面试时这些“谈薪技巧”，让你的薪资提高20%！
所有人都渴望拥有更高的收入，但是面试短短几分钟时间，可能就决定了你未来很长一段时间的收入情况，在与HR谈薪资的博弈中，你能为自己争取到更高的薪金吗？
个人能力，面试表现，都会影响到薪资的高低，个人能力暂且不论，咱们今天说说如何通过增强“谈论薪资”的能力，让自己拿到更高的薪水。
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首先，仅凭简历和面试中短暂的沟通，面试官对求职者的了解是非常片面的，所以，在制定薪资的时候，除了本岗位的行业薪资水准和公司的岗位薪资标准，更多的是受面试官的心理因素影响。
这种情况下，面试官的潜意识会凭借经验和感觉，对求职者进行粗略的价值评估。此时，如果拥有一些“谈薪技巧”，将是你拿到更高薪资的有力武器。
一、标准：没有标准，就是没有价值
你对薪资待遇的要求，是一个明确的数字，还是一个浮动值?
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你的简历中，期望薪资一栏写的是8-10K，你觉得，你更有可能拿到的是10K还是8K，或是更低？
如果面试官当面问：我看你写的薪资浮动范围比较大，你能接受最低薪资多少？
大部分求职者都会找出一个看起来还比较妥贴的解释：“如果是我喜欢的行业、如果离家近，可以降低工资要求”之类的说辞。
这样的回答，暴露了求职者两个问题：
1、不了解自己的价值：不清楚自己的工作能力，在劳动力市场上到底值多少钱，所以提出一个浮动的数字，如果运气好的话，能多拿到一点薪水。
2、不相信自己的价值：想要拿到自己报价范围内最高的那个薪水，但又害怕对方不认可自己的价值，所以提出一个浮动的值，给自己留一个下台阶
无论面试官有没有当面问出这一问题，对于那些没有明确标准、报出浮动薪资要求的求职者，面试官的潜意识里已经有了“对方想要撞运气拿更多薪水”的感受。而这，毫无疑问拉低了求职者在面试官心目中的估值，所以很多求职者最后谈论的薪资不理想。即便面前的求职者确实是有能力的，对于面试官来说，有一个明确的薪资要求，和一个浮动的薪资要求，给面试官带来的感受差异完全不同。
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求职者提出一个浮动的薪资要求，就如同是告诉面试官“我的工资可以商量，可以更低”。
就好比在夜市摊买衣服，大家买东西都在讨价还价，卖家（面试者）说出来一个价格，买家（面试官）心里一定认定这个价格有很大水分！就如同漫天要价，坐地还钱一样。
所以请记住，在提出薪资要求的时候，给出一个明确的数值，永远不要说一个浮动的范围。
二、开价：结合自身能力和岗位薪资
在与面试官谈论薪资的时候，你会开价5K，10K，还是20K？
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或许有不少人告诉你，刚毕业找工作不要只看薪水，更重要的是能否学到东西；等你成长了，就有涨薪机会。前面半句，我个人不发表评判。后面半句，我想说的是“理想很丰满”。
首先，“成长了就有涨薪机会”有很多不确定因素：
1、怎么样才算成长了？没有明确标准衡量，所以可能遥遥无期！2、有涨薪机会？只是有机会，并不一定涨。3、什么时候涨？4、涨多少？
这些问题，没有人知道，也没有人会给你答案。在企业里，获得晋升、加薪的人，总是少数的。
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即便你看过很多“职场传奇”故事，从普通员工三年逆袭成为部门总监或总裁，每当看到这些都会让你兴奋不已，感觉自己也会是那个能够实现逆袭的。但实际情况下，绝大多数的员工在入职到离职之间，岗位是比较稳定的。
薪水涨幅也是跟着企业总体水平走。即便等到了那个加薪的机会，但可能仅仅是与一开始的期望薪资持平而已，一个低薪资起点，损失了你多少原本可以得到的收入？
我们对工资的高要求，会让面试官的潜意识里觉得我们更具有价值，从而更加慎重的考量我们的能力和薪水制定。
比如，与一位做HR的朋友闲聊的时候，说到这个话题：如果岗位薪资范围在6-12K左右，有两个面试者，一个要6K，一个要10K，你更倾向于录用哪一位？
朋友的回答很现实：如果从节约公司支出方面来看，肯定6K的好像更适合，因为每个月支出更低。但是，我更倾向要10K的，因为感觉敢要10K的比要价6K的人更有能力。
看吧，在不看面试情况的基础上，仅仅是谈薪环节，薪资要价也会影响你在面试官心中的感觉。
三、还价：能轻易得到的，就不会珍惜
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如果你提出薪资要求是10K，面试官则给出7K的薪资，你会选择拒绝？还是接受？还是先拒绝后接受？
现实和想像总是充满了差距，求职者们难免遇到很多需要妥协的事情。对工作时间的妥协，对工作内容的妥协，还有很多，是对薪水的妥协。
有时候，妥协会让你更容易得到一份工作，但妥协，尤其是轻易妥协，除了损失了真金白银的收入之外，还会损失你在面试官心中的价值。
能够轻易做出妥协，在面试官心中意味着什么？
1、面试者提出的薪资要求有很大水份，或能力与薪资不匹配。
2、妥协后的薪资依然有很大水份，相比个人能力，妥协后的薪资仍然虚高。
太容易得到的，就不会被珍惜。就算结局依然是做出妥协，过程也绝对不能一蹴而就。
四、如何与面试官巧妙的“讨价还价”
（1）无论有没有达到预期，都要还价
在买东西的时候，如果你的砍价立刻被店家同意，你会有什么感觉？
是感觉自己捡到宝了吗？还是感觉还可以砍的更低？
如果只是一对一的商品交易中，迅速妥协有时候是个以退为进的招式。
利润空间充足，对方砍价力度也不大的时候，可以直接做出妥协。对方可能会为了保持言语逻辑的一致性，减少砍价砍到更低、放弃交易的情况出现。即便事后消费者觉得自己有可能买亏了，但对商家来说，交易已经达成了。
但是，劳动力市场可不是一般的商品市场！特别是，求职的过程通常不是一个一锤定音的买卖。
求职者如果对薪资迅速做出妥协，面试官出于言语逻辑的一致性，可能暂时表示同意。但用人单位却未必当场做出用人决策，在你苦苦等待offer的时候，面试官品味到那种“买亏了”的感觉，可能会放弃提供offer。
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当面试官报出的薪资，低于你刚刚提出的薪资要求，不论是否在你的承受范围之内，一定要进行议价，而不是直接妥协接受。
在商谈过程中，当对价格的讨论开始变得针锋相对时，可以从自身工作能力、对工作的要求、其他福利方面来谈。
即便已经对薪资、福利等方面感到满意，也需要让对方做出一点妥协，哪怕是引导面试官说出一个刚才他没有提到的公司固有福利，再选择同意，会避免因自己妥协而带来的价值感下滑问题。
（2）期望薪资要有底线
在谈薪资的时候，大幅度的妥协，会让面试官产生被欺骗的感觉，而底线，就是维持自身前后一致性、获取期望薪资的最终保障。
若是工资本身与合理的预期相差太大，即便对方用预期的发展空间做诱饵、提出了一些未来的许诺，或是面试官在工作时间、性质方面做出了一些妥协，也一定不能接受。这是面试中用人单位的惯用手段。
五、自信：自信能帮你获得offer和高薪
有标准，高开价，敢还价，都只是在面试过程中，步步为营的招式。真正一锤定音的心法，是自信的心态。
只有你自己自信，面试官才会更加慎重的考量你，也会更欣赏你，认可你的价值，薪水也会因你的自信而水涨船高。
当然，你是否自信，也会被面试官观察出来：
1、一个自信的人，对自己的工作、薪资有明确的标准。
2、一个自信的人，相信自己能够配得上高薪，也敢于挑战有难度的工作。
3、一个自信的人，面对不合理的薪资待遇，能够坚守底线，不怕失去。
而面试官对于这些具体环节的观察，是根据潜意识的“社交直觉”在发挥着判断能力。通过“社交直觉”对面试者是否自信的解读，推测出面试者是否擅长工作、敢于解决问题、能够做出成绩。
从而判断在同岗位中，这个求职者的薪水应该高于平均水平，还是只是普普通通。
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如何才能表现得更加自信？
每个人的感觉不同，但可以从一些小细节出发，比如，走路的时候，不要弓腰驼背，要抬起胸膛；
在面试过程中和面试官交谈，目光坚定，不要躲避面试官的眼光，回答问题的时候，语气坚定一些，一些问题可以思考，但不要思考时间过长。
除了以上说的，真正的高薪和自信，还是需要自身具备真正的技术和实力，强装的自信只会表现一时，真正实力散发的自信才会永久绽放。
