
武林门新村成老旧小区改造的样板
分类贴标的“天空蜘蛛网”，畅通无阻的消防通

道，焕然一新的居民楼外墙⋯⋯“小区越来越漂亮

了。”家住杭州西溪街道武林门新村的居民赞叹小区

改造后的惊喜变化。

武林门新村建造于上世纪 80 年代末 90 年代

初，目前有10幢住宅楼，常住人口1500余人。一直

以来，小区存在着消防主干道阻挡、电气线路、电表

老化、消防设施不健全等隐患问题，严重威胁小区居

民人身财产安全。

为破解改造推进难问题，武林门新村小区党委

通过向小区全体居民发放“四权四问”调查表、入户

访问、召开居民会议以及利用支部每月固定主题党

日向党员代表讨论小区改造方案等科学方法，对每

个问题，做到原因剖析彻底，解决方案论证充分，在

整个小区统一了思想，从而为小区改造方案的制定

提供可靠依据。同时，在设计稿出来的第一时间，工

作人员也同时在小区宣传栏内公示，居民针对设计

效果图提出建议意见，最终的改造项目让每位居民

都知情满意。

过去小区里基本无法通行车辆，连骑车都得侧

身而过，更别说消防车、救护车。小区道路被环绕的

围墙、破旧的辅房以及杂乱不堪的车库所包围，仅有

的道路边上，各种车辆停放，混乱无序，前两年一位

小区居民突发疾病，不得不抬着担架出了小区。

在街道党工委及小区党委的支持下，武林门新

村居民自发组建自管小组，为顺利拆除主干道两侧

的辅房及小区围墙，打通小区生命通道，自管小组一

次次走访产权单位，一遍遍耐心讲解利害，一趟趟修

改完善方案。历时一个月终于拆除了横阻在道路中

间的各类辅房，共计 1108 平方米，还修补拆除近千

米围墙，幢与幢之间的过道也全部梳理打通。

自管小组在小区党委的引领下，实现“老旧小区

所有事政府兜底管”到“我出钱、我出力、我们自己管”

的转变，并同步引进杭州万远物业有限公司，实现小

区封闭式管理，全力打造设施齐全、安全整洁的老旧

小区整治的美丽样板。 通讯员 陆宣伊 郑颖
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如果你是一名即将毕业的大

学生，你愿意为了一份 offer(意为

录用信、录取通知），付出多少学

费？

基本上，每年的 7 月至 11 月，

应届生的秋招季陆续开启。记者

在 IT 桔子上搜索到的 1000 多家

机构，近 9 成都推出了“保 offer 计

划”。动辄1万到10万元不等的价

位，却能吸引大量学生报名。

他们把求职时的焦虑和迷茫，

“外包”给求职机构。

在这个计划中，简历可以被润

色，实习经历可以被填充，应聘可

以被内推⋯⋯最终，确保学生在毕

业之前拿到一份offer。

交了钱真能确保 offer 吗？“保

offer计划”的水究竟有多深？

在多家求职机构的内容制作、

销售、导师的口中，钱报记者试图

拼出这计划背后的“生意经”。

交6.8万元包装，就能找到心仪工作？
钱报记者多方探访，所谓求职机构是如何做生意的

（上）（上）

本报记者 黄小星

见习记者 刘俏言

每一样服务
都打到她的心坎上

对应届生来说，秋招是极为难得的机会——参与的

大企业多，就业机会多。一旦错过秋招的三个月，第二年

的春招以中小型企业为主，大企业数量极少，且还要和考

研失败的人竞争。万一再错过春招，学生就会彻底失去

应届生身份，和其他有工作经验的人一起竞争社招，被录

取的概率不言而喻。

张敏差一点就报名了这个计划。

她在国内TOP10的重点大学读经济学，虽然成绩不

在上游，但也不算差。随着2020届毕业生的秋招陆续开

始，张敏试着投了几家互联网大厂的提前批招聘，结果石

沉大海。

张敏有些头疼。她关注了不少求职公众号，想拿到

某篇推文中所说的“2020届秋招最全投递时间表格”，但

这需要先转发推文再进群。

群里的“求职小助手”，一开始还在发一些企业的秋

招信息。几天之后，“雅诗兰黛集团内推名额仅剩 1 位”

“行业名师一对一辅导简历”⋯⋯每一条信息都诱惑着起

初只想“免费改简历”的张敏，于是，她点开“资深求职老

师”小马的微信。

随后，张敏被单独拉到一个小群，群名就叫“张敏的

求职规划群”。小马老师简单分析了她的简历之后，强调

说：“你的资历是很优秀的，只要再去包装一下，加上全程

辅导，一定会拿到互联网大厂的offer。”

张敏还没反应过来，一张“保offer计划”的长图发了

过来，“拿不到 offer 全额退款”“尾款付入职第一个月工

资的 20%”“海量互联网岗位内推名额”⋯⋯每一样服

务，都打到了她的心坎上。

报名费六万八，张敏有些心动，但最终还是因为价格

高于承受能力而止步，“如果价格在 4 万左右，我真的就

买了。”她说。

但真正交钱的人不在少数。

某求职机构的销售顾问向钱报记者透露，秋招前后，

他所就职的销售机构的营业额在 300 万元左右，一个月

就能收 80 多名学生。其中，转化率最高的，就是毕业

100天到200天仍然没有找到工作的学生。

市场越来越大
海口越夸越大

Offer 可以“买”吗？在某些求职机

构的销售口中，完全可以。

“简历不够优秀？我们来替你润色

包装；担心没有实习经验？给你介绍远

程实习；怕笔试面试过不了？给你提供

海量题库和一对一模拟面试；担心对行

业不了解？我们有行业的资深导师和

你每天沟通。总之，在求职的每一步，

都能让你有飞跃，最终保证你拿到心仪

的 offer⋯⋯”提供这样求职服务的机

构，被称为“职前教育培训公司”。

记者在“IT 桔子”上，搜索“职前教

育”这个新兴行业，刨除混淆概念的公

司，符合精准定义的职前教育公司，有

一千多家。

2014—2016 年，职前教育机构疯

狂增长。

第 一 批 职 前 教 育 机 构 ，如“ 职 业

娃”、“职优你”、“爱思益”、“小灶能力

派”等等，现在还依旧活跃在市场上，是

大学生群体内较为知名的求职机构。

随着毕业生人数逐年上升，求职焦

虑上升，大量求职机构，得以有空间抢

夺分食剩下的学生市场。

所谓“保 offer 计划”，也应运而生。

国内最早一批做求职销售的王涵

告诉钱报记者，“保 offer 计划”，起初是

主要面向国外顶尖留学生提供的服务

方案。国内的秋招季，相对国外的毕业

时间要早一些，在线上面试还没有成为

常态的情况下，帮助留学生精准获取各

个企业的招聘时机，找准对应策略是服

务的主要内容。

在某职前教育业内人士的观察中，

报名“保 offer 计划”的学生，有 60%—

80%都是海归研究生，且名校居多。留

学生相对家庭富裕，对于他们来说，花

4 万元左右来弥补信息差，不算吃亏。

但随着各家机构竞争的不断加剧，

从提供服务到给出承诺，“保 offer 计

划”的海口越夸越大。

某求职机构销售提到，现在的“保

offer 计划”，试图给学生营造一种“花

了钱就能找到工作”的感觉，这也是顺

利销售的关键。
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