5个冷门但超实用的面试技巧，快速拿到更好offer
面试，一个简短的会晤，很可能就决定了你过去几年间的努力，能把你带到什么样的高度，并决定着你未来一段时间内的地位和收入。懂得如何工作固然重要，学会如何应聘也是想拿到理想offer必不可少的。
我们今天所说的，不是该记住哪些知识点，不是怎样描述自己的工作成绩，而是个人的心态、行为层面，如何影响面试官对你的估值。并从5个环节，带你迅速提高应聘能力，拿到更好的offer。
（1）展现自身价值，是工作能力之外的另一种能力
每个人都有擅长的工作领域，但应聘未必在你擅长的范围之内。
有的人工作能力出色，却在面试时发挥不佳，得不到好的offer;而有的人却懂得如何在面试中展现自己，赢得了更好的工作机会。
没有拿到理想offer的人，或许会瞧不起那些工作能力一般，却善于在面试时展现自我的人。但说真的，这不是什么奇技淫巧，这是一种能力。有的人具备了工作的能力，有的人则掌握了展示自身价值的能力。
（2）信息不对称条件下，面试官的估值能力很容易受心理因素影响
面试，从来不是一个信息对称的交易。如果信息完全对称，那用人企业就该偷笑了，招聘工作太简单了，按每个人综合能力高低排序，选取最高的，送走最低的，轻而易举。
但实际上，企业招聘最难的就是了解一个人真实能力的高低，要不然也不会有那么多猎头公司和背景调查公司兴起。求职者还有可能根据外间资料提前了解企业，而通常用人单位对求职者的了解，仅仅就是简历和短短的沟通。
所以，企业对求职者能力的认知，只是在信息不对称条件下，短时间内形成的简易估值。而面试官作为一个人类个体，他的估值能力很容易受到心理因素的影响。
如何抬高你在对方心目中的估值？如果单单针对应聘，这或许比学会如何工作要容易。
一、姿态：成为挑选者
应聘时应该放低姿态还是抬高姿态？或者说应该谦虚还是拽？
还没有在企业中展现自己的能力，就开始对企业进行多方挑剔，这样不谦虚的表现，在很多求职者的眼里，是不利于应聘的，与传统的文化观念、职业教育也并不相符。而且，面试官们也希望这样的求职者少一些比较好。
但现实与人们的认知，从不是对等的。求职者认为应该谦虚，面试官说喜欢谦虚的人，但那些姿态比较高的求职者，在同等能力层级下，却拥有更高的面试成功率和更高的薪资水平。这是为什么?
因为你站在挑选者角度的状态，会无形中提高面试官对你价值的估测。
从对方的态度来预估对方的价值，是人类在社交活动中形成的本能。在社会中，往往是具有高价值的一方有更多的挑选空间，而低价值的一方则等待被挑选。而根据这点，人们会估测那些挑选别人的人，是具有更高价值的人。这样的逆向推理在现实世界里并不总是合理的，但在多数人的思维过程里，潜意识却总会在信息不全的情况下做出这样的本能判断。
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就像我们前文所提到的，面试不是一个信息对称的交易。面试官对于求职者价值的评估，往往是一个粗略的简单感受。在你与面试官刚刚接触，双方价值关系尚不明确的时候，主动站在挑选者的位置上，会让对方的潜意识做出逆向判断，认为你的价值比较高。
虽然对方未必会承接你的态度，相应站在被挑选者的位置上，但在他潜意识的判断中，一个人能够进行挑选，说明他具备了挑选空间，这个人很可能具有较高的价值。同时，刚见面就开始挑选，也说明了一个人习惯于挑选别人，可能通常拥有较高的社会地位。所以，对方对你的价值判断自然也就抬高了很多。
除了有的人经过训练，刻意进行察言观色外，这种关于对方价值的估测过程，一般不会经过主观意识的思考，只在潜意识中进行，却会对价值评估产生很大的影响。所以，高姿态的先声夺人会让你的面试更为顺利。当然，高姿态并不意味着去Diss面试官，只是让你敢于站在挑选者的位置，并表现出你进行挑选的态度。
哦，对了，其实招聘单位也都在使用着姿态的策略。用人单位称前来应聘的人为“求”职者，而成负责面试的人为面试“官”，再设置出无领导小组谈论、答题等复杂的挑选过程，也是在你未曾察觉中调整着你们的关系，从而抬高企业自身的姿态，压低你的姿态。
二、外表：所有人都以貌取人
古人的智慧中，常教导后人，不要以貌取人，正是因为几乎所有人都会以貌取人。这个貌不单单说的长相，是包括着装、配饰、清洁等一系外观因素的统称。
以貌取人是人类的天性，是在百万年进化中养成的本能。远古时期，生存条件没有现今这样发达，一个人所穿着的兽皮、树叶，毫无疑问就体现了他的生存价值。能够裹着猛兽皮的人，不是最好的猎手，就是族群的领导人。而外表的清洁，也只有那些不需要为生存问题担忧的人，才有时间和充足的水资源去实现。因而，通过外观去判断一个人可能蕴藏的价值，并不是现代人趋炎附势的卑劣，而是人性长久以来的本能。
而面试这样一个短暂的面对面接触，面试官在潜意识中，也会根据你的外观状态，对你价值进行估测。
（1）曾经在群体中的地位。外观因素在一定程度上，能够反映出你在过去的公司、社会群体中，处在较高的地位，还是较低的地位，是领导者，还是跟随者。
长期处于领导者地位的人，因为他的行为会给群体内每个成员的生存情况带来影响，所以他的一举一动都会受到群体内其他成员的更多关注。因为受到的关注多，所以拥有较高地位的人，平均来说会更加注重自己的外表状态。
相反，群体地位较低的人，受到的关注也就越少，因而对自己身外在状态的在意程度也就更少。就像长期宅在家里的人，因为不受到关注，所以对自身外在条件的约束大幅度降低。
而你在曾经群体内的地位，毫无疑问是你价值的衡量因素之一，对群体更有价值的人，才更有可能在群体内获得较高的地位。
（2）生活水平的高低。外表状态能体现出生活水平的高低，这并非是和名牌、奢侈品划等号，而是在一定生活水平层级上的人，都会有更多的可支配预算，去调配自己的外表状态，让自己看起来更好。
这从侧面反映出了，你曾经收入情况的高低。而你过去的收入情况，通常就代表了你在过去公司里能创造的价值。一个能为过去的公司创造高的价值、为自己赢得高收入，并有更多的精力、收入来让自己更好的人，自然是更具有能力的人。
三、重视：重视导向失败
很多人都会对面试拿出十二分的重视，无论是初次参加面试的毕业生，还是裸辞之后寻找下家的人，或是有段时间没有工作的普通劳动者，都会非常重视面试，无论是心态上的重视，还是行为上的充分准备。然而，过度的重视，恰恰会带来负面的效果。
一方面，你重视的态度，会给面试官的价值估测带来不好的影响。我们开篇就说过，面试的信息不对称，使得面试官最终的决策很大程度上依赖感觉和估测。而估测，不仅仅是对于你的价值进行估测，自然也有对企业自身价值的估测。如果面试官对企业自身、所提供岗位的估值高，自然对求职者的筛选就更为严格。
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当面试官感受到你对面试的重视态度，就会放大他对企业、所供岗位价值的感知，与此同时，就像“没有高山，不显平地”那样，他对自身的价值估值更高了，相对来说对你的价值的感知就会降低。
另一方面，对于不常参加面试的人来说，过度的重视会影响面试中的发挥。面试前记忆大量的知识点、话术，对思维能力的占用;来到陌生的环境下，产生的不适应感;不了解市场环境，对自身价值的不确定；以及因为对面试结果重视而产生的紧张，都会增大面试时所承担的压力。
而对于大部分人来说，在陌生的场景下，面临很大的压力，会促使机体分泌大量的皮质醇，阻碍自己进行理性的思考或表述，难以发挥出最佳的表现。（这原本是机体的应激激素，在压力、危险状态下分泌，促使个体产生攻击或逃跑等应激行为）
这也是为什么有的人会说，拿到一份offer之后，你的应聘才真正开始。
· 一是通过短时间的频繁面试，让你对面试这一个过程更为适应。
· 二是拿到一份offer之后，无论是因为受到了认可还是因为有了保底，压力状态会大幅度得到缓解，继而在之后的其他面试中可以更好的观察、思考、表达。
除了建议求职者不要过于重视面试，别做太多“考前突击”之外，也建议在平时定期参加面试，作为对自己的训练。
· 一是让自己的身体不再对面试陌生，从而可以在真正的面试中分泌更多的多巴胺，而不是皮质醇，从能够更好的发挥。
· 二是经常通过市场了解、检验自身的价值，对自身价值的认知是冷静思考的基础，而不是“碰到买家，急于出手”的慌张。
四、亲和：没有关系，用眼缘凑
毫无疑问，经人介绍，是容易进入一个公司的方法。但既然身处面试现场，很多时候是没有关系作为依托的。而在面试中，面试官对你的一个粗略感官，就很有可能决定了你是否有机会拿到offer。如果能力相近，一个非常顺眼的人，和一个很不顺眼的人，你会更倾向于选择哪个?
眼缘这个东西，在很多人眼里是非常玄妙的，但实际上，却并非不可控的。只不过因为涉及到的环节比较多，而且每个人有不同的相性范围，你无法提前预测明天的面试官会与具备哪些性格特点的人合拍。所以，也自然不容易在这方面做出调整。
但也有一个很实用的技巧，快速增加你们的投缘程度，这个技巧就是模仿。
在心理咨询中，有一种常用的沟通技术，叫做“先跟后带”。就是先跟随、配合、认同对方，建立起亲和感，缓解对方的抗拒，再对对方进行带领和引导，传达正确的思维方式。而模仿，就是“跟”环节中一项重要的方法。
举个例子，比如要与一位仰面朝天躺着，望向天花板的患者进行沟通，医生也应该以同样的方式躺着看天花板，这样相同的动作会让对方的潜意识感觉到安全和认同。而在日常中，人们的很多行为其实也在不知不觉的使用着这种技巧。
比如：很多人在与小孩在沟通的时候，会刻意模仿小孩子的说话方式、惯用词，甚至是把嗓子捏尖来模仿小孩子说话的声音，这些方式可以更快速的与孩子拉近距离。
又或者：据外国早期的心理学家统计，餐馆内服务员的模仿能力将很大程度上影响他们的小费收入。那些善于模仿顾客的服务员，模仿顾客的语气、动作，还会不断在顾客点餐的过程中重复顾客所说的餐点名称(即便顾客说的餐点名称，不是此餐馆内的标准叫法)。使用这种技巧的服务员所收获的小费，比不擅长这种技巧的服务员高70%。
建立起亲和感，会让对方在无意识间对你表达出更多善意，因而也就提高了获得offer、更高薪资的可能性。
模仿只是一个基础方式，还有很多具体的操作方法，比如镜像、同步、回溯等等，本身与求职面试的关系不大，就不在这里详细介绍了，我会在其他的文章中再进行解读。
五、自信：最有感染力的技术
无论你在面试前“考前突击”时背多少理念、词汇，也比不上自信的说话状态，能为你带来的增值。
自信本身就比任何词语更具有感染力，如果你都不相信自己在面试时说的话，无论在谈论过去经历、成就，还是在谈论工作理念、行业现状、工作计划的时候，都抱着含糊、犹豫态度，那面试官如何能相信你有做好工作的能力？因为，一个有能力，并且在某方面有过成功经验的人，当谈论起自己擅长领域的时候，因该是最自信、无需犹豫的。
害怕说错话，让你无法果断、有底气的说出你的观点，但害怕说错，并不能让你不说错。而且，这种说话的状态，还更会让人对你所说的话产生质疑。
无论在工作的团队中，还是在社会组织、学校学生群体里。凡是由人所聚集形成的群体中，总会有一部分人在发号施令，也总会有人在背地议论。但有趣的是，即便发号施令的人做出一个并非最佳的决策，也会受到响应和跟随。而背地里小声议论的人，即便真的提出了一个更好的选择，也没人会在乎他的想法。
且不说这些自信的人，在长期的相处中给人带来了更好的刻板印象，所产生的影响效果。就算是一个由陌生人组成的临时团队，也往往自信的人更容易受到响应和跟从，因为自信，本身就是一种影响力。
不要害怕自己在面试过程中说错话，即便你自信的说出一句错误的话，也比你懦弱、犹豫许久说出一句正确的话要带来更好的效果。
写在最后
工作能力，或许有高低的衡量尺度。然而，面试官不是机器，他的感受，可以被轻松影响。学会突显自身的价值，从而拿到更好的offer，是每个求职者在学习如何工作之外都应该了解的。
下一篇，我们将介绍在面试中谈论薪资的技巧，想通过面试多拿30%的薪水，就关注留意一下吧。
当然，展示自身价值的能力，也仅仅是辅助。如果没有切实的工作能力，进入公司后，也无法支撑起自己在面试中塑造的形象。二者兼具，才是上策。在起点学员报名学习，就是一个可以快速提升工作能力的不错途径。
