
别让困难打倒了你 
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经典案例 

• 联合利华引进了一条香皂包装生产线，结果发现这条生产线有个
缺陷：常常会有盒子里没装入香皂。总不能把空盒子卖给顾客啊，
他们只得请了一个学自动化的博士后设计一个方案来分拣空的香
皂盒。博士后拉起了一个十几人的科研攻关小组，综合采用了机
械、微电子、自动化、X射线探测等技术，花了几十万，成功解
决了问题。每当生产线上有空香皂盒通过，两旁的探测器会检测
到，并且驱动一只机械手把空皂盒推走。 

• 中国南方有个乡镇企业也买了同样的生产线，老板发现这个问题
后大为发火，找了个小工来说：“你把这个搞定，不然你就不用
干了。”小工很快想出了办法：他花了90块钱在生产线旁边放了
一台大功率电风扇猛吹，于是空皂盒都被吹走了。 

 



• 飞机马桶和家用马桶的不同之处在于，飞机是抽
空气造成真空吸力，家用马桶则是冲水嘛。很久
之前飞机的冲水按钮就是设置在手边上的，看似
非常方便，结果造成了很多大胖子或屁股较丰满
的人被吸在马桶上的危险且尴尬局面。航空公司
试过贴警示牌，空姐友情提醒，甚至训练空乘怎
么翘被吸住的胖子。可是。。。。 

• 有没有发现，按钮都在正对后背的位置，特别不
方便，基本上都需要起身才可以按到，波音的设
计师把按钮改到了现在这个很别扭的地方，目的
是只要造成一点点缝隙空气进来，问题就解决了。 

 

 

经典案例 



• 美国宣传奇才哈利十五六岁的时候在一家马戏团做童工，负
责在马戏场内叫卖小食品。但是每次看戏的人不多，买东西
吃的人则更少，尤其是饮料，很少有人问津。 

• 有一天，哈利突发奇想：向每一位买票的观众赠送一包花生，
借以吸引观众。但是老板坚决不同意他这个荒唐的想法。 

• 哈利用自己微薄的工资做担保，请求老板让他一试，并承诺
说，如果赔钱就从他的工资里面扣；如果赢利了，自己只拿
一半。老板这才勉强同意。 

 

  

 

经典案例 



• 观众进场后，哈利就开始叫卖
起饮料来，而绝大多数观众在
吃完花生之后觉得口渴都会买
上一瓶饮料。这样一场马戏下
来，营业额比平常增加了十几
倍。哈利在炒花生的时候加了
少量的盐，这样花生更好吃了，
而观众越吃越口渴，饮料的生
意自然就越来越好了。 

经典案例 



• 19世纪美国加州发现金矿的消息使得数百
万人涌向那里淘金。17岁的小农女雅姆尔
也在其中。一时间，加州的淘金人水源奇
缺、生活艰难。大多数人没有淘到金，小
雅姆尔也没有。 

• 不过细心的她却发现远处的山上有水。于
是，她在山脚下挖开引渠，积水成塘。她
将水装进小木桶，每天跑十几里路去卖水，
做无本的生意。淘金者中有人嘲笑她放着 

经典案例 

金子不淘却去卖水，但她不为所动。 

许多年过去了，大部分淘金人空手而归，而雅姆尔却获得了6700万美元，
成为当时为数不多的富人之一。 



• 什么是问题？一言以蔽之，问题来源于现实与目
标的差距。 

• 问题产生的原因可能是： 

   不清楚目标是什么；还可能是不知道差距产生的

原因是什么；或者虽然知道差距产生的原因，但是
不知道如何消除这个差距，以及不确定消除差距的
方法对不对。 

 

 

分析问题 



• 如果你想要解决问题，你就
必须用80%的精力去拆解和定
位这个问题，剩下20%的精力
去寻找解决方案，其实就足
够了。当问题被拆分得足够
细，足够清晰的时候，你就
会发现解决方案原来是这么
明显，每个人都可以办得到。 

 

解决问题 



• 第一步，明确和理解问题 

• 第二步，拆分和定位问题 

• 第三步，提出解决方案 

• 第四步，总结问题 

解决问题 



• 方法一、准确地描述问题 

• 方法二、明确问题的构成要素 

• 方法三、探究问题的本质 

• 方法四、显性化问题隐含的假设 

 

分析问题的方法 



• 语言（包括口头语言和书面语言）是我们传递信息、交流
思想、表达感情的主要工具。每一句话中的文字都会表达
一些意思，但往往这些意思并不能传达说话者内心所说的
全部观念和意义，正所谓“书不尽言，言不尽意”。 

• 这种语言中有很多说不出来的意思的情况，既可能是表达
者自身局限所导致的，也可能是根本就不可能说出来。但
无论是哪种情况，既然你现在已经知道了语言往往不能传
达说话者全部的含义，那就需要在分析问题前了解说话者
的意图。 

 

准确的描述问题 



• 老板说公司人员流动率高，怎么办？ 

举例 

• 你是不是第一时间又想到了工资低、工作环境恶劣等原因？你有想过不同
人对“高”的定义不一样吗？假如你的老板是一位偏完美主义的管理者，
哪怕1年内100位员工中走了5位，他也会觉得员工流动率高。也有可能你的
老板是一位纯结果导向的管理者，3个月内100位员工中走了20位，他并不
觉得员工流动率高。你再想想，当你第一时间看到“员工流动率高”的时
候，你大脑中的情景是怎样的？如果不先进行澄清，你是不是又会同导入
案例一样，做了大部分的无用功。“高”、“低”这样的形容词在大部分
时候并不能精确地表达说话者的全部含义，因此你必须先用数字澄清。 



• 我们在平时的工作、生活或学习中，经常
接到各种各样的任务？工作中有领导分派
的或大或小的任务，生活中有家务、旅游
等事情，学习中有班级活动、学习安排等
事项，你是应对自如，还是经常手忙脚乱、
丢三落四？ 

明确问题的构成要素 



• 为什么做（Why）？ 

• 做什么（What）？ 

• 具体什么时间做（When）？ 

• 在哪里做（Where）？ 

• 都有哪些人参与（Who）？ 

• 有多少的选择（How）？ 

• 有多少预算可以用（How Much）？ 

5W2H 



• 日常的工作、生活和学习中，我们总是能
碰到各种各样的问题，但是大部分时候，
真正的问题并不会自动摆在你的面前，它
们会以问题的表象、问题的初步解决方案，
或者无关的干扰信息等形式出现。大多数
人都会被这些偏差迷惑，从而偏离问题的
真正解决之道。 

探究问题的本质 



• 是对一个问题点连续以5个“为什么”自问，探究其根本原因。
虽为5个为什么，但使用时不限定只做5次为什么的探讨，有时
可能只要3次，有时也许要10次，以达到你所在的层次能解决的
根本原因为止。 

• 五问分析法的关键：鼓励解决问题的人努力避开主观或自负的
假设和逻辑陷阱，从结果着手，沿着因果关系链条，顺藤摸瓜，
直至找出原有问题的根本原因。 

 

五问法 



• 在现实的工作、生活和学习中，很多时候
对方提出的问题都是经过他们初步加工后
的解决方案，而非真正的问题。将问题的
初步解决方案与问题本身混为一谈是最容
易犯的错误之一，也是大量时间和精力浪
费的根源之一。你需要找到真正的问题，
而不是惯性地将初步解决方案当做问题本
身来应对。 



• 除了数学家生活的完美世界，我们在工作、
生活和学习中碰到的所有问题都有一定程
度的假设和应用边界。这句话似乎有点晦
涩，暂时没理解没关系，继续往下看就明
白了。 

显性化问题隐含的假设  



• “冰的熔点是0℃”，你知道这句话中包含了多少个假设吗？  

• 假如你学过初中物理，我想你可以从上面这句话中找出两个主
要假设：一是冰是100％不含杂质的纯冰；二是在标准大气压
下。 

• 我们生活在地球上，从小到大看到的、经历的都是在地球的物
理环境下产生的现象。因此，地球的物理环境成为我们思考绝
大部分问题时一个隐含的因素，可能我们自己不知道而已。 

• 你可能会问：“我知道这个有什么用呢？” 

• 不要着急，接下来让我们一起揭开隐含环境假设的价值。 

显性化问题隐含的假设  



• 现在我们已经知道不是所有
冰的熔点都是0℃。那有什么
用呢？假如黑龙江省冬天的
高速公路结冰了，做法是派
人去铲冰吗？绝对不是，是
撒盐！为什么？因为饱和的
食盐水的熔点低于-20℃，只
要温度高于-20℃，撒了盐的
高速公路就会解冻。看，这
就是用途！ 

 

显性化问题隐含的假设  



• 显性化问题隐含的假设是一种威力巨大的界定问题的
方法，特别有助于我们发现问题不缜密的部分、拓宽
分析问题的思路。 

 

显性化问题隐含的假设  



• 神经科学家已经证明，如果你过于专注问题本身，那么大脑
就无法找到解决方案。这是因为当你把注意力集中在问题上
时，你实际上是在给自己灌输“消极情绪”，而这反过来又
会激活大脑中的消极情绪。它们就会阻碍你潜在的解决方案
出现。 

• 我不是说你应该“忽略这个问题”——而是试着保持冷静。
首先要意识到问题的所在，然后把注意力转移到解决问题的
心态上。在这种心态下，你就会把注意力集中在“问题的答
案”上，而不是纠结于“哪里出了问题”和“是谁的错”。 

小结 



• 思路清晰远比卖力苦干重要，心态正确远
比现实表现重要，选对方向远比努力做事
重要，做对的事情远比把事情做对重要。
成长的痛苦远比后悔的痛苦好，胜利的喜
悦远比失败的安慰好！ 

结束语 


