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[bookmark: _GoBack]有效傳達提問的方法
    即使問了，卻得不到令人信服的答案，有過這樣的經驗嗎﹖也有覺得答案偏離問題的宗旨的情形吧﹖這都會令人沮喪。
    一開頭要讓別人正確理解你的意圖，這是非常困難的。但是，如果你設計問問題的方式，可能會增加對方的了解程度。讓我們來思考傳達給對方的問話方式。
誤配的原因
    MR諸君是不是常常感嘆「為什麼總部不了解第一線的事情呢﹖」任何時代，第一線和總部之間的隔閡似乎是企業永恆的挑戰。
    即便如此，變化速度快的現代，各位MR很快地掌握市場的動態傳達給總部，總部基於這些資訊採取措施，之後再把第一線的反應告訴總部，如果這不能像投接球般地順利，就不能滿足客戶的需求。
    第一線和總部要溝通順暢，直線管理職的地區經理和業務處長作為聯絡角色是運作良好的基礎。而且，以經營階層為首的總部幹部和第一線的員工同聚一堂舉行Town Hall Meeting (市民大會)，設置讓員工能直接質問經營團隊的「意見箱」等，可說是提供開放溝通機會的好主意。第一線和總部的溝通，應該採取直線和直通雙管道的可近性。
    雖然是遺憾但是現實，產生「傳達得不是很好」、「不知道是不是有傳達到了」、「得不到滿意的答案」等的誤配。原因之一，沒有好好地把意圖傳到想傳達的對方嗎？當然，根據問題的不同也會有無法回答的。然而，問問題的方法不好  對方無法正確理解這個問題的意圖  當然無法確切回答  變成為模棱兩可的答案  提問人不滿意答覆 再提出相同的問題，如果這樣的惡性循環持續，就必須處理溝通上游的質問方式。
    MR鑽研問詢醫師的說話技巧，如「醫師您看了多少位病人？」，或是「請教您的處方方針」這樣熟悉的問題。那麼，諸位在公司內部問詢某些人時會是如何呢？如果是問頂頭上司，理解彼此的背景，可能很容易溝通。只是，問詢間接主管或是業務單位裡其他部門的同事，或是總部的幕僚以及經營層時，會是如何呢？
    如果是業務內容和工作使用的語言不同，是不是覺得要讓對方正確理解自己的意圖有困難呢？要克服這樣的困難，能有怎樣的辦法嗎？
    首先，要明確是質問、提案、還是請求。自己從此開始傳達給對方的，要讓對方清楚地認識到。質問、提案、請求三者，不經意就容易混淆。開始是提問，不知什麼時候變成為提案，或是終了時才意識到其實不是提問而是請求。
    口頭也好書面也好，相同的是傳達的信息變長的話，對方容易誤解，變成難以正確傳達。為了簡潔的提問，建議應用三段論法。先說明要旨，這樣可以避免後面的說明內容太長而失焦。
    要傳達容易理解的大量訊息，用心組裝架構的有報紙的新聞報導和論文。新聞報導是由代表價值的新聞標題、摘要和本文三段組成。醫學論文是由標題、摘要和全文三段組成。我們習慣看報紙或是閱讀論文，所以容易接受三段論法。
    如果是郵件，請在句子的開頭就寫下「有關〇〇的問題」。句子長的話，可以減少不知道想說的是甚麼的風險。附帶要提醒的是，不要忘記檢查書寫時的錯字或是漏字，尤其很多人打電腦時使用注音輸入法一不留意常出現音同字義大不同的狀況，字元轉換差異是會改變句子的含義，這也是一個常見的錯誤，例如，「務必」與「勿必」。一旦問題的意圖被誤解了，回答也無法倖免。為了讓對方正確理解，務必明確想要傳達的內容。
臉部表情和手勢
    修飾文字或是使用圖片和圖表，訴諸視覺的方法也有效果。前面提到報紙的新聞報導和論文是一個例子，不過，把問題放入四角括弧中或是用粗體字，像【問題】一樣地，用括號分類會更清楚。當你走在書店內能夠感覺到賣場內手寫的POP廣告﹙Point of Purchase Advertising﹚很顯眼。如果手寫在紙上掃描，或是拍攝照片，可以輕鬆地數位化。
    在會議和Town Hall會議等面對面的交流時，如果開頭宣言「關於○○有問題」，對方會更容易理解。簡單的用心也意外會有效果。如果面對面，由於夾雜表情和姿態手勢，可以補足言詞不足之處。可能會害羞，但肯定有效果，無論如何請試試看。    
※　　　※　　　※
    我們不知不覺忘記「對方與自己不同」這種當然事，以致產生這方的意圖沒有傳達到對方的障礙。反省並改變態度，「考慮對方的立場」想辦法提高問答接受度的技巧，一定會導致更好的結果。
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