面试实录

面试官：你好，我是这家保险公司的销售经理，很高兴见到你。接下来我们将进行约半小时的面谈。我希望能了解一下你是否适合我们公司的这个职位。首先，能不能请你做一下自我介绍？

求职者：我叫李俊，毕业于XX工业大学，专业是财务管理，是应届毕业生。我从网上了解到贵公司正在招聘销售专员，非常感兴趣。

面试官：那你为什么会来应聘这个职位呢？

求职者：作为一名应届毕业生，我希望自己的第一份工作充满挑战，可以丰富自己的经历。作为销售专员，会遇到许多各种类型的、不同层面的人，可以磨练自己。因为我刚刚踏上社会，开始工作时遇到挫折在所难免，但我相信，虽然选择保险业的销售专员这个职位比我选择自己专业的财务类工作来的辛苦，但我会得到更多的锻炼，创造更多的机会，对自己的未来成长也比较好。

面试官：你读的财务管理是一门技术性较强、专业壁垒也相对比较高的专业，你放弃它来做销售，会不会感到遗憾？

求职者：或许是有一点遗憾，但我更希望获得挑战。我说过我对自己有一个定位，我希望我从事的工作首先是自己感兴趣的，其次是适合我的。作为保险业的销售专员，我认为我的工作不仅仅是把自己的产品推销出去，在这个过程中也会涉及到许多经济、财务的问题，这样同样可以锻炼自己，发挥我的财务知识。

面试官：来应聘我们公司这个职位的有非常多的名校学生，他们的户口也都在上海，不需要我们公司考虑其他的问题，你认为你有什么理由能够说服我，你比他们更优秀，更适合这个职位呢？

求职者：虽然我毕业的学校在全国的排名不是很好，但我认为，一个人是不是适合这份工作并不是看他毕业于哪里，而是要看应聘者的多方面综合素质，例如学习能力、运用知识的能力以及见识的广博等。我认为在这些方面，我都是有很强能力的。

我可以举一个例子证明这一点。在2002年中国杭州西部博览会上，我有幸通过组委会的筛选成为博览会100名翻译的一员。在一次休息的时候，一名外国朋友想和我们这些大学在校生开一个玩笑，所以就和他的翻译说：“I want to go to the John’s.”这其实是美国的一种口语化的说法，是“我想去洗手间”的意思。但因为当时大家都对美国的这种口语化表达不清楚，所以还以为他要见一位叫John的人，所以翻译中一个恰好叫John的人就急忙跑过去。但我恰好在以前的一个英语培训中听说过这个口语表达方法，所以我就解释给大家听。这件事给了我很大的信心。我想，一个人的教育背景、学校的好坏并不是那么重要，重要的是他在学校里学到了什么，是否具备运用知识的能力。

面试官：我从你的简历中也看到你曾经获得了诸多校优秀毕业生、奖学金、社会实践标兵等奖励，你认为你和你的同学有什么不同，为什么能够获得这些奖励？

求职者：我认为最主要是我自己的努力。在大学里，自由度很大，没有老师每天来管你是否学习，也不会有人来要求你学什么，最主要是靠自己的自觉。如果你对自己没有具体要求，每天安于现状，或许现在拿本科毕业证书要找一个安稳的工作也不艰难。但如果对自己有规划，希望自己的未来会更进一步，那获得这些奖励无疑是进入好的企业、找到好的工作的敲门砖。正是这样的想法和对未来的规划，激励我不断努力学习。

面试官：你已经介绍了你的这些奖项来自于自身的努力，我也在简历中看到，你不仅获得许多的奖励，更有丰富的实习兼职经历。请问，在这些经历中，你认为你最大的成就是什么？最大的失败是什么？

求职者：我想让我感到有成就感的事很多，哪一个是最大的成就很难说。我能说一下在这些成就中我印象最深刻的吗？

面试官：可以。

求职者：我们在大学二年级的下学期开了市场营销课。市场营销课有许多的案例，我们的老师觉得学市场营销需要每个学生都有切身的体会。所以有一次，他带着我们系里的28名学生开车去郊外，说是爬山放松一下。在半山腰上有一座寺庙，老师就在那里给我们布置了一个有趣的课题。他给了我们一包梳子，要我们去推销给和尚。就常理来说和尚是没有头发，不需要梳子的，但我们发现，由于那里的卫生条件不好，和尚们每天粘到许多灰尘，很不舒服，所以我们就把梳子推销给和尚让她们用来刮去申诉的灰尘，用下来效果不错，但是和尚说他们没有钱买。最后我们把梳子卖给了寺院的主持，并且我们给他提出了一个建议，可以把这些梳子当做纪念品送给进香的游客。这次可以说是我印象最深刻的一次，因为我的销售策略是成功有效的，而我当时这门课也得到了很高的分数。

面试官：那你觉得对你而言比较失败的又是什么呢？

求职者：最失败的可能是我大四时的一件事。当时中央电视台组织了一次“CCTV杯全国英语演讲比赛”，我代表学校进入了XX省的复赛。由于当时我的心态不是很好，在一次即兴问题的回答中发挥严重失常，使我以一名之差与全国比赛失之交臂。这件事我现在仍然感到遗憾，是我的大学阶段最失败的一件事。

面试官：如果给你一次重来的机会，你会做哪些改善呢？

求职者：最主要就是心态问题。当时我进入复赛都很顺利，学校里的同学和老师对我的期望也很高，我感觉自己一定也能进入决赛。可能是因为这样的想法，使我在回答即兴问题时很冲动，没有利用时间好好考虑，只是脱口而出讲了一些自己都不可想象的答案，导致了我的失败。所以如果给我一次重来的机会，我会把我的心态调整好，让心平静下来。还有就是又要在事前做好失败的准备，不能太骄傲。

面试官：你对销售工作的职责等都有一定的了解，你认为你性格中哪些是最适合销售工作的，能推动你完成销售目标，又有哪些是会阻碍到你从事销售工作？

求职者：首先，我比较有亲和力，和陌生人能够很快的熟悉起来。其次，我是那种坚强、乐观的人，就算在销售过程中遇到挫折，也不会被挫折打倒，我会很快站起来，重新面对问题，度过难关。这些都是我从事销售工作的优势。至于阻碍因素，我想主要是我缺乏历练和社会阅历。因为我是一个刚毕业的大学生，人际交往经验不多，我想这是我缺乏的，也是必须通过较长时间才能克服的。

面试官：我认为你缺乏社会阅历、经验是事实，但我想知道的是你性格或者能力素质中有哪一些是会阻碍你很好地完成销售工作的？

求职者：我是那种坚持不懈，遇到困难反而会迎难而上的人，所以在遇到一些没有机会的客户时，我可能会死追到底，不肯放弃。但在今后的工作中，我会注意这些问题的。

面试官：如果你的一个客户已经基本接受了服务，但对价格仍然存在疑义，而你给出的价格已经是公司所能够提供的最低价格，这时你会怎么办？

求职者：首先我会再次强调服务的重要性。因为即便其他公司能够提供更低廉的价格，但一旦服务存在问题，势必留下大量的后遗症，造成各类的隐性损失，造成成本的上升，反而得不偿失。如果仍不能说服客户的话，我会看看财务上是否有变通的可能，或者让出一部分我自己的收益。如果实在不行，最后我会采取的方式是，我不会给他立即的答复，说我会回去再给他争取。然后在一两天过后，我会告诉他，我已经和我的上级讨论过了，谁都希望以更低的价格买到东西，但在我的职权范围内，这个价格已经是最低廉的了，他也可以参照一下其他公司的价格。如果不买也没有关系，我们可以交个朋友，如果他以后有什么问题，不妨打电话联络我，我只能做到这些了。

面试官：那我们今天就到这里，我已经没有问题再问你了，你还有什么问题问我吗？

求职者：我希望知道什么时候能够收到面试的结果。

面试官：一旦被我们公司录用，我们会在两周内通知你，如果两周后仍然没有回音，那很遗憾，这次面试就没有结果了。

求职者：那我静候佳音。再次感谢您给我时间和机会。

