两步教你面试高薪工作

一、如何让自己在遇到困难时还有耐心？

在澳大利亚的一个荒岛上，生活着一大群的刺猬。起初，它们的生活可谓安枕无忧，有大量的老鼠、蛇供它们捕食，却没有任何的一种动物能够来捕食刺猬。

因为刺猬长着一身的刺，一旦遇到敌害，立刻蜷曲成球，靠尖刺来对付敌人。因此，连岛上最为凶狠的毒蛇也拿它们没办法。也因此，它们的繁衍速度与日俱增。

后来，荒岛上出现了一种新奇的毒蛇，它们的体形并不是很庞大，相比之前在岛上横行，只屈居刺猬之后的毒蛇来说还略逊一筹。但是，这种新奇毒蛇却极为凶猛，它们竟然能够对付岛上的霸主刺猬。

新奇毒蛇只要一遇上刺猬，尽管刺猬会蜷曲成球，竖起尖刺，但是它并不会退缩，而是以冲刺的速度向刺猬冲去，然后张开大嘴就把刺猬给吞了下去，然后会听到咀嚼的声音，不一会儿就消化掉了。

这真是个令人匪夷所思的动作，也是令其他毒蛇想都不敢想的举动，浑身都是刺的刺猬一旦吃进嘴里，喉管不会被扎烂吗？胃不会被刺破吗？但是这种新奇毒蛇又确实做到了，而且还没有受到任何的损伤。

后来，这种新奇毒蛇越来越多，很快便抢占了刺猬的霸主地位，成为荒岛上名副其实的新霸主。科学家去荒岛上捕捉了这样的一条蛇，准备作为研究。

当剖开蛇的身子时，科学家发现它们的喉管竟然如铁般坚硬，长满了厚厚的茧，胃更是坚硬。这个发现一度令科学家很是不解，难道这种蛇天生就具有这样的喉管和胃？

这个问题直到1938年才得到解决。当时有另一位科学家，又一次前往荒岛上调查，在一个洞穴里偶然发现了跟之前极其相似的新奇毒蛇。这条毒蛇很幼小，蜷曲在那里一动不动，于是他用捕蛇器很轻易地捕捉到了这条蛇。

然而，令人瞠目结舌的一幕出现了，当科学家又一次剖开蛇身时，它的喉管和胃里竟然长满了刺猬般尖锐的刺。有一小部分的刺已经脱落，被坚硬的茧代替。

这时科学家已经完全明白了，原来这种新奇毒蛇，并不是一出生就有着坚硬的喉管和胃的，相反是长满了利刺。

在这种条件下，小蛇只能轻微地移动，而且体内被刺得伤痕累累。但是它也必须得忍耐，长年累月地忍耐被刺的痛苦，直到刺脱落成为茧的那一天。

那么它必须得忍耐多久？

科学家又一次证实，这种忍耐的持续期限在10年左右。

原来，10年的忍耐，只是为了磨刺，只是为了有朝一日蜕变成为能够轻易吞食刺猬的王者。这种艰难的付出和忍耐，令我们人类刮目相看，也令我们感到无比羞愧。

在现实生活中，当我们遭遇到必须克服的“利刺”时，我们中有几人能够选择忍耐10年？

尽管10年之后是另一片广阔的天地，但是我们很多人都会选择放弃。因此，我们要向这种新奇毒蛇学习，学习它的忍耐精神，把身上的“利刺”磨掉，从而让我们变得无坚不摧！

二、如何让自己在处于劣势时面试一份高薪工作？

人都快30岁了，处于没车、没房、没钱和没闲的四无状态，闹心。生活还要继续，未来挑战更是艰巨，自己的发展路将在何方？下一步发财机会藏在哪里？我又该何去何从？ 

我有强烈的事业进取心，每个阶段都要求自己不断追求更高目标，并努力实现既定目标。现在凭这点微末本事，还想创业成功？思前想后，我决定边挣钱边跟高人学习，等时机成熟，自然再华丽转身。 

碰巧一家新创刊的财经类K杂志，正在招广告总监。我决定斗胆一试。

从网站上看到介绍，他们创刊虽不足一年，但想法远大，立志要在不远的将来，与财经类杂志的老大《财经》并肩，两年内超过《新财富》、《经理人》和《中国企业家》等大牌刊物。

面试前我把K杂志翻烂了，胸有成竹后，写了一个报告。

面试那天，我见到了K杂志老板李总。从李总面相和举止中我能察觉到，他是个精明、善变、急躁、敢想敢干的人。

李总说自己是从资本市场上出来的，现在是出版人，但不懂传媒，想问问杂志经营之道。我也没说啥，先把报告递上去。

很快，李总脸上浮现出点笑纹，他问：“雨总，杂志广告的销售策略写得不错，能发现问题，也有解决办法。但别人简历都有经历和业绩表现，你怎么一字不提？” 

我说：“李总，您面试最关心啥？当然关心的是能否招到管用的人才！我写的策略对路，那自然聘我。如果我使劲讲过去经历或业绩，您关心吗？没体验就没共鸣，说了意义也不大。”

策略报告起了催化作用，双方谈话由面试逐渐转变成了聊天。我不经意间告诉他，手里这期K杂志哪些是收费广告，哪些是赠送，李总听完很惊奇的问缘由。 

我说：“大牌公司投放广告是按计划发布，我在同期其他大牌财经杂志没看到这些广告，而K杂志独有，显然是白送。” 

他说：“说得有理。还有一个问题：雨总在4A广告圈里人脉怎么样？”

我从书包里掏出个皮本子，然后对他说：“李总，本上记录了100多个顶级4A公司的联络，不仅包括媒介、计划、AE等部门负责人，还有他们的性格、资历、爱好，甚至细致到服饰爱好。”

之所以有准备，不是咱装神仙，而是经验所得。“报纸是快餐文化，杂志是精品文化”、“报纸卖皮，杂志卖题”是纸媒两句行话，说的是两者卖点不同。

绝大部分奢侈品，一般只投放杂志广告。因为杂志品味高，符合品牌定位，而且读者群层次也高于报纸，适合品牌在意见领袖群中树立形象。

大牌客户广告基本由4A公司垄断，K杂志想在广告上有所建树，必然离不开4A帮衬，所以咱有备而来。

这本子是我的客户通讯录整理版，放在李总面前，他从前翻到后，从后走到前，不经意间脸上再次浮现一丝笑容。接着咱趁热打铁，把几个同期大牌杂志摆出来，和K杂志一一对比分析找不足。

从封面设计到内页版式排版，从文章编辑方向到发行策略，从高端推广到举办创刊一周年红酒推介会，甚至连杂志纸张都发表了看法：“李总，K杂志内页是85克铜版纸，虽然随众，但有缺陷……

我把几年来所学知识全抖落出来，包括如何组建广告部的思路也合盘托出：《运用‘良性货币驱逐劣性货品’的原理组建部门》、《运用‘二八原则’管理部门》、《运用‘目标细分法’开发客户》、《如何与4A广告公司深度合作》…… 

一番侃侃而谈打动了李总。他有些沉不住气，他问：“今天聊得不错，那雨总在薪水这块有什么要求？”

我反问：“李总，还是您说吧。”

李总也是老江湖，见我推三阻四，很快话锋一转，他说：“那今天我们就先聊到这儿，大家彼此都有了印象，如果大家还有兴趣继续聊，那下次我们再详谈。”

回家路上，我盘算着行前制定的策略和谈话有何失误？但我百思不得其解，难道我还不够优秀？

后来想明白里面的故事了，谈判时我精神高度集中，并没犯错。

他可能有几以下个想法：第一，回家整理思路；第二，故意凉一凉我，乔装并非求贤若渴，而是我迫切想得到这份工作，这样在薪酬谈判时，他占据主动权；第三，广告总监关乎杂志收入命脉，他还要出一道或几道考题，继续考察咱能力。

我深知咱短板在于随即应变能力差，但我有个习惯，谈判前尽量想好应对之计，把能想到的谈判过程和结果，列出来并找到对应策略！
一般一场谈判下来，我都会搞点便宜给自己。道理简单，对手再厉害，也不大可能用几分钟思考就能PK我几天的谋划吧？除非那家伙是高人。

我开始思考：“他还想怎么考我？”

回到问题实质，李总复试，无非是想看我是否是夸夸其谈之徒，他要的是真刀实枪干活的人。第二次见面不用聊啥，只用事实说话。纸媒对自己发行量示为核心机密，我先把K杂志真实发行量搞清楚。

当时北京大概有3000个报摊，我花了两天工夫，在海淀、朝阳、宣武和西城四城区，抽访100个报摊样本，发现K杂志铺货率大概有40%，每个报摊平均进5本，半个月卖完。

于是得出结论，北京发行量：3000个报摊×40%铺货率×5本/报摊=6000本。

K杂志全国发行，但发行总部在北京，所以在北京的发行推广力度肯定最大，发行量也最大，其他城市都是代理发行，再加上K杂志是高端财经杂志，只在一线城市动销。

所以上海、广州、深圳三座城市的发行量按北京发行量50%计，其他一线城市按30%计。

得出结论，各地发行量：6000本（京） + 1800本×15个（一线城市） + 3000本×3个（上、广、深）= 42000本。

再加上订阅、客户邮寄、空港、五星级酒店、高尔夫会所、私人俱乐部等财经杂志的特殊发行渠道，满打满算也就5万本。

下一步核准K杂志发行量。

北京最大的私人报刊发行公司纸老虎，有好友在里面做副总，我挂了个电话：“哥们，《财经》是财经类杂志老大，他们发行量多少？”

他说：“我们没发过《财经》，他们自己做发行，但我估计不超15万。”

财经类杂志老大发行15万册，一本新刊杂志不超其1/3，也就5万以下。

但我对匡算数据还不放心，于是搞张假名片，冒充一家塑料制品公司经理，跑到承接K杂志印刷业务的某印厂。

见到客户部王经理，我开门见山就问：“王总，K杂志李总有个新策划，想在每本杂志外面套个贴身塑料膜，提升杂志高端形象。您看我们是否协调一下印刷流程？”

当时《世界时装之苑》率先在京城采用，做法挺潮。王经理也觉得需要协调流程，再加上我对印刷工序清楚，大家很快攀谈起来。

瞅准时机，我随意问道：“王总您看，刨除残次品，每次送5万张塑料膜够用吧？”

他说：“不用那么多，有4万张足够，多了浪费。”

老子要的就是这句！

同样做一件事，有些人只做到市场调查阶段，有些人能做到核准阶段，但我认为都没把事情做到极致。

虽然我有调查K杂志核心秘密的手段和能力，但工作态度才是关键。通过走访报摊，发现K杂志还存在很多问题。下次见面咱有了新话题。

光了解K杂志发行量还不够，我决定再带朋友助拳，一通电话打下来，约好两位死党。一位是盛×长城广告公司的赵总，他是户外媒介老大。长城是大牌4A，威名显赫。请头牌公司代表现身见面会，意义不言而喻。 

另一朋友是麦肯广告公司马总，他是资深AE。有圈内重磅人物助阵，上次看到是物证，现在请看“人证”！人证、物证齐全，还想看什么？

周末我们三人在香格里拉酒店大堂咖啡厅，和李总握手见面。大家对K杂志又是一番畅所欲言。按照事先商量好的，赵、马二人和我们聊了一会儿以后，找个借口便起身告辞。

咱还要谈薪酬，关键问题没解决，谈啥都没用。

在谈薪水前，我把蓄谋已久的话放了出来，我说：“李总，K杂志发行量不过4万，看来我们要走的路还很长呀！”

他说：“不，不！杂志发行哪止4万？实话实说，有75000多本呢！”

我也没急，把自己的匡算数、核对数和印厂调查数一一道来，听到后面，李总非但没生气，反而不住点头。其实，老板并不怕员工戳穿其善意的谎言，那是员工较真。相反，他们就怕员工不认真！这是10年打工经历总结。

李总不再跟我废话了，他直奔主题问：“雨总，您看薪酬这块，考虑得如何？”

我说：“对于薪酬，打工的都希望是韩信点兵——多多益善，还是您说吧，您觉得这岗位值多少钱？”

这薪酬打死也不先说……

他微微一笑说：“税后月薪一万八，外带业绩管理奖和年底分红。你看行不？”

我心里暗自叫好！

—～～—以上部分内容摘自职场畅销小说《我把一切告诉你》。这本书上午看下午就能用。书中不谈出身、学历、人脉、运气等外在条件，只公布简单、实用、有效的实操之道。
