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前言

　　“天有多高？
天使有两只翅膀还是四只翅 膀？
我能要前面那辆小消防车吗？
”孩童想去了 解世界或者想要某种东西的时候，就会开始提出 一些问题。
有些孩子会不停地用问题轰炸我们 “大人”，而我们成年人呢？
也会频繁地提问么？
 我们怎样提问？
我们为什么提问呢？
我们有的 放矢地提出问题还是简单发问？
我们能否优化 提问的方式方法？
 提问是再简单不过的一件事了 如果您和朋友谈话时插入关于提问这一话 题，他们可能会毫无兴趣。
只有极少数人在某 个时候才会思考，在什么情况下提问才是有意 义的？
或者谈话的最终结果是否会受到提问技 巧的影响呢？
等等。
 提问是再简单不过的一件事了，不需要任 何训练，人们会这样对您说。
但事实并非如此！
 只有有策略地提问，才能够充分利用提问的成 功潜能。
要做到有策略地提问，以下几点必不 可少： ·调整每一个谈话阶段的提问形式； ·通过提问技巧使
谈话结构性更强； ·时刻谨记不同谈话形式的不同目的； ·通过精巧的问题设计来说服对方； ·作
为销售者，努力成为解决问题的专家。
 通过本书您可以了解不同提问方式的所有 重要信息。
您还会了解到应用这些信息的最佳 场合。
本书第二部分则是提问策略的具体应用 和一些细节，并配以销售实例。
因为在说服他 人的过程中，机敏的提问策略无疑是最有效的 方法。
 通过对话示例来学习！
 通过对话示例，我们将向您展示什么是有 策略的提问。
对话示例接近生活，可以排除一 些模棱两可的信息，可以让学到的知识更为持 久地保存在头脑之中
，并可随时应用到工作与 生活中。
因此这一与实际密切相关的转换模式 被赋予了很大的空间。
 从这一点来看，本书理论联系实际。
您仅 需30分钟，便可以掌握目标更加明确、系统性 更强的提问技巧，无论在工作中还是在生活中， 
您都可以灵活运用，从而取得成功。
 祝您在学习完美提问技巧的过程中取得 成功！
 赫尔曼·施尔
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内容概要

《半小时职场充电》系列丛书目前已出版7本，分别为《提问技巧》、《反馈技巧》、《专业多媒体
演示技巧》、《平衡工作与生活的黄金法则》、《管理时间的黄金法则》、《应对愤怒与失望的黄金
法则》和《化解冲突的黄金法则》，内容涵盖了工作和生活的多个方面。
    本套丛书旨在让您在最短时间内获取尽可能多的重要信息，以达到职场充电的效果。
您可以借助章节首页上的导读系统通读全书，也可以根据自身情况抽出10至30分钟，有所选择地浏览
本书的主要内容。
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赫尔曼·施尔  全球十佳营销专家，微软，汉莎航空、希尔顿酒店等企业巨擘的管理顾问。
其创建的两家公司均位列德国百强企业。
在市场营销、人际交往、营销团队，商业战略方面著作颇丰，曾出版过《请克林顿吃饭》、《成功者
的人际网络》等书。
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章节摘录

　　1．2 控制对话 “提问者掌握主动权”是一项著名的定理 其具体意思是，通过提问，我们可以将
谈话引向 一个特定的方向。
 “您也想存钱么？
”谁会否定这个问题呢？
 因此通过这个问题，我们就可以将谈话有的放 矢地向预期的方向引导。
 因为每一个问题都需要一个答案，所以被 询问者除了根据提问的内容进行分析，别无选 择。
通过提问，我们可以将对方的兴趣引向一 个特定的话题，较为轻松、快速、有效地达到我 们的目的
。
 下面几则简单的对话展示了如何对提问进 行控制： a．“我有什么可以帮助您的么？
” 在这种情况下要求谈话对方列举其需求。
 b．“您找⋯⋯？
” 在这种情况下要求谈话对方表明其愿望。
 c．“您想要x，还是更喜欢y？
” 在这种情况下要求谈话对方作出决定。
 在下列情况下，提问具有一种导向作用： ·当我们想让谈话对方注意特定问题时； ·当一次谈话成
讨论“陷入”特定的一 点时； ·当谈话人想打断现在的话题，回到最初 的话题时。
 有的放矢地提问有助于将对话导向一个特 定的方向。
 1．3 定义问题 如果要准确抓住问题所在，提问是必不可 少的。
我们只有通过提问，才能认识问题的 本质。
对说服过程而言，提问是极其有用的 工具。
借助深思熟虑设计的问题，我们可以 和对方建立一种问题意识，从而为成功打下 基础。
 理想的情况是，通过提问使谈话对方明白 问题所在。
即使对方已经知晓问题所在，深入 提问也是非常有意义的，因为深入提问时，对方 会感觉自己的想
法得到了正确的理解了。
 注意事项 ·在项目准备洽谈中 ·在咨询谈话中 ·在销售谈话中 准确定义问题是必不可少的。
 1．4 排除误解 “谁不提问，就是犯傻”是德国一档非常著 名的儿童节目的主题曲其中一句歌词。
事实的 确如此：提问可以确保谈话双方话题一致，可以 帮助双方审时度势，弄清事实情况，细化问
题， 明确目标和动力。
 特别是在咨询中，最令人尴尬的情形莫过 于向客户疯狂描述一种产品的特性，而该产品 恰恰是对方
完全不感兴趣的。
在您给出答案之 前，要先提问。
有这样一句话：“错误问题的正 确解决方法比正确问题的错误解决方法更 糟糕。
” 下面几类问题非常适合消除谈话过程中的误解： ·情景性和信息性问题 ·理解性问题 ·控制性和
确认性问题 1．5 寻找解决方法 通过有的放矢地提问，我们可以收集关于 客户或谈话对方的信息，这
样我们在一段谈 话结束时，就可以为其展示或者提供多种 选择。
 以解决问题为导向的提问策略是销售谈话 顺利进行最坚实的基础。
 解决问题是目的明确的提问技巧的主要 功能。
 这一功能以其他功能为基础。
如果想获得 成功，就必须开展对话，驾驭对话，定义问题所 在，排除误解。
 1．6 目的性提问的基本前提——主动倾听 倾听是说服对方的最佳方式之一。
 ——迪恩·拉斯克 没有积极主动的倾听，对话就很难进行下 去。
只有“真正”倾听的人才能“真正地”提问 并且“真正地”控制对话。
主动倾听可以向谈 话对方传递一种信息，您设身处地为其着想，并 完全理解其立场。
 什么是主动倾听？
 主动倾听的基础就是，感知谈话对方的 内部状态，如其需求、感觉等，并积极做出 反馈。
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编辑推荐

　　德国职场专家倾心之作！
知名媒体N24重磅推荐！
　　说话拧劲儿怎么办？
说话跑题儿怎么办？
说服别人时底气不足怎么办？
　　《提问技巧》通过丰富的实例和有趣的测验，让您在30分钟内解决问题！
您仅需30分钟，便可以掌握目标更加明确、系统性更强的提问技巧，无论在工作中还是在生活中，您
都可以灵活运用，从而取得成功。
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