份。“用

工作来表达他自己，说明工作在他

的生活中占的地位非常重要。看来

大部分上海人是‘为了工作而生活’

啊。”她一边感叹，一边又笑起来：

“我现在也变成这样啦。” 

聪明人

Wafaa 认为，一个好的经理人必

须花大量时间去了解每个员工的个

性，无论他们是外向的还是内向的，

他们是喜欢独立工作还是依赖团队

的帮助；家庭情况如何，是否有贷

款的经济压力，或者孩子的教育需

要牵扯精力。

“人们通常认为，做销售必须

性格外向、能说会道、具有亲和力，

但是一个被界定不擅长销售的内向

上图：Wafaa在上海

13 年，在公司连升

三级。


