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从某种意义上讲，中国猎头业发展只有10年左右的历史，早期主要是为外
国在中国的机构寻找本土人才。近年来，许多国内企业，特别是一些上市的股
份公司、民营高科技企业也跻身于猎头公司的客户名单。从全国来看，以北
京、上海、广州、深圳4个城市为中心的猎头公司遍地开花，并成倍递增，据不完
全统计，仅北京就有2000多家大大小小的猎头公司。2008年的圣诞夜，记者见
到了清秀温婉的苏菲（化名），她在北京做了整整7年的资深猎头。她说：“表面
上我们在替人找工作，不过从严格意义上说，我们是在替公司找合适的人。”

曾经是个“菜鸟”
苏菲大学毕业后，在一家国有大型企业

工作，很偶然的机会遇到了后来所在的第一
家猎头公司的老板。她回忆说：“那时我对这
个行业一点也不了解，充满了兴趣和好奇。
刚巧那位老板也认为我比较合适做这份工
作。刚开始，感觉压力非常大，公司要求必须
在三天或者一周内推荐出合适的候选人给客
户，而且要经过我的面试和筛选。那时候，我
连在家看电视都心神不宁。但这份工作的确
打开了我的视野。记得有一次，我面试一个
正在某知名口香糖公司工作的候选人，聊天
时得知他们公司的口香糖一大部分损耗是在
超市收款台架子上被偷走的，每个季度下来
都是很大的数目。虽然我之前知道有人会在
超市里偷东西，但没想到还有偷口香糖的。”

从完全不懂到游刃有余，苏菲不断在工作
中吸取经验。她说：“每次接到任务，尤其是职
位越高、越难操作的案子，我的脑细胞就会越兴
奋。记得我做的第一个案子是为一家知名外
企找一位国际采购，我推荐了一个女孩，虽然毕
业没几年，但在原单位干得非常好，沟通能力特
别强，人也很聪明。客户十分满意。我以为找
到合适的人就板上钉钉了，谁知那女孩最终没
选择这家会在薪水和职位上都给她很大提升
的外企，她告诉我，她认为自己还没有完全充实
到可以去很好把握未来的阶段，她觉得如果过
几年再跳槽会走得更远一些。”

这一结果让苏菲备受打击，也她开始思
考一个人在职场上应当沿着什么样的轨迹去
发展。同时，她对猎头这一职位也有了更深
层次的了解——猎头不是中介或者传话筒，
更不是个普通的发简历的人……

“挖墙脚”也有行规
在某种意义上讲，猎头公司就是在帮客

户“挖墙脚”。所以，为了获取最高的效率，也
为了防止“夜长梦多”，猎头们会抓紧一切时
间。如果赶上客户的老板出差，苏菲有时甚
至会拉着候选人在送老板上飞机的路上面
试；如果赶上双方都出差，就干脆安排他们在
机场见面。“我们是一个有职业道德和职业规
范的行业。”苏菲表示，对于正规的猎头而言，
其工作虽然是源起于委托公司，但对劳资双
方都要负责。没有经过候选人同意，猎头不会
将其手中关于候选人的资料给任何人看。有
时，客户的有些招聘工作需要保密的，猎头也会
非常小心，只有和候选人私下面试后，觉得必要
时才会透露客户信息。另外，一般情况下，如果
一家公司已经是某猎头公司的客户，那么其他
猎头公司就不能再挖这家公司的人。

神秘的猎头们到底能赚多少钱？苏菲坦
言，猎头都是“底薪+佣金”的工资制度。年薪
从三四万元到五六十万元不等，甚至还会更
高。如果成功地促成一个案子，猎头公司会从
客户那里拿到跳槽者年薪的20％～30%作为佣
金。而具体负责该案例的猎头能拿到多少提成

呢？不同的猎头公司提成方案不同，一般是猎
头公司所得佣金的5％～50%不等。

苏菲介绍说：“在经济环境好的时候，七
八人组成的猎头公司只要拥有三五家职位
质量好的优质客户，日子就可以过得非常滋
润了。”

“您好！这里是某猎头公司，现在有一个职
位想和您沟通一下，不知道您是否方便？”苏菲几
乎每天都要说这样的话联系业务。有一天，她竟
然也接到了同样的电话。颇感意外的苏菲迟疑了
几秒钟后，立刻镇静下来，因为她很清楚，被其他
猎头公司的“雷达”扫中，也是很正常的事。

猎头每天都在和人谈发展，夜深人静时，其实
他们也在考虑着自己的发展。一般来说，刚一入
行，要做最初级的研究员，然后随着时间的推移和
经验的积累，依次做助理顾问、顾问和高级顾问，
如果再高就是老板了。这个行业流动性很大，很

多人受不了压力，干几年就跳槽到企业做人力资
源等其他职业了，能一直坚持下来的人凤毛麟角。

苏菲曾经 3次成为别人的“猎物”，但不管
怎样，她并没有跳出这个行业。她笑着说：“在
几年前，就已经将猎头行业作为自己一生的追
求了。”因为，她始终对这份工作保持着浓厚的
兴趣，并得到难以形容的成就感。

谈起这 7年的感受，苏菲说道：“初出茅庐
时觉得工作很简单，几个月后就觉得自己足够
强大了，但几年后又发现这个行业瞬息万变，做
一个好猎头依然‘路漫漫’，还需不断求索。”

经济不景气时“拼服务”
业务受到影响的既有专做 IT 业务的猎

头公司，也有做房地产行业、外贸进出口行业
的猎头公司。“猎头行业将面临重新洗牌，有
些实力弱的公司可能会熬不下去。”苏菲繁忙
的工作节奏终于缓慢下来，但是单子少了，收
入降了，心里除了不踏实还是不踏实。

市场何时回暖没人知道，但苏菲认为自
己需要积极地面对。她正在尝试去开拓一些
客户。“毕竟公司不能老裁员，要想不倒闭就
要做生意，要做生意就必须得招人，要招人就
得找猎头。”苏菲的想法很积极，她认为猎头
的品质很重要，谁的服务好客户就会选择
谁。以前，她会挑客户，如果客户提供的职
位、佣金不够理想，她就不做。现在，苏菲面
对任何一个客户都会百分之百地投入，给对
方最好的服务。她希望以“拼服务”的方式，
在众多猎头中脱颖而出。 据《法律与生活》

年薪从三四万到五六十万不等

猎头率先感受到经济危机
中国的猎头业大致分为 3个板块：一是

外国猎头公司，二是国内猎头公司，三是一般
人才交流机构的高级人才寻访部门。涉足IT、
房地产、生产制造、医药化工等多个领域。

有人说猎头是一份很爽的职业，因为他们
可以在咖啡厅、大酒店、高尔夫球场和一些层次
很高的候选人谈笑风生；也可以在不同的候选
人和客户之间周旋，拿到不菲的佣金。然而，苏
菲却说，其实猎头并不像人们想象的那样轻松
又风光。其实，猎头只是偶尔在很特别的情况
下才会和候选人约在环境较好的咖啡厅见面，
大部分情况下，他们是将候选人约到公司面谈，
这样一天可以面试很多人，效率才会高。

2008 年，裁员大潮在全球此起彼伏，作
为企业和求职者的第一桥梁，猎头们率先感
受到浪之汹涌。苏菲最早感觉到“寒气”逼来
是去年三四月份，一个曾被她推荐到一家大
公司的朋友，突然在MSN上问有没有好的工
作机会介绍。苏菲很是诧异，因为她知道朋
友所在的公司在国内业界也属一流，而且她
的朋友也一直很受老板欣赏。“之前看电视报
道觉得危机只是美国的事儿，离我们远着呢，
有时还有些幸灾乐祸。可是和朋友的那次聊
天，让我第一次感觉到金融危机离我们如此
近，其实就在身边。”苏菲沉重地说道。之后，
仿佛在一夜之间，找工作的人多了起来，无数
公司停止了招聘。每年在圣诞、元旦、春节阶
段都是公司招聘不太活跃的时段，而今这种
冷清表现得异常强烈。以前苏菲所在的猎头
公司电话铃声总是不断，而现在偶尔有来话
也基本都是个人在找工作。
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