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越低迷，月薪已经跌破2000元（还是人民币！）。越来越多

的MBA毕业生感到怀才不遇，伯乐难求，具体表现在三个方

面： 工作难找； 重任难挑； 高薪难拿。 但是，我一年前推

荐给某企业的一个MBA朋友现在已经拿到了百万年薪。虽然

我对他的成长历程非常了解，但为了对读者负责我还是重新

对他进行一个访谈。 他姓范，现在是一家中等规模民企的营

销副总，私下里我叫他小范，他喊我小马哥，正规场合我叫

他范总，他叫我马老师。我约了他在西直门的逐鹿茶楼，他

请我喝极品洞顶乌龙。 ⋯⋯小范开始谈，下面是谈话的主要

内容⋯⋯ 我当初就是遵循了一个指导思想和五个选择标准。 

一个指导思想就是：钱是自己挣的，不是老板给的。 我觉得

到现在还有很多MBA没有搞清楚这个道理，他们老觉得自己

一出校门就要拿一个高薪，当一个高层管理者。为什么他们

会有这个想法呢？第一、工作了几年，有资历了；第二，名

校的MBA，听过国内大腕的课，和大腕和过影；第三最重要

，花了十几二十万银子，花了这么多时间，不能亏了，毕业

要赚回来。其实，这是非常错误的，你自己花钱念书，钱被

商学院赚走了，同时是你自己想当然的给自己设定了一个期

望值，认为毕业后水平就不一样了，可以要一个高薪。其实

不管外企还是民企，老板是不会养闲人的，即便是开始给了

高薪，你的工作贡献不够格的话还是要走人。况且现在MBA

遍地都是，靠MBA敲开高薪高管之门的可能性几乎为零。但



是如果你真有本事，能够做出成绩来，老板天天怕你跳槽，

怎么能不给你高薪呢？ 打工者关键要找一个适合的平台，好

好干，干出成绩来，让钱来找你，而不是你去找钱，这个道

理我在听你讲课之前就明白，当然听完你的课后我想的更透

彻了，这是实话。小范一脸严肃地说。 然后，在五个选择之

前我还要说一说我读书的目的，选择是实现这个目的的手段

吗，正像小马哥说的，目前念MBA的人有六种： 做生意的、

交朋友的、度假的、解惑的、拿公司奖励的、镀金的。 我是

属于来解惑的。当然这并不妨碍我交朋友等等，但是解惑是

我的主要目的。为了实现这个目的，我做了以下的选择，当

然这要感谢小马哥当初的指点。 选择学校、选择老师、选择

朋友、选择公司、选择职位 先说选择学校。虽然那时候我有

些积蓄，但是让我拿出20万来念中欧长江的我还是心疼，所

以我选了一个普通高校的MBA，才几万块。我选这家学校有

几个理由：1、我觉得学习主要靠自己，要靠自己悟，要动脑

子想，而不是靠老师教。就像学英语一样，你自己不下功夫

背单词，不练习口语，只是去听新东方没用，去美国待2年只

在唐人街混也还是学不会英语。而我自己悟需要有个环境、

有时间、有脑力激荡，这几个条件都完全能满足。总之我就

当成是学英语，我自己在家背单词，学校就当是个英语角。

2、中欧长江的学生可能职位相对较高，而我的工作经历还不

够，如果我去了可能是地位最低的，他们都盯着大老板而每

人理我。而这家学校大家的资历差不多，我还能得到大家的

认可。 再说选择老师。目前国内MBA教师大概可以分为四类

： 第一类是老外；第二类是在国外混过的老内；第三类是土

生土长的本土高校老师；第四类是企业里的高管和咨询公司



的）。你知道，我当时最爱听你的课。因为第一种不了解国

情、第二第三种没有企业经验，所以我听他们的课主要是起

一个作用，就是启迪思想，把我自己以前的经验装到理论框

架里去。但是我觉得这种启迪对于还没有在企业里做到高层

的MBA学生来说是很难有共鸣的。我当时虽然也有所悟，但

是并不多，反而有些是现在刚悟出来。当时最爱听小马哥和

其他外边的公司里的人讲课。因为你们又有实战经验又有理

论基础，讲的既有高端思想又有操盘实务，而且就是身边企

业刚刚发生的事情，所以收获非常大。 目前国内MBA的教材

基本上都是国外翻译过来的，与此相对的是国内大部分行业

的企业外部环境处在风云变幻中，受政策、国情、人情的影

响非常大，在这种不成熟的市场经济环境中，国外的理论在

中国并不能够成为致胜法宝。况且MBA教材随处都可以买到

，要是为了学国外那些东西，根本不用上课。 所以，当时虽

然有缺课，但是你们几个人的课没缺过。 再说选择朋友。交

朋友虽然不是我的主要目的，但是我也还是有目的的在选择

。就像你说的那样，人必须有三类朋友，第一类是知交密友

，包括中学同学、大学同学、后来认识的有共同爱好的等等

，这个朋友圈子能够使人生活愉悦、充实，但与工作无关；

第二类是工作上的朋友，同事、上下游供应商等，这个朋友

圈子能够使你工作顺畅；第三类是战略性的，是对自己未来

的事业发展能够提供指导和机会的，而在这类中关键是要找

到大客户，找到联络人，这样不但节省资源、提高效率，而

且提高效果，比如说，你小马哥马宝琳就是我的一个大客户

，因为你们北京时代方略在业内比较有口碑，你们段总断继

东在圈内鼎鼎大名，而你本人是在业内比较活跃的经常深入



接触各个公司的人，我通过你就能认识很多人，而没有你的

介绍我要认识那么多人就要花费更多的力气。 100Test 下载频

道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


