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下面我就分享一下我的面试过程，这个过程是运用老大的课程学以致用的表现。
在市调报告写好之后，我开始单爆《面霸》，整个看了五遍，因为时间不够，所以没有极致，极致是十倍，也就是十遍以上。单爆完《面霸》之后，我又去快速提炼《择业（中）》的关键词，根据关键词对于现场面试的环节进行演练。这段是属于苦干了，做任何事情都要提前准备，而准备的过程就是苦干，感受单爆。接下来就是巧干了，我们在面试之前要准备话术，把面试官要问到的问题做好提前的准备，然后单爆答案，巧干在哪呢？本来这些也是要去苦干的，数量级的寻找和积累，但是咱们有行业阿米巴团队呀，于是开始借力同行高手，找到辅导员，通过面霸市调组找到了四十个问答，几乎涵盖了所有问题，然后开始记忆和背诵。
在进行这些事情的同时，我还根据自身、竞品、消费者三块进行了提问和分析。在面对这个公司的时候，我就已经借力咱们716学员团队的同学了，发现了一个在这家公司的团队大神，他给我介绍了杭州这边分公司的情况，并且通过同学的引荐，我的面试是直接面对杭州这边的副总，一个业绩在团队大神的两倍以上的高手。出于敬天爱人，他面对我的咨询，言无不尽，把杭州这个副总的情况说的很细致，这给了我很好的助力，向同行高手市调，通过他麦凯到了这个副总的一些信息，知己知彼，这是一个好的开端，算是成功一半。不过同学告诫，这个副总不会太在乎简历和市调报告，还是要看现场表现，会想尽各种办法得知你的真实状态。
a自身优势：口才可以，现场表现力不错，随机应变能力优异，学过三大，有团队同学借力，有市调报告；
自身劣势：行业经验不足，择业准备时间不充分；
b竞品劣势：准备没我足，没有市调报告；
c消费者（面试官）：身居高位，底层起步，分公司销冠，个人业绩2亿，情商很高，公司做了十三年，能力暴强。不喜欢阿谀奉承，看人看事直抓本质。
面对这样的面试官，我不能假大空，需要承认不足，肯定优势，主线就是激发自身优势，这和三大的主线是一致的。再辅以市调报告，做一个漂亮的差异化。
做好了这些准备之后，约好第二天下午去面试。提前一小时出发，预计路上的时间，到了那边多出半小时，刚好可以观察办公室环境，可以作为麦凯和下次见面的话题。
快到的时候，路上给副总打了个电话确定下时间，结果被副总严厉的问了句：到了？还没到？到了再给我打电话。我一听说话语调和口吻，应该是做事凌厉之人，再细细一想，此人十几年一路从公司小职员奋斗上来，如今业绩过亿，位居高位，应是雷厉风行之人。好，马上调整策略，学习模仿他的状态，那就调整自己谦逊的样子，增加自信和果断的风格。
到了之后，昂首挺胸，自信满满，进入办公室之后，和副总见面握手，内心还是一惊，此人长相十足的浙江人士，干练之人，颈脖带着金项链，面带严厉之色，一副江湖人士打扮，完全符合电话中的判断，好在及时做出调整，增加自信，也算给自己加分，不被对方压制。
坐定之后，我双手奉上市调报告，副总惊讶之色在脸上一闪而过，然后笑着说：哟，还有这个东西，我还是第一次看到有人面试带市调报告的。随意的翻了翻，然后把注意力放在了简历上，问了三个问题，这三个问题刚好就是我之前准备的问题中的，我马上脱口而出，还加入了肢体语言，副总较满意的点了点头。
接下来副总开口说话了，说既然你调查了我们公司这么久，想必很了解我们公司了吧，好，那你说说我们公司有哪些业务版块组成。我说了五块业务，但还是漏掉了两块，虽然那两块是公司收购过来的，副总给我提了出来，这个时候我意识到我在做市调报告的时候并未做到极致，而自己的状态也出现了轻微的波动。
副总这时候又拿起了市调报告，看着报告最后的案例，问我：你对我们公司的XX很了解吗？是网上抄来的，还是自己真的了解过？我回答：这个案例是我们杭州的案例，所以我特别去了解过XX，了解的信息都是网上来的。副总继续问：那你说说吧，这下我有点麻爪了，我市调的时候并未把重点放在案例这块，而是放在了研究消费者那部分，于是我马上回忆下当时市调的时候我对这块的知识，最后回答的也还算满意，这些部分都体现出了不够极致的表现。
我一看形式可能不对，于是我开始要掌握主动权了，就在副总说话停顿间隙，提出了一个问题：哥，我能问您个问题吗？现在互联网崛起，特别是移动互联网快速崛起，很多客户都感觉我们这个是传统媒体了，把兴趣和注意力都投向了互联网和移动互联网，您是怎么看待这个问题的？
好家伙，接下来这个两个小时，我们两个从这个问题开始延伸开，最后都谈到了互联网和80后90后生活习性年代属性等等方面，而且都是副总在说，我在听，我不断的提问，却牢牢把握住了主动权，控制着话题走向。一副遇知音，不聊则已，一聊不停的状态啊，而高手都和老大一样，一开口便是半小时起步啊，这也正是我想要的，甚至于中间好几个电话，副总都直接按掉，不接听。
等到聊完这两小时，我们俩的距离就算拉近了很多。最后副总说：小许，我这边刚开掉了两人，但要交接，估计下周可以了。你呢，在谈判上优势很强，但是在客户感觉和客户资源上比较欠缺。我点点头：是的，哥，这个是我弱项，但我会努力学习，赶紧上来，然后激发我自身的优势的。副总：嗯，虽然你有人推荐，但是我招人还是要看现场的，我觉得你领悟力好，肯学，好，下周就可以来报道了！
后来一个电话进来，副总示意面试结束，我和他握手之后就走出了办公室。出来之后给他发了短信，感谢他今天面试我，希望可以早点再见面。
以上就是我这段时间的学以致用的一个片段，是针对择业面试的，在实际的使用中，三大都是相互穿插使用的，这里面有提问思维模式，有目标细分，有单点爆破，更多的是8+15，所以我们学好三大，并把三大练成条件反射，那么你就是学以致用的大神，也就离三大会用更迈进了一步，这个过程就好比15天速成淘宝照片一样，我们用最短的时间速成老大二三十年的精华，现在是跟着老大模仿老大的阶段，听话+执行就能让我们快速成长！
