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内容概要

　　《关键管理问题：各种商业模式的睿智精要》教会你如何掌握提问的艺术，如何让最优秀的人才
创造最高的价值，如何才能主导市场等，
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书籍目录

导言 您应该掌握提问的艺术第一章 宏伟蓝图——愿景和使命问题宏伟蓝图第一步——理想未来——
我想成为什么？
第二步——旅程开始——我们的现状第三步——愿景第四步-一使命战略第二章 让最优秀的人才创造
最高的价值——人员和目标问题让最优秀的人才创造出最高的价值生涯计划让最优秀的人才创造最高
的价值工作承担者必须将工作完成到什么程度？
——工作标准招聘流程中的哪些变革已经取得了成功？
我们是否需要刊登广告？
——如果是的话，在哪里刊登？
有没有必要引入招聘专家？
我们需要从竞争者那里挖人吗？
工作的价值是什么？
——工资和福利待遇我们能否从应聘者甄选过程中节省时间？
心里测试我应该提出什么问题？
——为招聘面试做最后的准备面试的一般指导方针我应该向每位候选人提出什么问题？
对待管理和领导的态度我怎样才能从雇用过程中获得最大的价值我怎样来进行工作绩效评价？
我能够激励其他人吗？
我怎样才能有效地分配任务？
有没有人对“过度裁员”发表意见第三章 让员工们一起工作——文化和协作问题理解你的团队能创造
并维持成功团队的共享的价值观价值观公司文化成功的团队团队内外的竞争和冲突对抗性的冲突旁观
者所看到的第四章 领导能力就是领导者所做出的成绩——企业领导能力问题领导能力导论超凡魅力的
领导者超凡魅力领导者的特点注重实效的领导者工具一个领导能力的获胜策略第五章 给我你的解决办
法——发现并解决业务问题没有完美的事情三种解决问题的主要工具形态分析和逆向工程对解决问题
有帮助的一般性问题把有可能更了解该问题的员工吸纳进来有关创造能力问题最后的分析第六章 决策
、还是决定——选择问题人所共知的旧闻一则一项决策“必须”实现哪些效果？
与决策制定者有关的一般性的问题第七章 熟悉数字——财务和绩效问题所有的企业都是现金企业定义
营运资本现金流利润和亏损资产负债表以及一些重要的比率预算和制定预算第八章 您可以主导市场！
——市场和经销商问题Thatcher女士可能错了市场定位计划市场营销战略市场绩效指标销售报告促销
活动一些更深入的问题对复杂主题的一个简单描述案例研究和调查营销顾问公司比大多数公司做得要
好......他们必须做得更好——相信我，我就是一个营销顾问！
广告使切合实际预算的广告获得成功的主要步骤顾问帮助您如何市场定位兰伯特市场营销定位战略审
查第九章 建立正确的连接——高利润电子商务问题新生事物的易变性电子商务公司分析像我这样的顾
问和新经济(反之便是“旧经济”)对小的(和大的)商用网站(和顾问)的十二点提示第十章 影响力——
销售和成功问题聪明地使用问题影响心理学第十一章 让变革物有所值——变革的问题变革时期的行为
兰伯特原理——第二次介绍第十二章 停止浪费培训预算——有价值的学习问题构造世界级的知识调查
什么是知识管理？
我们的知识管理做的如何——一个自我评价获得成功的一个简单的策略结论第十三章 当其他人有答案
时——选择和使用顾问的问题我是否应当使用顾问？
思想起动器会见顾问使用顾问的主要原因考虑做一个简短但能说明问题的演讲在指派顾问时客户享有
的权利被委任顾问的道德法典术语表
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章节摘录

　　一位美国的心理学教授和一位全球研究二手车销售人员行为方面的专家（我没有夸张，他的确在
研究二手车销售人员行为方面走在前列，二手车销售人员为了达到销售目标，是最优秀的“让人舒服
专家”）跟他们的学生进行交流，以发现他们是怎样解决期末考试这一难题。
他会给他的学生提供一些额外的指导，这些指导是以必然会在将来的考试中出现的关键课题领域为基
础。
他会给他们做一些额外的辅导，辅导的范围在期末考试中肯定会出现。
他向其中的一半学生解释到，由于学校的评议会要求这次考试要有一个较高的通过率，所以，他必须
做出一些额外的辅导。
而且，他要求这些学生做出口头承诺，保证他们会参加每一次的辅导课，这样，就便于他安排补课日
程。
学生们非常热情，并保证他们会赴汤蹈火来参与培训课程。
而对另外一半学生，他采取了完全不同的做法。
他要求这些学生做出书面保证他们会参加每一次补课。
　　紧接着他就开始上课，他故意选择学生们社交活动最频繁的时间、学校里最远的地方、最不舒服
的教室来上课，最后，他找到了一间合适的教室--学校里的一所早期建筑，即使在初夏还让人发冷的
教室。
这次补课当然对这些参加者都非常有用，但是，上完第一次课后，那些做出口头承诺的学生就开始有
人逃课。
上了几次课以后，那些“只做出口头承诺”的同学只有10％～20％还来继续上课，而且，这些同学的
逃课率不断上升，到最后只有几个刻苦的同学坚持了下来。
而那些公开签署书面保证的同学都自始至终坚持了下来，因为，他们害怕，如果他们不来的话，他的
同学会把他看做背信弃义的人。
　　向人们提出一个简单的问题：“你能保证做到这一点吗？
”是比较容易，而且，它还倾向于让人们很快地做出回答。
如果你真的想让对方做出保证，你应该更多地提出这样的问题：“你愿意以比较正式的方式做出公开
保证吗？
”虽然这两句话相差不大，但是所得到的行为反应却截然不同。
　　你仍然认为员工公开签署保证履行使命陈述的做法“不现实吗”？
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