
第四天挑战赠品：提问的奥妙是什么？
欢迎来到【助燃者】平台！

在你的人生中，当脑海里有疑问时，通常浮现出来的三个字是什

么？

闭眼想一下答案？

想到了没有？

就是——为什么？

人每前进一步，都离不开提问，那么，提问的奥妙究竟是什么呢？

——思维种植技术！

思维种植，对于你来说，也许是个比较陌生的名词。

人类社会文明的进步，各种智能化工具的出现，人们在不假思索

中，可以做的事情越来越多，越来越机械化，你潜意识的一致性倾向，

简直是一座金矿。

开发这座金矿的工具，就是潜意识编码程序，它控制着你的思维、

钱包以及你的忠诚度，它的强度会超过以往任何力量。

潜意识编码程序，包括五项技术，思维种植就是其中之一。

你今天学习掌握思维种植技术，其实，就是在生活中学会提问，

从而在各种场合都能拥有主控权，对于你个人能力的提升，也有很大

的帮助。

首先，你要懂得“问”的技巧的含义。

“问”的技巧包括四个方面：提问，自问，反问，设问。

今天，你主要学习提问和反问。



说到提问，其实销售是最能体会到好的提问带来的效益的，他会

把想法种植到客户心中，让客户感觉到需要。

再通过提问的方式，使客户在头脑里，有自己的思考，最终达到

客户自己说服自己的目的。

说服的基本事实，人们通常会接受自己，通过思考得出的结论和

观点，而不接受你灌输的观点。

试想一下，假如你进入一家服装店，挑到几件好看的衣服，试穿

以后，觉得也没有达到你想要的那个效果。

但是，有这样一个店员，不论你穿上哪件，都疯狂地夸好看合适，

这时候你不但不会觉得衣服好，而且对于这个店员说的话，也是更加

怀疑，买下这件衣服的几率其实非常之小。

因此，你想要客户愿意花钱买下，就要通过合适的提问，来让客

户自己说服自己。

说服的全部诀窍：在于帮助别人形成自己的想法。

当然，这其实就是你的想法。

你要让他说出这个想法，真正拥有这个想法，并最终按照这个想

法去做。

比较成功的案例也不少。

比如：你知道，你的客户需要买一件西装和一条领带，应该先带

他去西装区，再带他去买领带，在西装的价格对比下，领带的价格，

也没有那么难以接受了。

在这之后，你就可以通过提问，“您看西装（领带）需要保养，

这个挂烫比较方便，您还需要吗？”

这样说的话，客户心里，也有自己的思考，他觉得需要就会买下，

这是个很简单的道理。

网上冲浪的时候，也曾经看过一篇文章。

说的是，做餐饮的人，如何自然地，让顾客多点一些食品，也说

到了掌握提问技巧的重要性。

你的生活中也很常见：

当你在快餐店，点了汉堡包，店员一定会问你，某种饮品今天有

活动，请问需要吗？

或者很多店员，都会在你点完餐后，习惯性地问你：“还需要什

么吗？”



这其实，就是一种思维种植，可能会让你在不自觉中，就多点了

一份。

学会提问的好处可见一斑。

事实上，在你生活中，善于提问的高手有很多：

医生：问开放性的问题进行问诊；

警察：根据结果设计问句进行审讯；

记者：问开放性问题进行采访；

侦探：问引导性问题挖掘线索；

律师：问封闭性问题把你引入死胡同……

他们都需要通过巧妙提问，进行工作。

所有句式中，最令人着迷的，最有威力的就是问句。

问句有着神奇的力量，它可以塑造，引导，说服，催眠，洗脑，

勾魂，影响，暗示，问题就是力量所在，对方除了回答，就是引发思

考。

再想想，在你的生活中，容易引发你兴趣的事，其实很多都是好

奇心驱使你的兴趣朝向。

电影让你疑惑的是，接下来会发生什么？

侦探小说让你疑惑的是，是谁干的？

体育比赛提出的问题是：谁会赢？

就如同侦探小说会给你留下线索，当你感觉到答案很接近的时候，

好奇心会驱使你进行到底。

当这些问题一旦产生，你就会急切的想要一个答案，如果当时没

法得到答案，就会不自觉的进行思考。

就好像一个缺乏安全感的女生问男朋友：你爱我吗？

她当然希望男朋友回复她：爱。

在她男朋友回答之前和回答之后，她都会不自觉的思考，回忆一

遍共同的经历，来找答案或者确定这个答案。

所以，当你向一个人提问时，别人是没有选择的。

他无论如何都要回答那个问题，即便回答起来语不成句，或者嘴

上不回答你，但内心里也还是会回答。

这类似于你在电脑上，打开文件时的双击就是一个提问。



当你向某一个读者发问时，你知道一定会有回答，如果一开始你

打开的文件不对，就等于提了一个让对方难以回答的问题，那对方给

你的答案，就不是你需要的那一个，甚至会造成非常尴尬的局面。

有的人说：自己不会说话，戏称自己是话题终结者，总感觉自己

没什么可聊的，交际能力无法得到提升，也是这个道理，可能你提了

一个，他无法回答的问题，说了很多，他难以回复的话。

那你究竟如何提问才更好呢？

你记忆着经历过的每一件事，问题并不是出现在记忆力上，而是

出现在回想上，了解这一点意味着：当你希望他人记住你要传达的话

或者信息时，运用下意识编码程序，必须有正确的顺序，并且简单的

提问，让他人很容易回想，回忆，回答，记住。

这一事实，肯定会促使你，要仔细思考提出的问题，并安排好问

题的顺序！

统领纵观全局，把问句组成有积极答案的模式，设计顺序恰当的

简单提问，让回答一步一步很容易，能让别人有效的回想，回忆。

如果说，你靠陈述和有组织、有顺序的提问将信息植入对方意识

里的话，那么，你就这一信息再次提问，就会知道，回答大概是什么

样子的，事实上，你几乎可以预料你要的答案。

接下来，给大家举几个简单的例子：

你提问时，可以采用“声明＋问题”的方式。

比如：“了解这些《情感反应——讲故事的技术》，你应该掌握这

一技巧了吧，（声明）那么，你能不能在工作中或者写作中运用它呢？

（问题）”

当他回答问题之前，声明已经种植在他的潜意识里，当问题得到

回答时，声明本身并没有疑问，而重要的是，这与问题的答案是肯定

或者否定无关，一旦问题得到回答，信息在听者意识到之前，已经到

位，被接受。

当你想不露痕迹地夸赞别人时，这个格式同样适用。

比如：这件衣服你穿着真有气质，你穿着它出去回头率很高的，

告诉我，你在哪儿买的？

我们采用“声明＋好处＋问题”时，显得夸赞不虚假，更不会让

别人觉得尴尬，何乐而不为呢？

在这里，就顺势提到反问技巧。



当别人提出问题时，你可以利用反问来掌握主动权，而不是只会

被动地回答：好的，是的。

比如，你问：我怎样做才能加薪？

老板答：这样……，那样……

你又问：如果我能这样……，如果我能那样……，你就可以加薪

吗？

老板答：是的。

本应由你回答“是的”，但你可以通过发问，让对方回答“是的”，

用如果的引导问句，把问题又还给了对方，这种句式适合于任何别人

要求你的情形。

现在，体会到提问的奥妙了吗？

关于怎么更好地掌握提问技巧，其实，一些词语或者短语，在发

问时，很容易得到他人同意，威力巨大。

你可以用做游戏的方式来练习，直到成为你，自然而然的反应，

这些句式和词语，就会变成你的老朋友，变成属于你自己的技巧。

前提是，你必须练习，亲自体验。

其实，是把你自己置身对方的场景下，亲自感受当时的想法，当

你说的让他觉得感同身受，其实，就已经很容易进行接下来的谈话了。

想想身边那些高手，当你和他们接触或者交谈，会不自觉地跟着

他的思路走。

在他们的提问下，被他们的框架约束住，无法掌握主动权。

今天，分享的潜意识编码程序中提问的技术，看似很简单，但威

力巨大。你一旦掌握了这个技巧，就会在职场，商场上，左右逢源，

游刃有余。

亿万人海相遇，遇见便是缘，缘之所善则是有缘则圆。

记住：【助燃者】始终在你的身后守护着你。

王昱翔祝你：珍惜生命！热爱生活！笑对人生！




