五大技巧，教你完美碾压用户体验职位面试
设计师比其他职位具备更惊人的优势：我们可以展示我们参与的工作，并且告诉他们我们如何将价值直接体现在产品上。展现作品集比谈论投资回报或者展示代码测试更有效。
当你成功进入了电话面试或者面对面面试的阶段，这就意味着你已经通过了最艰难的考验：你已经具备了在该公司工作的技能。现在要被评估是否具备软实力以及能否适应公司的文化。
在上次西雅图用户体验组见面会主持的谈话之后，我发现很多公司没有在面试中明确表达对面试者的期望，而且并不知道如何去面试。
面试的过程其实是个自我展现的机会，作为设计师来说，如何可以控制整个面试过程，并且展现出你正是公司需要的人。从用户体验的角度来准备面试，你就能够抢占先机。下面我会跳过一些标准的步骤，比如面试前冲个澡或者穿正装，因为这属于常识。让我们来谈论真正重要的部分。
一、研究该公司和所属的团队
任何用户体验设计都应该从理解目标用户开始，工作面试也不例外。
我并不是单说要理解公司做了什么或者公司的历史。你要去了解公司的员工，他们是谁，他们在过去做了什么，他们可能正在做什么。
让我印象最深刻的事情是一个求职者知道我是谁和我的背景是什么。试想如果他们在谷歌上搜索了我名字（“Patrick Neeman”），并且看了约前60条结果，他们应该了解我是谁的。
原因？
任何用户体验设计都应该从理解目标用户开始，工作面试也不例外。这表明求职者理解在做任何事情之前都要做调研。
请牢记面试官们就是你的目标听众，所以你要怎么做呢？
在多数的面试环节中，最多会有六个人面试你，而且每一个面试官代表着不同的角色，也可能代表着某个人物画像。他们都会有不同的技能和需求。他们会问一些和他们在公司的职责有关的问题。在你面试之前，你应该了解他们的角色和背景，为他们的提问做准备。
例如，产品经理的问题可能与设计经理的问题差别很大。了解情景很关键，能够让你用他们的语言来回答问题。
我在面试中寻找共同点——例如，我这周面试的候选人在健康医疗领域和我有着相似的经验——所以我们有话题聊。如果是面试者的亲身经历，那简直再好不过了。我们就可以讨论我们所学到的东西，并且思考如何将这些知识运用到我们现在的产品设计当中。
我常问的一个问题是：“你如何向你的父母解释Apptio公司”。这是个很难回答好的问题，所以如果能回答的很好就能证明他们先前做了研究。
二、带着个iPad或者纸质文档
设计师们使用不同的设备带着他们的作品集。有时是一台笔记本电脑，有时也会是个人网站，我们偶尔将作品集展现在大屏幕上（在Apptio会这样做）
我发现最有用的还是iPad和纸质文档。
使用iPad展示作品集会让面试双方更加熟络：你可以直接与你所要展示的对象沟通。在飞往温哥华的飞机上，我与一个游戏设计师聊了起来。他讲到在他们做过用户测试中，用户是将iPad作为链接世界的一个窗口，来获取更多内容。这一体验与在XBox或者Playstation上玩游戏差别很大。所以他们要学习如何根据场景设计出不同的游戏。
纸质材料也能够提供相同的体验：当你翻阅纸张时，你可以像使用iPad一样讲述一个精彩的故事。纸张可能会更加有触感，当你解释你的作品时你会与面试官们的关系变得更佳紧密。
请牢记这是关于打动人和讲故事。当你坐在面试官旁边，边讲述自己的作品边通过眼神的沟通确保面试官理解了当下你的解决方案。这种亲密的体验是很难用其他的设备来替代的。如面试官前倾身体看笔记本电脑，或者是舒服靠在椅子上看大屏幕。
三、站到白板前面
将面试转换为用户体验流程的对话，使用白板作为你的助手。
我最喜欢关于面试的一点是你可以站在白板前面。讲述合作是一件事，向你的面试官展示完全是另一回事儿，而且很少设计师能够利用这一点优势。很多公司，包括亚马逊，就会使用这一方法来判断求职者的天赋。
如果一个有经验的公司正在面试你，这里有一个很有效的方法可以试试。
他们会让你去设计一个产品或者页面，他们会观察你如何处理问题并想出解决方案的方式。答案并没有对错之分，但是处理问题的方法却有对和错。
将面试转换为用户体验的探讨，将白板作为你的助手，不断迭代想法作为流程。
问题实例：
1. 谁是你的目标角色或人物？
2. 他们多久会使用一次？
3. 用户的心里模型是什么？
4. 使用情景是什么？摆在办公室的平板电脑或者走在路上拿着的手机？
5. 流程的优先级是什么？
6. 目标是什么？
每个问题都会强调过程中不同的点。最重要的是这一过程并没有一味鼓吹用户体验。让他们能够参与到这一过程，不单说明你有协作能力，而且向他们展示了如何去设计一个优秀的产品。
这些都是关于受众的情景，这也很好的展现出你能够谦  逊地理解你的目标听众。
四、成功讲述你的故事
最重要的是找到一个的听众练习演讲，并且从他那里得到建设性的反馈。
我已经讲了做个好的UX作品集和讲故事的重要性。更重要的是要一遍又一遍的讲故事，并且在讲故事的时候强调你所带来的价值。当你更多的关注故事的陈述，更少的在关注故事背后隐藏的目的，你就会更好的展现出自己独特的价值。
有个关于Bob The Chiropractor的故事，这是为我在喝酒时认识的朋友设计的五页网站：这是一个关于拓展用户的小故事。我听了这个故事很多次。我用最多两个页来讲述我为这个产品赋予的价值——启动主页和谷歌转换率分析页。这是一个说服力的故事，尽管这样一个小项目依然可以清楚的表明你可以将用户体验运用到几乎任何事情上。
你如何成功讲述你的故事？一遍一遍的重复，并且在喝酒聊天时从其他设计师那里得到反馈。
几周前，我与我指导的两名设计师不期而遇。其中一位正在寻找用户体验领域的新职位，因为他们的工作签署了保密协议，所以他们不能说他们在哪里工作，。
所以，设计师做了什么呢？
用一次演讲来解释他们经历过的用户体验过程中的每一步，从用户调研到最终的实现。重要的就是在演练时获取听众建设性的意见，并且从中得到反馈。设计师已经一遍又一遍的在重复这一过程。尽管他们的作品集已经足够优秀，但想像其他任何优秀的设计师一样不断提高标准。
当演讲结束时，这个故事也结束了，但故事可以在以后一遍又一遍的复述。如果这一演讲十分精彩，他们就会在复述太多次之前被雇佣。
五、与面试官交流互动
如果你能够很好的与面试官交流，他们或许一开始主动聊天（好），之后讲述他们自己的故事（很好），并且你能够准确的了解他们的需求（非常好）。
大多数面试中，你会有一小时与面试官相处。你的职责就是尽可能多的与面试官互动，向他们展示你了解他们的要求和需求。
我第一次做UX简历的演讲是在加州圣地哥的UX Speakeasy。我的合作演讲人是Dylan Campbell,他是招聘公司Highlander Solutions的负责人。
Dylan精通讲故事——他是编剧——而且更擅长与人互动。归根究底，这是他作为一位销售人员的职责所在。我非常喜欢与他谈话，不仅仅是因为他很有趣，而且他懂得倾听。Dylan让我觉得自己是个百万富翁，尽管现在我们已经几个月没交谈过了。
回到当晚的活动：第一晚听众的参与度很高。
我和Dylan一同参加了演讲人晚宴，每个人都爱与他谈话。他感染力强，很会讲述故事给别人听，但更重要的是他和每个人聊天并聆听他们自己的故事。在晚宴结束后，每个人都告诉我Dylan很优秀，但没有人真正知道他是谁。你也要将这种技能拓展至面试。
面试官就是你的顾客。
如果你能够很好的与面试官交流，他们或许一开始主动聊天（好），之后讲述他们自己的故事（很好），并且你能够了解他们的需求（非常好）。当你了解了他们的需求时，你可以用自己的经验解决他们的问题。就像一个典型的用户访谈，——了解他们是谁——但你要简明扼要的报告你的发现。人们喜欢讲话，因为很少人会被问及并且聆听他们的需求，尤其是在今天以Facebook和Twitter上自我主的世界。
你与面试官的互动越久，你被迫讲话的时间就会越少。而且更重要的是你犯错的机率就会越小。
总结
设计师比其他职位具备更惊人的优势：我们可以展示我们参与的工作，并且告诉他们我们如何将价值直接体现在产品上。展现作品集比谈论投资回报或者展示代码测试更有效。
作为一个设计师，这取决于你是否去利用这一情景的优势，并将它转化成机遇。
