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那几天我刚到长沙，通过借力一个哥们把住宿稳定了下来，还是非常感谢的，有团队就是不一样，当时还有学长让我去他那住几晚，等工作安定了再搬出去也不迟，这个团队的确给了我家一样的感觉。

直奔主题了，我也不废话，当时来的时候经济情况很不好，所以我给自己的定位是快速稳定下来，活下来哈，跟俞敏洪当时的情况差不多，然后我是小白，肯定是要从快消入手，如何快速面试成功一家好一点的大型快消企业呢？

因为住宿已经稳定下来了，所以公司肯定不能离得太远，当时离我10公里以上的公司我就没有考虑了，市调了一下大概就是可口可乐，红牛，蒙牛这几个公司，我分析了一下自己的优劣势，优势的话肯定逃不过三大，最好能聊到三大上面来，三大里面呢？

因为我单爆了40天的七擒孟获了，所以七擒孟获案例肯定也是我的优势，如果能讲故事也不错，我的劣势是销售小白，而且没有正式面试过的经历，有点目标性恐惧，不过这个劣势还好可以隐藏，因为我的适应能力比较强，只要面试过一次第二次基本不会有太大问题，总之只要我聊到三大上面来，所有的劣势就基本都隐藏了，这就看我如何掌握主动权了！

后来我线下市调了一下，发现可口可乐公司的业务员已经饱和了，他们现在招的不过是储用人才，就是相当于备胎而已，如果有业务员不努力就会被这些人顶下来，这就导致初期的工资是很低的，但是我如今生活已经成了大问题，肯定不能这么玩了，可口可乐基本pass掉了，但是这么好一家平台不能浪费啊，还是去面试了，就为了适应一下面试的气氛吧。

事实证明我先走一趟面试的流程是对的，的确面试就有些紧张吧，面对经理的时候有点不知道如何掌握主动权，那是各种被带着走，不过面试还是成功了，因为有些回答可能还是比较让他满意的。

比如他问我会如何开展工作，因为我们的客户量很大，有接近三百，我就说：“我的精力有限，这么多客户我肯定不能面面俱到，否则就是往大海里撒盐没啥效果，如果是我，我会将客户分成三种，
A类是合作意识比较强的，近期可以开单的；
B类是已经认可了我们的产品的但是没在我们这进货的客户；
C类是还没有认可我们的产品或者说我们的产品在他们那都比较少，竞品占了大头的这种客户，刚开始就是把这些客户都了解一下然后分类，整理资料，客户多，容易乱那都不是事。

我按照街道，每条街的名字纵向分类，然后按照ABC三等横向分类，这样合纵连横串起来客户资料就能看起来清清楚楚的，拜访也不会乱，在整理完所有客户的基本资料后下一周就可以开始主攻一批A类的意向客户了，先集中力量把他们拿下来，数量级拜访，做人情，做增值服务，这是刚开始的主攻方向，B类的我做到一周拜访一次就行，每周短信跟上，C类客户的话也是这样，前期就是跟他们混脸熟吧，因为刚刚开始他们对于我是完全没有信任感的！”

这样的回答似乎还是让面试官比较满意的，直接就问我什么时候可以过来上班了，我推托了一下说我考虑一天，然后就走了，还是要学会拒绝的吧哈哈，毕竟不是意向公司，这个时候我就挺有信心了，有了信心啥都好说，觉得面试也就是那样吧，都学了三大了没啥好怕的，第二天我就去面试了蒙牛，这是我的意向公司，当时面试官是问我：“你为什么要做销售？你认为做销售最重要的是什么？”

砸给我这样俩个问题，当时心里想着要掌握主动权，我决定把话题拉到三大上，拉到七擒孟获上最好了，我就这样回答：“我个人认为销售是非常的重要的，站在我的立场，我觉得销售能够在最短的时间充分全面的改变一个人，因为销售就是销售自己，客户认可了我，才会选择我的产品，这是一个很有挑战性的工作，站在公司的立场，我认为销售是所有公司的命脉，因为公司想要盈利就要卖货，想要卖货就是需要销售，这是板上钉钉的事，所以我决定要来做销售！”

我见面试官就一个劲点头不说话，我就继续说：“销售最重要的东西，在客户的角度来说的话我觉得最重要的一定是人情，没有人情打底什么都是空谈，因为人家不信任你，以前我就吃过这样的亏，刚刚开始跟客户不熟悉，就上去就谈业务，但是想想客户一天不知要遇到多少谈业务的业务员，烦都烦了，我这销售主张一清晰，客户直接不搭理我，后来就长了记性了，初次见面坚决不谈业务，最多报一下家门，然后就是聊天，因为做的是厨电销售，客户是正在装修的小区业主，一般装修都挺忙的，咱去了不能只聊是吧，眼里全是活啊，这里帮忙那里帮忙又是搬东西又是什么的差点正是沦为装修工了，这么几次下来，客户基本对我没有开始那么厌恶了，这时候再谈人情就比较好。

站在我的角度，我认为销售最重要的是心态，因为一次拜访绝对不可能成功的，而且我不能主动谈业务，只有等于客户熟悉了等他提业务的事，这时候成功率就很高，这就需要我大量的去拜访，当时我最多的一个客户连续去了九天才拿下来，这九天只有最后一天是在谈业务的，前面基本就是聊天啊，聊客户的各方面，我也说说我的基本情况什么的，多帮忙干货，多诉苦现在不容易什么的！”

这时候我停了一下，面试官听得挺入神的啊，就一个劲点头了你倒是吭声，我就问：“姐姐你听过七擒孟获这个故事没有，有没有觉得特像一个销售案例？”她说知道，但是不了解，让我说说看？一副饶有兴趣的表情，我心里一想就等你这句话，现在天天晚上跟诸葛亮约会，真是太熟悉了！

我就开始讲故事了：“这个离现在一千八百年前啊，诸葛亮出兵平定南方，当事参军马谡制定了‘攻心为上攻城为下心，战为上兵战为下’的著名战略，孔明就采纳了该战略，他也觉得孟获不能杀，因为南方一旦群龙无首必定一片混乱，到时候一发不可收拾，所以孔明第一次抓住孟获是很快的，在他眼中孟获的把戏就是些过家家手段，孔明面前秀谋略那不是自讨没趣么，但是他不服啊，孔明就把他放了，抓了第二次、第三次、第四次、第五次、第六次都不服，这个就跟我拜访客户一样的，我拜访第一次第二次第三次第四次第五第六次他都不给我下单，这个时候人的心态真的就非常重要。

孔明的做法给我了我很大的启发，他是典型的只专注眼前，不想之后的事情，就是抓了再说，不服就再来一次，抓到孟获服为止，总之他心里想的是抓而不是这次要收服孟获，因为这样会感觉自己离目标很远很远，在一次次的失败之后，整个人都会有一种强烈的挫败感，我们做销售也是这样啊，长期被拒绝真的太正常了，因此到后来我也是只是想着拜访而不是开单，完成开单很难，但是完成拜访就很简单，一次不行就继续下去，这个数量级到了一定就能水到渠成，所以就像诸葛亮一样，有他这种心态，还怕开不了单吗？”

故事没有讲太长，我还能继续讲呢，但是怕面试官听烦了，一个女孩万一不喜欢历史故事咋办？不过我还是想多了，面试官阅人无数，怎么可能这就不耐烦，还是那句话吧，我把面试想难了，她后来跟我说第一次遇到我这么回答问题的，觉得我沟通的能力还是很不错的，对于销售也有很独特的看法。意思就是说从来没有遇到像我这么玩的，这也很正常，会三大的能有几个呢？

整个面试过程一直是我在说，面试官就说了几句话，就剩我在侃了，聊完就直接可以过来上班了，两次面试都是一次性过了。我的感受是有时候三大只要用一点就行了，甚至八大方向中的一两个足以解决面试难题，还是老大那句话，三大学起来难，用起来一招半式足矣。

《三大思维模式》备注：
源于书本《3年挣850万，你也可以复制》。书中，雨哥运用了这些方法。

第一、提问思维模式；是从毛主席的理论演变而来，提出问题-分析问题-解决问题；
第二、目标细分思维；总目标分解成若干小目标，逐个攻克所有分目标，积小胜为大胜。
第三、单点爆破思维；单点爆破是指集中优势兵力打解决某一点，从而打破当前的僵局，取得事件的重大进展。

