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震卦（雷）——放大痛苦

如何放大痛苦？

放大

对比/类比 逻辑

量化/具化

1.四大主要方法

客户没有痛苦，或者不能清晰地认识到痛

苦，或者在当时没有感受到痛苦，是不会

产生强大的动力去了解产品的，所以一定

要有个过程，让客户的痛苦展现在脑海当

中。

一个被痛苦和恐惧占据的头脑最容易失去

理智的判断，最容易受不住诱惑，最容易

摒弃矜持，逃避痛苦是人的天性。

客户买你的产品，一定是有需求或者缺憾

的，这是需要对痛苦或者问题达成共识。



1.对比/类比

把自己当别人 把别人当自己
把别人当别人 把自己当自己

现在是过去使然
过去预示着未来
过去不等于未来
未来取决于现在

站高一线
登高望远
由外而内
自由自在

发现
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变换
情境

改变立场

改变时间

改变逻辑层次

向
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对方 自己 他人



2.逻辑：CRT现况图

交期经常无法掌握

有太多的赶工(拉货)

生产工单优先次序常常
被改的一团乱

存货水平居高不下 存货水平居高生产前置时间太长

交期经常无法掌握

100
长久以来追求每部门「效率」是工
厂许多部门的主要作业绩效衡量方

法

110
大多数的人依据他的
绩效衡量方式行事

140
各部门努力达成最高
的「 效率」绩效

150
任何额外的焕线降低

「效率」绩效

130
在大部份的部门生产某些
制品的时间会不一样(有快

有慢)

160
在每一绩效衡量期间，为了得
到最高的「 效率 」绩效，部门
会优先生产速度较快的制品

180
为了得到最高的「效率」绩
效，部门会将尚未要生产的
工单提前合并成大批量来生

产

145
没生产则就是零
「效率」绩效

170
为了得到最高的「效率」绩效，
即使未来短期或中期市场不需
要的制品，部门也可能会生产



3.放大

（1）单点联想：吉
柏利远红外热播技
术，利用浴霸存在
万分之一的爆炸率，
对此进行放大；

（2）多点联想：像
之前SPIN销售的案
例，又一个不会洗
碗，导致夫妻不和
睦，导致孩子成长
不健康等等。



4.量化

销售要像医学那样，量

化、具体，展现专业的

诊断，对问题的确认要

清晰可见，这样才能让

客户看到问题的所在。

一定要尽量把客户的问

题挖掘出来，有时候就

需要用量化、具化的手

段，帮助客户厘清思路，

到底是解决什么问题。

问题不清晰，对策就不

清晰。




