6個問題竟能說服各種人 耶魯心理學家
教你迅速解決一切難題 
內容簡介

	6個問題，挖掘人們自動自發的力量！
全美住院醫師必學！連監獄人犯都因此而減少！
　　這6個問題曾經創造無數奇蹟：
　　說動了不愛大自然的女友一起去露營！
　　引導老菸槍父親開始戒菸！
　　讓抗拒新規定的員工心悅誠服！
　　讓體重過重的人持之以恆的瘦身！

　　這個由耶魯大學心理學家開發的「立即影響法」，
　　能成功激發每個人的行動渴望，
　　企業主管、師長、法界、醫界、婚姻戀愛關係人，必讀！

　　如果你是企業領導人、教練、教師或父母，你每天都在影響別人。遇到對方抗拒的時候，你都怎麼辦？如果能幫助對方找出他們自己想要改變的理由，是不是很棒？這套簡單卻驚人的6步驟提問法，任何人都能輕易上手，用來激勵他人做出改變。

　　這個方法對你自己也適用。遇上應該做，但是不想馬上去做的事，例如養成運動習慣、寫作業、整理房間、拚業績、打電話給家人、戒菸、準時上下班……你也可以用這6個問題，讓自己在極短時間內產生改變的動力。

「立即影響法」驚人的實證：
　　★急診室醫師運用此法，降低了五成酗酒病人的問題，也使這套方法成為全美各地急診室與創傷治療單位的標準醫護流程。全美的住院醫師都必須學習！

　　★康乃狄克州的假釋與緩刑部門利用「立即影響法」，讓假釋犯和緩刑犯「自願」遵守法規，使得再犯率大幅下降，監獄人口減少，觀護官的工作滿意度提升！

　　★紐約布朗克斯區的聖巴拿巴斯醫院與聯合醫院，對住院精神病患進行此課程，使出院病患遵循醫囑的比率提高了250％。有一陣子醫院甚至必須停用此法，因為回來住院的病患太少，造成醫院營收損失！
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各界推薦 

　　＊《6個問題，竟能說服各種人》是一個很棒的概念，也是一本很棒的書！──肯．布蘭查，《一分鐘經理人》和《以愛領導》共同作者 

　　＊本書讓你擁有一套簡單但極有效的方法，說服他人採取行動。這套方法，也會讓你更了解人。一本少見既實用又有深度的書。──丹尼爾．品克，《動機，單純的力量》與《未來在等待的人才》作者 

　　＊這本書真棒！我一向密切注意商業書的新作品，而這本百分之百實用的書籍真是出類拔萃！潘德隆在書中傳授的觀念，將會改變你對溝通的看法，同時也會大大提升你「把事情做好」的能力。──道格拉斯．史東，《比要求加薪更難以啟齒》共同作者 

　　＊當潘德隆邀我推薦這本書時，我跟他說，如果書中的內容有達到書名所承諾的一半，那就算值回票價了。沒想到，內容比我預期的更精采！它提供了許多驚人的技巧，讓人得以提升私人生活以及職業生涯。翻開這本書，為自己打開更多的可能吧！對這本書，再多的美言都不為過。──麥可．唐納森，《談判無所懼》與《談判高手》作者 

　　＊本書主張，只有自己才能真的說服自己做出改變。《6個問題，竟能說服各種人》探索行為改變背後真正的動機，閱讀它，將使你的世界從此改觀！──馬歇爾．葛史密斯，《魔勁》與《UP學：所有經理人相見恨晚的一本書》作者 

　　＊眾人皆知，當一個人了解為什麼要做某件事，就會願意去做。潘德隆用六個簡單又優雅的問題，幫助我們帶領身邊的人了解為什麼要去做某件事。他的方法建基於嚴謹的理論和研究，而且透過實用的建議，引領人們改變自己。任何想要對他人產生影響力的人，都會震懾於這些簡單原則的力量！──戴夫．尤瑞奇，密西根大學羅斯商學院教授，《尤瑞奇樂於工作的七大祕密》共同作者 

　　＊這是一本啟發人心的重要作品，充滿著令人驚豔的見解和方法，可以用來影響人的行為。雖然是從理論和研究建構而來，《6個問題，竟能說服各種人》卻能提供讀者實用到位的資訊，可以豐富你的人生。──赫伯．柯漢，《談判：談判專家的十二個攻心法則》與《世界上最有說服力的人》作者 

　　＊身為勵志書作家，我必須承認，《6個問題，竟能說服各種人》是一本簡明又好讀的指南，幫助人們改變。無論你是為人父母、配偶、企業主管，還是心理健康或醫學專業人士，如果想幫助某人改變行為，《6個問題，竟能說服各種人》會讓你如獲至寶。本書有科學研究的背書，但是又充滿了實用的生活案例，教大家如何運用簡單的技巧來影響別人，結果對每個人都有利。立即影響法還能用來改變自己。我自己已經在用它了！──安妮．弗萊契，《遠離酒精》、《窈窕人生》系列、《青少年減重祕訣》等書作者 

　　＊你為什麼想把這本書拿起來讀？若學習了書中的技巧，你有多想把它運用在你心愛的人、同事、好友的身上，以便為你創造健康堅實的人際關係？那樣的話，你的人生會變得怎麼樣？現在是時候來閱讀《6個問題，竟能說服各種人》了嗎？這是當然的！──湯瑪士．克倫姆，《衝突的神奇力量》作者 

　　＊過去，企業主管只要下命令，屬下就會乖乖照做。但是這樣的日子已不復見。當今商場的成功需建立在能影響人心的領導力，要能取得人們的承諾和投入，就必須有效激發人們的動機。《6個問題，竟能說服各種人》的技巧，提供了簡明且有如常識般的方法，讓我們達成這個目的。──詹姆斯．坎伯，財星五百大企業執行長 

　　＊潘德隆博士寫的《6個問題，竟能說服各種人》這本書，給了我們莫大的幫助。他深具洞見又容易執行的方法，能讓我們的人生更美好。這本書，我會推薦給我的孩子和孫子。──吉姆．肯普，肯普大學創辦人，《從說不開始》作者 

　　＊我一輩子都在研究人們如何改變心態和行為，而潘德隆的這本書讓我眼睛一亮。他把提升自主性與內在動機的複雜機制，簡化為實際可行的步驟，激發我們內心深植的行為動力，讓我們一步步往前邁進。──瑪格麗特．摩爾，哈佛醫學院附屬麥克林醫院教練機構總監 
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第八章　看見改變的發生
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成功案例：讓我父親戒掉吸菸的惡習 
我父親抽了一輩子的菸，在他七十多歲時，我很擔心他。他開始和各種身體的毛病搏鬥，戒菸變成一件迫在眉睫的事。 

我也不是沒試過要他戒。從小我就藏過、毀損過、丟掉過他的香菸。年輕時我命令過、說教過，還懇求過。中年時我改採憤怒、諷刺的口吻，尤其當我需要提醒他別在我的小孩身旁吸菸時。我試過說教以及無數威脅的方式，如果還有什麼想要解決這個問題的錯誤方式，我確信我都會試。我唯一沒試過的方法就是立即影響法。等到我發展出這套方法時，我已經氣到不想用在父親身上了。 

有一天，我和我太太帶著孩子去拜訪我的父母。我們剛吃完一頓愉快的午餐，然後我父親照舊點起香菸。 
我的心一沉。我太擔心他了。我想我也許終於成熟到可以冷靜地使用我信任的這一套方法來面對他。 
但這可是我父親，我所知道最頑固的人。他從不聽人勸，更不用說是我了。 
不過，既然我發展出立即影響法來幫助人們採取行動，以達到對他們來說真正重要的目標，那還有什麼事比健康更重要的呢？我愛我的父親，我想幫助他，我總得試一試。所以我毅然決定這樣做。 
「爸，我很擔心你抽菸。」 
我父親立刻起了防衛之心。「這是你今天來的目的嗎？別管我，每個人總是會因什麼而死的！」 
我知道立即影響法的關鍵之一是要尊重對方的自主性，尤其是面對堅持自己絕不改變的人。我也知道，如果這個方法要發生作用，亦即如果要讓我父親發現他自己想戒菸的理由，即使在強調他有權自己決定的同時，我也得直接說出我的目的。 
「不是的，爸，」我小心翼翼地回答：「我不是特地要來談這個的。但是我很擔心你。我知道我過去一直拿這個問題煩你，但是今天我有個不一樣的問題，如果你不介意的話⋯⋯」 
我父親聽都不聽。「為什麼每個人都看不慣我抽菸？」他大聲嚷嚷：「我連一個問題都懶得理！」 
雖然我尊重他的自主性，但可不想輕易放過他。「就只有一個問題嘛，拜託。」我求他：「然後我就不煩你了。我很了解你不想談這個問題，那就讓我只問你一個問題，然後我保證就不提了，我回家之前都不會再提。」 
我父親大大地嘆了一口氣：「問吧。」他的口氣像是受了很久的罪，「把你最好的招數使出來。」 
我深吸了一口氣。「假設你決定要戒菸｜當然你不一定非戒不可，那是你的選擇。但是假設你真的選擇要戒菸，那會是為什麼？」（步驟一：你為什麼可能想改變？） 
我父親指了指總是在手邊的菸盒，說道：「你知道要戒掉這玩意兒有多困難嗎？」 
啊哈！第一絲動機的火花。對大多數人來說，那聽起來像是自我辯護，像是完全不願改變。但是歷經多年使用立即影響法，我可以聽出父親剛剛給我的一個微小縫隙。 
「那麼，」我平靜地說道：「你是說，如果你做得到你就會戒菸，只是太難了。」 
我父親思索著這個說法是不是有什麼陷阱，但是猜不出來。「是啊，」他很不情願地同意：「我已經試著向你們證明這有多困難，你們就是不懂。」 
「我懂。」我說。我記得這時我應該要反映或應和他的抗拒和動機。「你是說戒菸很困難，所以你覺得做不到，即使你可能很想戒。但我問的是不同的問題。我問的是，假設你要戒菸，為什麼你可能想要戒？我不是問有多困難，而是，是什麼會讓你想要戒？你的原因是什麼？」 
我父親又生氣了。「那，如果我終於戒了，你可不可以別管我了？」 
「噢，爸，你知道我永遠不會丟下你不管的。但那不是重點。你要戒菸的個人原因是什麼？是對你很要緊的原因，不是對我很要緊。」 
「你以為我喜歡每天一早醒來咳得死去活來？」我父親說：「相信我，我真的不希望這樣。」 
儘管我父親一開始不情不願，但現在我們已經跨過一條重要的界線。在這之前他說他根本不想談戒菸這碼子事，現在他說他想戒但覺得做不到。 
「那麼，」我繼續反映他的動機：「你會想戒菸的一個原因是你會覺得比較舒服，也不會咳得那麼厲害。」 
「我想是吧。」 
「好。等一下，爸，我說我只問你一個問題，然後如果你不想繼續我就停止。那我們可以繼續嗎？」 
我父親又大大地嘆了一口氣。「好啦，隨便啦。」他說。這可重要了。我知道和堅持自己不願改變的人打交道，請求允許及尊重自主性是關鍵所在。我得一直得到父親的允許才能繼續，不然他可能會說我在煩他，而他是對的。我看得出來，他慢慢但穩定地觸及他自己想戒菸的渴望，但如果我強迫他進行談話，他只會感覺到我和我的冀望讓他覺得多麼挫敗。這樣一來他絕不可能找到改變所需要的動力。 
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雖然不一定如特效藥般懂原理就一定會改變什麼，不過架構簡單明了給自己傾聽內心渴望的理由，很喜歡給對方自主性來改變的理論，因為不強迫對方以退為進，是個聰明的好方法！ 

1. 趙志華

/ 台灣台北

2013.05.01看趙志華的所有評論 

評鑑等級： 

5顆星

又一本影響我人生的好書，明明白白給了我，如何激勵他人、自己實戰的正確方向，因為書中最重要的一點是：找出想改變的理由。 
透過一些簡單的問題，仔細的思考，潛藏在內心中的動力，我很喜歡書中說：任何人內心中，一定都有想要更好的改變和動力。 
真的誠心推薦，想讓孩子有好習慣、員工有好績效、夫妻更恩愛等，可以看看。 

2. 陳建全

/ 台灣台北

2012.11.25看陳建全的所有評論 

評鑑等級： 

5顆星

老實說，我不喜歡這本書的書名。因為與其說是教導如何說服人，倒不如說這是教導如何幫助人找到達成特定目標的方法。 
這本書沒有寫大篇的理論架構及依據，甚至很快的就點出執行的6個步驟。作者將篇幅都用在執行這套工具時會遇到的各種狀況及應對方法。甚至也有一章專門在講如果沒有作用時該如何面對。書中的6個步驟真的很簡單，但自己的關念一定要清楚。重點不在於會不會這6個步驟，而是在於執行時自己是否可始終依基本的精神- 尊重對方的自主權並導向正面思考的方向去進行。 
這是一本非常實用且易讀的書。相信對所有需要為團隊績效負責的人都會有幫助。 

3. bshong0520

/ 台灣台北

2012.07.29看bshong0520的所有評論 

評鑑等級： 

3顆星

本書的6個問題是： 
1 如果你有可能想改變，那是為什麼? 
2 你有多想改變? (1-10份量表) 
3為什麼你沒有選更低的分數? 
4想像你己經改變了，那有什麼好處? 
5這些好處(結果)為什麼對你很重要？ 
6如果有下一步，那會是什麼？ 

4. ahber

/ 台灣台北

2012.06.30看ahber的所有評論 

評鑑等級： 

4顆星

很有方法的一本書！特別針對人類的心理反抗機制處理，真的很能抓到眉角。雖然有些句子個人不大同意 (不知道是不是因為翻譯的關係)，但整體而言，這本書對於對付一些難搞人士，是真的滿有一套的。 
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