小助理需求澄清与意愿放大模板
一、定位
所谓“欲望放大”，在本项目中统一改成“需求澄清与行动意愿放大”：不是刺激焦虑，而是让客户自己看清现状、目标、差距、代价、证据和下一步。小助理不替客户下结论，不承诺收益。
二、六步对话结构
第1步：先获得沟通许可
我先不急着给你推项目。方便用3分钟了解一下你的情况吗？我问清楚后，只发与你相关的资料。
第2步：还原现状
你现在主要做什么？目前最困扰你的，是没有方向、没有流量、不会成交，还是有项目但落不了地？
第3步：明确目标
如果接下来3-6个月只能解决一件事，你最希望改变什么？你判断“有进展”的具体标准是什么？
第4步：看清差距与维持现状的影响（禁止预设损失）
你觉得从现在到目标之间，最缺的是时间、资金、技能、团队还是靠谱项目？如果三个月内暂不行动，哪些现状可能维持不变？哪些影响是你已经实际发生、愿意说明的？如果暂时没有明确影响，我们不预设损失。
注意：只复述客户自己说出的影响，不替客户制造恐惧。
第5步：提供匹配证据
按你刚才说的【现状】和【目标】，更值得先了解的是【方向】。它能解决【具体问题】，但要求你具备【条件】，风险是【边界】。我可以先发一份流程/账目/案例说明，你看完再判断。
第6步：锁定最小下一步
你现在更愿意先做哪一步：A 看项目全流程，B 做适配测评，C 参加直播课，D 预约一次沟通？选一个即可，不需要现在决定报名。
三、四类人群对话模板
想找副业的人
你每周能稳定拿出多少时间？希望轻投入试跑，还是愿意系统学习？你不能接受的最大风险是什么？先把时间和风险边界说清，再匹配项目。
正在创业但没结果的人
你现在做的项目卡在获客、成交、交付还是资金周转？已经试过哪些方法？我们先判断是换项目，还是把现有链路补齐。
有团队/资源的人
你现有团队几人，擅长销售、运营还是交付？你需要的是新项目、供应链，还是一套可复制的成交系统？这决定后面看哪条合作路径。
纯了解的人
没关系，先学习。你最想弄懂项目真假、成本利润还是实际执行？我按一个主题发，避免信息过载。
四、异议澄清模板
价格高
你说贵，是超出预算，还是还没看清价值和交付？如果是预算不合适，我们不勉强；如果是信息不足，我把交付项、额外成本和退出边界讲清楚。
怕被骗
先不要信口头承诺。你可以按主体、合同、收款、真实后台口径、交付清单、退款边界六项核验。我们提供能提供的证据，也接受你暂不决定。
没时间
你每周实际能拿出多少小时？如果达不到项目最低执行量，就先不进入；如果只是时间安排问题，我们再看有没有更轻的试跑方式。
家人反对
家人主要担心资金、风险还是你没时间执行？建议把完整成本和最坏情况一起沟通，不用用一句“机会难得”去说服家人。
五、对话后的标准记录
	字段
	填写要求

	来源
	具体直播间/渠道/推荐人

	当前身份
	副业/创业中/有团队/了解

	核心问题
	用客户原话概括

	目标
	时间范围+可观察结果

	主要障碍
	时间/资金/技能/团队/信任

	已发资料
	文件名或素材编号

	下一步
	测评/直播/沟通/暂缓

	时间
	明确日期和时间

	风险备注
	不适配、资金压力、过度期待等

	沟通/资料授权
	范围、时间、是否撤回

	禁止营销状态
	否/是；一旦为“是”不得营销触达


六、质检红线
不连续轰炸；不替客户算未经核实的收益；不贬低客户；不使用羞辱、恐惧、攀比逼单；不删除客户的“不适配信息”。客户明确拒绝后立即标记禁止营销并停止触达。客户可拒答、要求更正、删除或停止使用其信息。
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