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前言

有史以来，人类就把“活着的意义是什么”作为永恒的话题来考问。
如果你把这句话输入到网络搜索引擎上，你就会发现搜索结果多达2.34亿条，以至于需要花上你好几
年的时间来浏览。
在这个星球上，所有伟大的思想家、哲学家、量子物理学家、化学家、作家、神学家以及各个时代、
各个领域的领袖级人物都未能成功回答这一问题。
英国著名科幻小说家道格拉斯·亚当斯（Douglas Adams，1952-2001）通过其作品告诉我们：生活、宇
宙以及万事万物的最终答案都离不开“42”。
根据他的说法，Monty Python剧组还拍摄过关于此类题材的大型电影。
凡此种种不一而论，今天，在这本小册子中我将首次为您揭开这一永恒的神秘话题。
真理就是——答案藏于问题之中。
问“为什么”体现生活的意义是的，再次重复，直到你明白其中的意义。
其实是一种陈述，而不是一个问题。
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内容概要

你知道什么是你最大的障碍吗?伊恩·库珀认为答案很简单：我们吃闭门羹，败就败在不会表达自我。
现在，让我们通过伊恩·库珀的讲述——问别人和自己正确的问题，使你的个人生活和事业更进一步!
　　伊恩·库珀将通过以下的方式引导你走向成功：　  理解问问题的黄金法则；　  掌握问问题的技
巧；  　养成随时问问题的习惯；　  在不同的环境中问合适的问题；　  问一些能够提高生活质量和工
作能力的问题。
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作者简介

伊恩·库珀，从事顾问咨询工作20多年，是欧洲最富经验的职业培训顾问之一。
他曾做过演讲者、自由撰稿人和记者。
伊恩·库珀提供的解决方法以生动、实际、实用和轻松而著称，他在5000多场内、外部会议中发表过
演讲。
他在本书中讲解的问问题的技巧已帮助许多人成功找到了解决个人、企业问题的方法，被誉为是改变
问题和走向成功的“催化剂”。
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章节摘录

正如我在本书序言中所说的，大多数人没有提出他们想要什么的意识，毫无疑问，结果就是他们没有
得到他们想要的。
我要强调的第一条法则是：以最合适和尊敬的方式。
直言不讳地说出你想要的。
事实上，这是必要的！
如果不说出，你很容易失去得到成功和幸福的机会。
是询问把你置于命运的车轮上。
你的将来是由你是否愿意去咨询遇到的问题所决定的，而往往你问的问题是别人没有考虑或者不敢去
问的。
就实践而言，你最重要的第一步就是：承诺去问你想要的。
也许，开始你不知道怎样去问，不过，请不要躲开——“怎样问”只是个细节问题。
现在我们做个交换吧：你承诺去问，我告诉你“怎样问”的方法。
记住，你问的那一刻，你就大大增加了自己获胜的筹码。
多年以前，有个商务公司联系过我，说他们向一些金融机构推销一种特别的专家服务。
他们公开登广告、举办展览会、邮件投递⋯⋯一切能想到的办法都尝试了，但就是没能获取成功。
他们徒劳无功后想听听我的建议。
不过，我令他们失望了，我的建议只有一个，那就是通过他们的服务，会给客户带来什么样的利益，
并把目标详细化，这些工作是他们需要思考的。
一番讨论过后，他们总结到，我的建议效力不足，或者说含金量不够，他们不愿意照做。
“我因为替他们想出了不太合适的主意”，而被扫地出门了。
一年以后，他们又一次邀请我，并告诉我，他们又花了一年的时间打广告和参加交易会，但还是毫无
实质进展，问我是否愿意再次讲解一下上一年给他们的建议。
我同意了。
下面是整个事情的发展经过。
列出他们最想联系的金融机构以及相应的联系人，然后拿起电话问了最直接的问题。
首先我向相关人员道歉，因为我以最直接和非传统的方式联系到他们，并坦白告知，我们用了打广告
、邮寄的方式来引起他们对我们特别服务的兴趣，但都没有成功，然后我问他们我能为他们做些什么
呢？
我们怎样做，他们才会考虑使用我们的服务呢！
怎样决定由谁来使用这种服务呢？
不用说出该项目的具体细节，以免显得乏味，客户只需告诉我答案，然后我逐字去记录，通过我在本
书中介绍的法则和技巧，我的客户已经与该机构成功交易了价值100万英镑的业务。
最后，我的客户充满感激之情地问我，怎么干得这么漂亮？
我不假思索地告诉他：“我只是做了我要做的，我问了他们怎样去做，然后他们就告诉了我。
”客户说道：“是的，我知道是怎么回事，不过你做得更多的就是你知道怎样去问。
”当然，他说的对。
不过，我首先养成了正确的习惯。
如果可以用礼貌、尊重、专业、诚实和善解人意的方式去做，那么我就会自然而然地满怀信心地去问
问题，而且我问的时候，也会百发百中地受到别人的尊重。
同时我也知道，正是大方、公开、直率地去问问题，才使我成功的概率加大数倍。
我能做什么不同有时候，我们问别人的问题会对我们自身和被问者的生活产生重大影响。
认识到这一点很重要。
商务和个人咨询顾问将告诉你关于战略性思考的一切——我不这么认为，我只是想把问题简单化。
现在看看我对商务和个人的粗浅定义：今天做昨天做过的事情，期盼不同的结果！
明白这句话的力量之后，形势就会变得明显，如果你想得到一个更好的结果，你必须改变一些东西。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<不要开口就错>>

从我个人的业务经验来看，许多公司和个人都想要更好的结果，但却做着和以前同样的做法。
考虑到此种情况，你需要面对的唯一最重要的问题就是：我能做什么不同。
当你面对改进特定的业务或个人问题时，是否问过自己：我能做什么不同？
然而，问题是我们在生活中各个方面所做的通常是无意识的、标准化的、习惯性的，而且我们从来没
有停下来想想我们做事的方式。
有一次，一家非常卓越的专业公司打来电话说他们经常发标书和投标与其他公司进行竞争，在过去
的18个月中，他们写了12封标书并进行了大量投标。
但遗憾的是，一个也没有中标。
当我问他们为什么会这样时，他们的领导者坦白地说自己也不知道，这也正是为什么给我打电话的原
因。
我让他们把12封标书及其详细报告邮寄给我。
第二天，来了一辆小型货车，邮递员下来把沉甸甸的包裹递给我，他看上去如释重负的样子。
我坐下来阅读了这些标书。
第一封看起来很专业，给人的印象非常深刻。
除了在文字处理上把客户名称更改以外，第二封与第一封一样。
接着，第三封、第四封⋯⋯剩下的所有表述都极其相似——字字一样。
当我把这个问题告诉该公司时，质疑他们为什么把这些标书做得都一样呢？
他们是这样回答的：“制定第一个标书时耗费了很长时间，做得也很好，所以用它来做其他标书的模
板。
于是，我们把该文件拷贝在电脑，并命名为‘模板’。
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编辑推荐

《不要开口就错》：学会问问题，好的答案就在问题里，被报纸是因为你的提问大愚蠢。
人人必须掌握的生存技巧。
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