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天津质量andon安灯系统WHTAKJ769

 Andon安灯系统需要多少钱

     1、利用基础数据平台对企业产生信息的收集管理，构建
科学的数据量化分析决策平台，洞察商业模式和制造改进空间，抓住
管理本质，以动态制造成本分析为核心，融入了先进的量化分析理念
。

     2、把握动态信息源所带来的更为创新和优化的商业模式
，向客户提供更具附件值的服务和产品，提升响应客户的速度和服务
满意度，通过不同的数据分析角度及百亿量级数学测试运算建立了量
化决策数理模型，设计理念独创，理论先进，逻辑严谨，内涵丰富，
兼顾中短期企业利润的决策及不同产品的分析。

     3、分析追溯每个业务流程中产生的庞大数据，并进行共
享整合分析，从而帮助企业全面监控商业流程，预测和塑造所预期的
商业结果。

http://www.whtakj.cn/product1.html


     4、将前期分析的结果，持续性对现有流程进行整合、优
化，从而打造一个数据驱动的决策制定机制，中渊科技的相关技术和
解决方案，将在帮助企业制定更智慧的决策，形成更智慧的商业模式
中起到至关重要的作用。

     Andon安灯系统分为4个层面，一是物联感知层，二是通讯
展示层、三是指挥控制层、四是决策分析层，通过感知将静态数据转
变为动态数据，将利用各类信息源和动态数据分析，构建新的商业模
式和智慧工厂，优化和创新企业战略，分析追溯每个业务流程中产生
的庞大数据，并进行共享整合分析，从而帮助企业制定更智慧的决策
、全面监控商业流程，形成更智慧的商业模式，预测和塑造更成功的
商业结果。

     从目前安灯系统的发展来看，供应商对功能模块关注的较
多，对项目实施和部署的方法论关注的较少。而安灯系统的实施、部
署、开发、运行和优化的方法论对于最后实现的效果会有很大的影响
。这导致用户对于安灯系统的价值和定位产生误解，或者无法确立很
坚定的应用信念。通过文档管理和标准控制功能的使用，安灯系统能
将产品的加工所需的产品数据、产品标准、工艺规程或相关信息连同
作业指令一起送达相应的加工单元，并对活动的过程、结果和环境等
进行符合规定要求的信息收集和记录。安灯系统这不仅改善了流程的
协同性，改善了产品标准、产品数据、工艺规程等控制的有效程度，
也改善了产品生产过程中文档管理符合规定要求的程度。

     目前，国内企业对安灯系统的需求将呈上升趋势。据了解
，目前安灯系统在我国大型企业尤其是企业应用相当普遍。毕竟企业
已具备规模化生产，而企业工厂分布各地，迫切需要实时管控所有子
企业的生产运营状况。因此，安灯系统对的运行提供很好的支撑。此
外，企业还可以通过安灯系统将管理思想和工具复制到其他工厂，在
进行推广，使其成为整合企业资源的有力工具。

现在国内Andon安灯系统市场鱼龙混杂，各种以次充好，低质高价，
以单向产品冒充标准双向产品出售给客户，造成管理生产异常的Ando



n安灯系统屡屡出现异常的乱象。基于这种情况，武汉天傲科技公司
推出套装款Andon安灯系统，这几款套装针对大部分中小型客户大概
率选择的产品组合，以打包的型式以最低价推向市场，响应国家提质
降价的号召，向广大制造型企业提供质优价廉的Andon安灯系统。

套装1：http://www.whtakj.cn/product6-1.html

套装2：http://www.whtakj.cn/product6-2.html

我们正在调研开发，将将在近期推出更多质优价廉的Andon安灯系统
套装组合，敬请期待。

 

     以上就是" Andon安灯系统
需要多少钱"的全部内容
，如果需要了解更多Andon安灯系统
相关信息，请访问其它页面或直接与我们联系。

新闻关键词： Andon安灯系统  智能智造

本文章出自武汉天傲科技有限公司官方网站，若需转载，请注明出处！  
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密苏里大学的詹妮弗 � 阿布雷博士选取了 5 份美国的一流健康杂志，收集了刊登在封面上的 426
个标题进行分析。

她发现，使用最多的词语是 “ 外表类 ” 的（ 33 ％），都是些用于改善外貌的词汇。

排在第二位的是 “ 健康类 ” 用语（ 29.3 ％），第三位的是 “ 减肥类 ” 用语（ 19
％），而第四位的则是 “ 身体机能类 ” 用语。

也就是说，尽管调查对象是健康杂志，但是比起健康类用语，封面上使用更多的却是多见于美容杂志上
的外表类词语。

这些杂志的读者都是彻彻底底的健康意识强烈的人，但即使对这样的读者来说，更能引发他们关注的仍
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是 “ 健康 ” 之外的词

语。这项调查就说明了这一点。

对方真正想要的东西是什么？能够在对方内心回响的关键词又是什么？如果能找出这些问题的答案，就
可以将对方

的心理操控在股掌之中。

例如，假设你是一名美容化妆品销售员。有一款新品的美容霜效果极好，具有保湿、美白、抗老化、紧
致、祛皱等功效，

有着诸多的卖点。

但是，根据将何种功效放在首位的不同排列，买者的心理也会发生很大的变化。对于二十多岁的女性来
说， “ 祛皱 ” 这类的

词语大概无法引起她们的兴趣；而向堪称化妆品达人的家庭主妇们宣传 “ 保湿功效 ”
，想必也是收不到多大反响的。

根据不同的对象，寻找能影响对方心理的关键词，进而对词语进行区分运用，这一点是十分关键的。

没有比人的价值观更含糊不清的东西了。

这点从美术品和时尚方面就可以看出来。随着时代的不同，人们对它们的评价也大不相同。也就是说，
绝对的价值标准是

不存在的。

17 世纪荷兰发生的郁金香泡沫中，稀缺性郁金香球根被炒出了骇人听闻的高价，但在数年后泡沫崩溃时
其价格也随之一落

千丈。人的价值观是十分容易转变的，这就是个典型案例。

但是， 对于稀有的事物、珍贵的事物，人们总会找出其中的价值。
不论其真正的价值是什么，总是会被其稀缺性所吸

引，这就是人心。

“ 只有被选中的人才能持有的铂金卡 ”

“ 全世界仅有 10 辆的汽车 ”

“ 即将灭绝的纯血统 ”

“ 每天限量供应 10 份的拉面 ”

听到类似的宣传语后，会无论如何都想把东西弄到手，这就是我们人类。

意大利特伦托大学的路易吉 � 米顿博士通过实验证实了这种欲望。



博士对 180 名大学生进行了如下方图所示的实验。概括来说，就是调查他们在高价的商品和价低但无可
替代的稀缺性商品

中如何进行优先选择。

结果证明，人类会以 “ 稀缺性 ” 为优先。

运用这一事实，若能对自己作为珍贵事物的稀缺性加以宣传，则可以提高自身价值。

例如，假若你是一个外表平平的男生，在参加联谊时就应该邀请三名帅男一同前往。这样一来，身为丑
角的你反而更显珍

贵，便会受到大家的注目。当然，这终归是个假设 ⋯⋯

没有哪个国家的人会像日本人这样，大量地引入外国语言，并灵活运用于日常生活中。在日本，外语（
经过改造）的泛滥

程度甚至令赴日留学的外国人都感到惊讶。

日本人最初从中国引入汉字，由此造出了平假名和片假名。之后，又引进欧洲的概念，衍生出了 “
哲学、文化、民族、人

民、法律、经济、银行、物理、空间 ” 等数量众多的 “ 和制汉语 ” ，并普及传送到汉字圈各国。关于
“ 和制英语 ” 就更不必说了。每

一年、每个月都有像 “ ストラテジー（ strategy ）、スキーム（ scheme ）、プラグイン（ plug-in
）、クラウド（ cloud ） ” 这样新的片

假名英语诞生。

综上所述，日本人好用 “ 新词 ” 是毫无疑问的事实，但是，崇尚并重用 “ 未听惯的词语 ”
这一点似乎是人类所共有的。

尽管是在美国进行的调查，但密歇根州立大学的一位名为 R.
卡尔森的心理学者所做的调查数据仍可以证明上述观点。

他分别让被实验者阅读两种文章，一种使用 280 个普通单词（如 change
）写成，而另一种则将单词改换为意义相同但较为生

僻的（如 transmutation ）。然后，他询问被实验者分别对两篇文章的作者有什么印象。

结果表明，改用生僻词语的文章作者更受到 “ 尊敬 ” ，更 “ 令人产生好感 ” 。

我们这些能够操控语言的人类都有一个特质，即偶然碰到自己未曾听惯的词语时总会对其产生兴趣。并
且，对于不

熟悉的语言，总会感到一种莫名的高深感，觉得那是让人心生敬畏、心存向往的东西。

因此，当你进行某项说明时，只要使用一些对方不曾听惯的词语，即新词或新的和制英语，便可令对方
刮目相看。



心理学上有 “ 富兰克林效应 ” 这一说法，出自美国独立宣言起草委员会的一员 —— 本杰明 �
富兰克林的逸事。

宾夕法尼亚州议会有一名难缠且铁石心肠的议员，富兰克林想和该议员搞好关系，也就是将本是政敌的
议员拉到自己一方

的阵营里。那么他是怎么做的呢？他向议员提出请求，希望将其珍藏的稀世图书借来看几天。于是在那
之后，那个难缠的议员

开始温文有礼地找富兰克林说话。

“ 善待过某人一次之后，人便会想要更多地对他好。 ” 富兰克林这样说。

得克萨斯大学的约翰 �
杰卡尔博士也通过实验确认了这一说法。作为实验的酬谢，博士给了参与者一些钱，但随后又请求

他们 “ 还是请将钱还给我，我不胜感激 ” 。于是，参与者们开始对博士抱有了好感。

你应该也有这样的经历吧：一个之前你不太在意的人拜托你一件事，听过他的请求后，你会立即开始关
注这个人，并逐渐

对他产生好感。这就是 “ 富兰克林效应 ” 。

为什么会出现这样的效应呢？

人们在进行借贷时，可以通过这样的行为产生 “ 给与拿 ”
的关联性。这就意味着人和人的交集增加。也就是说，对方

从一个原本无所谓的人变成与自己有很深联系的人。

如果别人什么事都不来拜托你，你便会觉得莫名的寂寞，甚至觉得自己没有获得他人的认可。但是，一
旦被别人依赖，就

会变得很开心，不是这样吗？

假若你想要化敌为友，那么这是个不妨一试的作战策略。

第 35 任美国总统约翰 �F ．肯尼迪在 1961
年做出了进攻古巴的决议，下达了猪湾登陆作战计划，但战役以失败而告终。可

是，在此后立即进行的一项舆论调查中，肯尼迪的支持率却前所未有的高涨。

乍一看，这是非常不可思议的结果。在此之前，肯尼迪是作为超级英雄来博取声望的。外表俊朗而有魅
力、颇具才干又未

曾出过差错，他一直被视为这样的英雄。但是，由于那次的失策，人们反而觉得他有了人味儿，并对他
产生了好感。

加利福尼亚大学的埃利奥特 �
阿隆索博士发表了一项实验结果，原本评价很高的人在出现了失误、展现出其愚蠢的一面



后，其好感度反而会得到进一步提升。

具体的实验是这样的。博士让被实验者听一段录音，介绍一名 “
擅长智力答题、连续多场成功的优秀的男性 ” 。但在录音最

后，这名男性将咖啡杯打翻到了自己的新西装上，从而使被实验者对他产生了好感。

而另一方面，一名 “ 答题正确率只有三成，经历也十分一般的男性 ”
同样也打翻了咖啡杯，但人们对他的好感度反而有所下

降。

完美无缺的超人，人们对他的好感度本身就很高。但是，因为总有一种难以接近的印象，所以很难产生
亲近感和共鸣。而

为了俘获人心，就必须获得大家的喜爱。

因此， 高人一筹者要刻意犯点儿错，表演一个笨拙的自己给大家看，这样更能展现出有人味儿的一面，
从而为大家

所喜爱。 “ 我们是一样的人，彼此之间很有共鸣 ” ，要传达的正是这样一种信息。

因此，越是优秀的人越要偶尔试着故作愚蠢，以此来成为讨人喜欢的人。

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

