揭秘必成功的面试绝技
人都快30岁了，处于没车、没房、没钱和没闲的四无状态，闹心。生活还要继续，未来挑战更是艰巨，自己的发展路将在何方？下一步发财机会藏在哪里？我又该何去何从？
 
点评：
谁的青春不迷茫？但光迷茫有什么用呢？关键要找到正确奋斗方向并且落地！实现这个关键点的核心就是贴身跟高手学习。
 
自出道以来，我要么自学，要么偷学，全靠个人领悟商战真谛，除了遇到牛人赵强外，基本没啥名师指点过，我有强烈的事业进取心，每个阶段都要求自己不断追求更高目标，并努力实现既定目标。现在凭这点微末本事，还想创业成功？洗洗睡吧。思前想后，我决定边挣钱边跟高人学习，等时机成熟，自然再华丽转身。
发愁之际，碰巧，一家新创刊的K杂志，是本财经类杂志，正在招广告总监。我决定斗胆一试。从网站上看到介绍，他们创刊虽不足一年，但想法远大，立志要在不远的将来，与财经类杂志的老大《财经》并肩，两年内超过《新财富》、《经理人》和《中国企业家》等大牌刊物。我喜欢和有远大理想抱负的媒体一起成长，嗯，K杂志合脾对胃。
 
面试前我把K杂志翻烂了，胸有成竹后，写了一个报告。
 
点评：
这就叫面试绝招哦，面试前请好好看看应聘公司的网站，在到市场上看看产品表现，面试绝对有收获！北京一个女生，面试日本优衣库连锁店销售，她市调完一遍优衣库各门店，写了一份小市调报告，面试非常顺利，毫不费力。
 
面试那天，我见到了K杂志老板，李总。从李总面相和举止中我能察觉他精明、善变、急躁、敢想敢干。李总介绍说自己是从资本市场上出来的，现在是出版人，但不懂传媒，想问问杂志经营之道。我也没说啥，先把报告递上去。
 
点评：
这叫面试时，抢夺话语权！做销售要时刻提醒自己：抢夺销售主动权，高手全部都具备这个能力。如何抢夺话语权？1、肚子里得有货；2、事先做好准备。二者必占一条。
 很快，李总脸上浮现出点笑纹：“，杂志广告的销售策略写得不错，能发现问题，也有解决办法。但别人简历都经历和业绩表现，你，怎么一字不提？”
“李总，您面试最关心啥？当然关心的是能否招到管用的人才！我写的策略对路，那自然聘我。如果我使劲讲过去经历或业绩，您关心吗？呵呵，没体验就没共鸣呀，说了也意义不大。”嗯，对于这类回答，我事先早就想妥了。
 
点评：
大家或许发现自己说经历，考官大都一耳朵进一耳朵出，转化率低，这就是为什么很多人大谈业绩，却没有收获的原因。所以说，激发客户兴趣，是引发关注你的最重要一步。
大家想一想，假设考官面对50位陌生应聘人，那么谁能激发他的兴趣，是不是有望成为重点考察对象？
 
策略报告起了催化作用，双方谈话由面试逐渐转变成了聊天。我不经意间告诉他，手里这期K杂志哪些是收费广告，哪些是赠送。李总听完甚感惊奇，忙问。
我卖弄了一把：“大牌公司投放广告是按计划发布，我在同期其他大牌财经杂志没看到这些广告，而K杂志独有，显然是白送。”
“呵呵，说得有理。还有一个问题，在4A广告圈里人脉怎么样？”
早知他要问这档事儿，我从书包里掏出个皮本子，“李总，本上记录了100多个顶级4A公司的联络，不仅包括媒介、计划、AE等部门负责人，还有他们的性格、资历、爱好，甚至细致到服饰爱好。”
 
点评：
面试时候，带好各种对自己有利的证明材料，给面试官一个印象，咱们很重视本次面试，这叫态度好！我见过太多销售人来面试，就一张应聘纸，他的客户群资料呢？名片夹呢？销售笔记呢？客户合影呢？这些能从一个方面展现这个销售人工作态度和能力，可惜绝大部分销售人给忽略掉了。
 
之所以有准备，不是咱装神仙，而是经验所得。“报纸是快餐文化，杂志是精品文化”、“报纸卖皮，杂志卖题”是纸媒两句行话，是说两者卖点不同。
 绝大部分奢侈品，一般只投放杂志广告，鲜见报纸。因为杂志品味高，符合品牌定位，而且读者群层次也高于报纸，适合品牌在意见领袖群中树立形象。况且大牌客户广告基本由4A公司垄断，K杂志想在广告上有所建树，必然离不开4A帮衬，所以咱有备而来。这本子是我的客户通讯录整理版，嘿，放在李总面前，他从前翻到后，从后走到前，不经意间脸上再次浮现一丝笑容。 
点评：
面试时候，我们的话题始终是谈论自己擅长的一面，这也叫抢夺话语权。
 看，离成功不远了，咱心理得意起来。接着咱趁热打铁，把几个同期大牌杂志摆出来，和K杂志一一对比分析，找不足。
 
点评：
实现做好准备，现场才好表现，这就是面试前必须要准备好的功课！销售何尝不是呢？见过太多销售，他们去谈客户前，什么都没准备好，就等着现场发挥，这怎么能搞回钱呢？所以我们要养成一个好习惯，时刻做好提前准备！
 
从封面设计到内页版式排版，从文章编辑方向到发行策略，从高端推广到举办创刊一周年红酒推介会，甚至连杂志纸张都发表了看法：“李总，K杂志内页是85克铜版纸，虽然随众，但有缺陷。您看，杂志捏在手里感觉沉，硬，亲和力不够。
 
点评：
找到公司产品的弱点，针对性明确提出自己的改进意见，这份面试态度天下无双，一定能给面试官留下最深印象，因为你的竞争对手无一人是这样做的！
 
据我所之，美国财经杂志《福布斯》用纸别具一格，他们采用一种柔软轻便的特殊铜版纸，整本杂志柔软轻便，适合商务人士阅读，又不影响印刷效果。我们不妨借鉴。”其实，《福布斯》杂志在国内并不公开发行，咱也没摸过，但我从报上看过这条信息，管真假呢，先抛出去再说。今天任务就是要把自己打扮成杂志运营高手！好嘛，话音一落，李总频频点头。
 
点评：
全部都是事先做好的准备工作，现场开始发力了。
 
总之，我把几年来所学知识全抖落出来，包括如何组建广告部的思路也合盘托出：《运用‘良性货币驱逐劣性货品’的原理组建部门》、《运用‘二八原则’管理部门》、《运用‘目标细分法’开发客户》、《筹办赛车版，招揽汽车广告》、《如何与4A广告公司深度合作》……
点评：
按照专题做好准备工作，从各个方面印证自己是高手，所以工夫在诗外，不是现场表现如何了得，而是场外下了多少工夫！
 一番侃侃而谈打动了李总。看，他有些沉不住气了：“今天聊得不错，那在薪水这块有什么要求？”
“李总，还是您说吧。”我反问道。
 
点评：
谈判第一大禁忌：自己不要先报价！谁先报价谁被动。
 
20世纪60年代，联合艺术家公司想利用披头士乐队在市场上捞一票，可不知乐队能红多久。所以他们请披头士拍第一部电影的预算只有30万美金，算是谨慎尝试。
  显然，这笔钱不够支付乐队片酬，于是制片人打算再将25%的电影收益作为酬劳。制片人问披头士的经纪人布莱恩：“您希望得到多大比例的分成？”布莱恩本该使用黑白脸谈判策略：“我想乐队没空拍片，但报价如果诱人，我也可以尝试和他们聊聊。”可他当场表态：“愿意接受7%的利润分成。”其结果是电影在全球取得巨大轰动，经纪人一个疏忽，就叫披头士乐队损失200万美元，折合到现在大概是8000万美元！我可不当布莱恩，所以咱打死也不开口说个数出来。
    不曾想，李总也是老江湖，见我推三阻四，很快话锋一转：“那今天我们就先聊到这儿，大家彼此都有了印象，如果大家还有兴趣继续聊，那下次我们再详谈 ”
 
点评：
咱们遇见高手了，也可以理解为公司需要二次面试或三次面试，但第一次双方见面，肯定给李总留下好印象了！
 
靠，李总好狡猾！啊，回锅肉啊，还要再考一次？！本以为一次便能拿下，看来失算喽。回家路上，闷闷不乐！我盘算着行前制定的策略和谈话有何失误，百思不得其解，难道我还不够优秀？
 
点评：
建议大家今后做销售，多多反思，反思是自己进步的一大主动力哦！每件事背后都有一个“本质”，我们能否抓到这个本质？那就需要我们日后好好培养“提炼问题关键词”的能力啦。一旦培养出这个习惯，销售能力立刻翻倍递增！
至于所有人关注的销售技巧？外面介绍销售技巧的书有1万本，销售没有秘密可言，但为啥大家看完销售技巧没有太多长进呢？只因缺乏三大思维模式+冠军级销售习惯！而随时提炼问题本质就属于冠军级销售习惯之一。
95%的销售养不成这个习惯，怎么办？请在本群多多围观，有心人会发现如何培养销售冠军级习惯的顶级方法。
  
后来想明白里面的故事了，够精彩：谈判时我精神高度集中，并没犯错，李总是被侃晕了。他有几个想法：第一，回家整理思路；第二，故意凉一凉我，乔装非求贤若渴，而是我迫切想得到这份工作，这样在薪酬谈判时，他就占有主动地位；第三，广告总监关乎杂志收入命脉，等闲之人勿近。他还要出一道或几道考题，继续考察咱能力。哇，一收一放，绝对是顶级谈判专家！
点评：
揣摩客户心理，这是站在客户角度想问题，也就是对自己多问几个为什么？一个人思维能力是否强大，在于他能否很好提问！呵呵，蓝小雨正在对自己提问，而且是批量提问，他的做法很棒！
 
我深知咱短板在于随即应变能力差，是实践检验出来的，童叟无欺。但我有个习惯，谈判前尽量想好应对之计，把能想到的谈判过程和结果列出来，再找到对应策略！这可颇费脑筋，但我喜欢。
 
点评：
同学们看到了吧，咱们见客户前，需要在底下做很多准备工作哦，一出手就有杀伤力！
一般一场谈判下来，我大都会搞点便宜给自己。道理简单，对手再厉害，也不大可能只用几分钟思考，就能PK我几天的谋划吧。除非那家伙是高人，比如我后来崇拜的那位乳制品集团的大老板。
 
于是，再次发挥优势，开始思考：“他还想怎么考我？MD，没有三把神煞，不敢倒反西岐！这回一定要提前想好对策，李总，对不住，宝位咱先预定啦！”我心里暗自叫起板来。
 
点评：
提问，反复提问，然后针对提问去找答案，这样做容易将自己思路聚焦！思维聚焦起来，威力巨大哦。这就是我们所说三大思维模式之一的聚焦思维模式，该模式需要用到一些方法来掌握（今后会在群里做分享），如此才能在自己大脑里形成条件反射，这是顶级销售高手的内功，谁练成谁就是跟李嘉诚、史玉柱、马云同门同派。
但李嘉诚、史玉柱、马云的传记从来不写他们的思维模式，对，一个字都不写！这些传记都是讲做事方法，但他们的做事技巧不易复制，所以大家都当故事看过去了，看完5秒撂爪就忘。
有同学会问，思维模式真有那么管用？呵呵，我只能说我的所有做事方法和销售技巧都来自这套思维模式，包括回答同学们提问的解决方案，这还不够管用？
 
其实，所有学习的本事，如果在头脑里形不成条件反射，那学习效果堪忧哦。我们人人会背诵李白的《静夜思》，看见月光洒进房间，人人都可以脱口而出；我们也知道白居易写的《卖炭翁》，但当咱们看见个别城管暴利执法时，会熟练背诵“……一车炭，千余斤，宫使驱将惜不得。半匹红绡一丈绫，系向牛头充炭直”吗？该篇诗文能在头脑形成条件反射吗？形不成条件反射你会脱口而出吗？不能脱口而出，会借古讽今用吗？
 
所以说，如果顶级思维模式不能在头脑里形成条件反射，基本不能用到。如果我们将蓝小雨面试思路彻底学透，跨行跨业面试易如反掌。如何学透？请认真看《我把一切告诉你》5遍，随时提炼关键词……
 
回到问题实质，李总复试，无非是想看我是否是夸夸其谈之徒，他要的是真刀实枪干活的人。那咱就证明给你看！第二次见面不用聊啥了，只用事实说话。不是纸媒都对自己发行量示为核心机密嘛，好，我就先把K杂志真实发行量搞清楚，叫李总看看兄弟我的手段。
 
点评：
这是验证我们工作态度的一招，同时也想了解该杂志发行方面优缺点，有针对性再提整改意见，呵呵，市调，还是市调！面试前的市调，就是咱们入职成功的敲门砖！
十九世纪初，一个美国商人想从英国进口一批钢琴，但头次进货需要进多少才能保证利润最大化？进多了，占压资金有库存；进少了，运费不合算，旺销断货也是损失。于是他做了一个“匡算”调查！当时美国大概有2000万个家庭，他聘请一个调查公司，在全美各地拜访了15000户家庭，发现大概有1%的家庭有购买钢琴的实力，那就有20万台市场，再进一步调查发现，这些富裕家庭中有1%的家庭有购买欲望。有数据支撑，他在2000台基础上又打一个75折，首次进1500台钢琴。后来他批发到美国各地乐器代理商行，很快销售一空。
 
案例说明，有数据调查的思维习惯，大有用场。我早已学会匡算套路，虽不准，但有数据总比瞎猜强吧，而走访报摊就是一个简调方式。
当时北京大概有3000个报摊，我花了两天工夫，在海淀、朝阳、宣武和西城四城区，抽访100个报摊样本，发现K杂志铺货率大概有40%，每个报摊平均进5本，半个月卖完。于是得出结论，北京发行量：3000个报摊×40%铺货率×5本/报摊=6000本。
 
点评：
做好一件事，必须投入一定时间，不要怕吃苦，面试成功带来的效益根本不是这两天辛苦所能代表的。
有同学或许会抱怨为什么要主动做市调？哇，凭什么叫我先要洒汗水啊，万一不被录取，功夫岂不白费？
又不想出一分力气，又想十拿九稳面试成功，哇，额的神啊……洗洗睡吧。
我们做销售，拥有正确观念是发财的前提条件，有同学问了，什么观念啊？好，我告诉大家一个销售成交秘诀。老子在《道德经》曾提到：将欲取之，必先予之！这话放到销售来说，那就是请我们先为客户付出劳动，后面一定有转化率！大家想想，故事是这样讲的吧。
 
K杂志全国发行，但发行总部在北京，所以在北京的发行推广力度肯定最大，发行量也最大，而其他城市都是代理发行，再加上K杂志是高端财经杂志，只在一线城市动销。所以上海、广州、深圳三座城市的发行量按北京发行量50%计，其他一线城市按30%计。
 
得出结论，各地发行量：6000本（京） + 1800本×15个（一线城市） + 3000本×3个（上、广、深）=42000本。再加上订阅、客户邮寄、空港、五星级酒店、高尔夫会所、私人俱乐部等财经杂志的特殊发行渠道，满打满算也就5万本。
 
点评：
这是在匡算，不是很精准，但数量级不会出什么大问题。
 
好，下一步核准K杂志发行量。
 
点评：
这是为了把一件事做到极致，从开始投入精力做核查工作开始，只要咱们想做好一件事，就该把这件事彻底做到极致——换别人来做，也超不过咱们的水平！将一件事做到极致也是冠军级销售习惯之一！
 
北京最大的私人报刊发行公司纸老虎，有好友在里面做副总，我挂了个电话：“嗨，哥们，问个事。《财经》是财经类杂志老大，他们发行量有多少？”
 
“我们没发过《财经》，他们自己做发行，呵呵，但我估计不超15万。”嘿，这就对了。财经类杂志老大发行15万册，一本新刊杂志不超其1/3，也就5万以下。但我对匡算数据还不放心，于是搞张假名片，冒充一家塑料制品公司经理，跑到承接K杂志印刷业务的某印厂。见到客户部王经理，我开门见山：“王总，K杂志李总有个新策划，想在每本杂志外面套个贴身塑料膜，提升杂志高端形象。您看我们是否协调一下印刷流程？”
 
当时《世界时装之苑》率先在京城采用，做法挺潮。王经理也觉得需要协调流程，再加上我对印刷工序清楚，大家很快攀谈起来。瞅准时机，我随意问道：“王总您看，刨除残次品，每次送5万张塑料膜够用吧。”“不用那么多，有4万张足够，多了浪费。”靠，老子要的就是这句！
 
同样做一件事情，有些人只做到市场调查阶段，有些人能做到核准阶段，但我认为都没把事情做到极致。
 
点评：
这句话是金句我们要做好一件事，就该彻底做到极致，让面试官看看我们的本事，通过市调，人家很容易就看到咱们的本事和态度。
 
虽然我有调查K杂志核心秘密的手段和能力，但工作态度才是关键。何况，通过走访报摊，发现K杂志还存在很多问题。好，下次见面咱有了新话题。
 
点评：
这是当初市调发行量的设想，通过实体拜访，这个想法得到了实现。
 
光了解K杂志发行量还不够，我决定再带朋友助拳，一通电话打下来，约好两位死党。
 
点评：
这是销售中常用的一招——借力，我们可以借老板，借老总，借总监的力量，为我们谈客户出一把力气，关键是借力要借的巧妙。
借力有很多巧妙招数，今后我们将在群里为大家做分享。
 
一位是盛×长城广告公司的赵总，他是户外媒介老大。长城是大牌4A，威名显赫。请头牌公司代表现身见面会，意义不言而喻。
另一朋友是麦肯广告公司马总，他是资深AE，密友来得。有圈内重磅人物助阵，上次看到是物证，现在请看“人证”！ 嘿，人证、物证齐全，还想看什么？要不干脆聘我，看看咱本事如何？好，现在就等李总电话啦。
周末，我们三人在香格里拉酒店的大堂咖啡厅，和李总握手见面。大家对K杂志又是一番畅所欲言，气氛热烈。按照事先商量好的，赵、马二人和我们聊会儿后，找个借口便起身告辞。因为咱还要谈薪酬呢，关键问题没解决，谈啥都没用。
 
在谈薪水前，我把蓄谋已久的话放了出来：“李总，K杂志发行量不过4万，看来我们要走的路还很长呀。”“不，不！杂志发行哪只4万？实话说，有75000多本呢！”哼，核心秘密果然不轻易示人。
 
我也没急，把自己的匡算数、核对数和印厂调查数一一道来，听到后面，李总非但没生气，反而不住点头。其实，老板并不怕员工戳穿其善意的谎言，那是员工较真。相反，他们就怕员工不认真！嗯，10年打工经历总结。
 
李总不再跟我废话了，直奔主题：“，您看薪酬这块，考虑得如何？”“唉，对于薪酬，打工的都希望是韩信点兵——多多益善呀，还是您说吧，您觉得这岗位值多少钱呢”老子还是那套路，打死也不先说。
 
点评：
销售有很多很多小技巧，但我们认为，关键还是要有一套顶级的思维模式！
销售是一个千变万化，气象万千的过程，里面可能有10000道难题，咱们打算怎么学？与其被动学习每道难题的算法，还不如时刻掌握主动，找到破解问题的公式，一举成功！
我们认为三大顶级思维模式（聚焦思维模式、目标细分法和单点爆破法）就是破题公式，谁学会谁受益无穷，《我把一切告诉你》里有写，今后我们在群里还要做很多案例分享，希望同学们人人受益。
 
李总明白咱心思，他微微一笑，悠悠报出一个数：“税后月薪一万八，外带业绩管理奖和年底分红。你看行不？”
“好！非常满意！”我心里暗自叫好。其实，我原来心理值也就税前12000，不是咱忽然谦虚了，而是有客观原因。
第一，虽然我媒体出身，但毕竟离岗三年，加上A4人员流动大，早已物是人非，通讯录上估计60%以上的人断了联络；
第二，杂志与报纸广告有区别，我没做过杂志，存在摸索和实践过程；
第三，我是空降部队，在原广告队伍里建立威信需要时间。所以，月薪方面真没想到李总会开高价。
 
点评：
今后，我们只分享三个思维模式：聚焦思维模式、目标细分法和单点爆破法，掌握三大思维模式，足矣，足矣，所有牛人都是如此。
 
试用期结束后李总告诉我，他其实找了很多广告人，有4A圈的，有央视的，有报纸的，有本土广告公司的，还有竞争对手的，在见了30多人后巧遇我，我不是最出色之人，但却是叫他最动心的那个。
 
点评：
我们面试全部是有套路的，按套路出牌，面试是个轻松活，跨行跨业都OK。过几天，有一位大学毕业两年的同学，将在群里跟大家分享他的个人成长经历：《公司销售垫底（年度开1单）到销售冠军（1季度开5单）之路》，其中一个篇就是他看完《我把一切告诉你》，很快就为面霸，零经验、零阅历、而且是跨行面试成功的故事，希望大家喜欢。
 
面试几乎是每一个人都必须面对的，有的人面试就一份简历，有的人面试就简单在网上了解一下，而有的人在跑市场做市调……我们认为，彻底把一件事做透，做好面试前的准备，面试成功不是新闻，面试不成功才是新闻。
