
Ask：反直觉询问

作者：莱恩·莱韦斯克

图书在版编目（CIP）数据

反直觉询问／（美）莱韦斯克著；刘国华译．—北京：北京联合出版公司，2016.4

ISBN 978-7-5502-7517-1

Ⅰ．①反…　Ⅱ．①莱…②刘…　Ⅲ．①网络营销　Ⅳ．①F713.36

中国版本图书馆CIP数据核字（2016）第069348号

北京市版权局著作权合同登记：图字01-2016-2309

ASK by RYAN LEVESQUE

Copyright © 2015 Ryan Levesque

This edition arranged with The Dunham Group, Inc

Through Big Apple Agency, Inc., Labuan, Malaysia.

Simplified Chinese edition copyright:

2016 Beijing Standway Books Co., Ltd

All rights reserved.

反直觉询问

项目策划　斯坦威图书

作　　者　（美）莱恩·莱韦斯克

责任编辑　杨　青　徐秀琴

策划编辑　李佳铌

封面设计　异一设计

北京联合出版公司出版

（北京市西城区德外大街83号楼9层　100088）

北京鹏润伟业印刷有限公司印刷　新华书店经销



200千字　880毫米×1230毫米　1/32　9.5印张

2016年5月第1版　2016年5月第1次印刷

ISBN 978-7-5502-7517-1

定价：46.00元

未经许可，不得以任何方式复制或抄袭本书部分或全部内容

版权所有，侵权必究

本书若有质量问题，请与本公司图书销售中心联系调换

纠错热线：010-82561773



推荐序

2011年7月18日，在我的学生，也就是本书的作者莱恩·莱韦斯克的协助下，我在美国新罕布什尔州的怀
特山（White Mountains of New Hampshire）艰难地跋涉了18英里。这个12小时的马拉松式徒步运动曾是我
的梦想，它在莱恩的帮助下终于实现了！我和莱恩两个人高兴得欢呼雀跃：“我们成功了！”在这期间，
没有电子邮件，没有电话，也没有其他让人分心的事情，我们以原始的面对面方式和对方深入沟通。

由此，我知道了“行”难。但“知”就容易吗？28年里，我一直致力于研究“极致营销法则”（Ultimate
Marketing Formula），现在这一法则终于在莱恩的完善下变得更加简单、精辟和完美。那么他是如何让
理论本身变得简单呢？

这事还得从几年前说起。

那是2008年圣诞节后的第二天，我在家门口签收了一封来自联邦快递的信件。我很好奇：“到底谁会在
圣诞期间发快递呢？”我仔细想了想，寄件人无非就是故意要用这一做法勾起我的好奇心，这样一来，
我一定会急着拆开这封信一探究竟。

打开信封，看到莱恩热情洋溢的来信，信纸顶部用钉书机工工整整地钉着100美元现金和一张给我公司
开出的500美元支票。看起来莱恩是打算花钱找我咨询事情了。但事实上，我之前在我的网站放了一个
很明显的“暂停营业”的标志，以此提示访问者：若要找我咨询业务，预约期会很长。但很显然，这个提
示并没有使莱恩放弃。

我礼貌地返还了莱恩预交的费用，但还是告诉他在网站上该怎样注册，要求他按照规矩申请预约。几个

月后，当我重新开放网站注册预约申请的时候，莱恩是第一个来注册的。

回想起来，联邦快递的事仅是一个开始，很久之后我才明白——任何阻止莱恩成功的事情都是徒劳的。
莱恩可能是我见过的最有决心的人，不管是在“登山挑战”“吸引那些不想关注的人来关注某个事情”，还
是在“学习如何解决最复杂的营销难题”等方面皆是如此。

莱恩做的正是那些别人认为不能做的，或者不愿意去做的事情。他会仔细研究怎样把困难的事情系统

化，让它们变得比人们想象的更容易解决。

莱恩能在其他人不成功的地方取得成功，是因为他有着对问题的敏锐思考、对真理的执着、对细节的偏

执和坚持不懈的精神。更重要的是，他看事情看得很远，并精益求精修缮他营销体系中所有的纰漏。

莱恩或许是唯一一个可以写出本书的人。但在解释这一点之前，我需要先告诉大家为什么需要把这本书

一字不漏地读完。换句话说，我想要亲爱的读者了解这本书究竟说了哪些内容。

准确地说，本书可以使你的企业大幅度提高利润。这本书里要呈现的，也许是世界上最有影响力的营销

法则。这论断并非是我的妄语，而是经过深思熟虑之后的结果。

这样极力推荐这本书，于我并没有多大好处。事实上，推荐这本书反而会损伤我的个人利益：

•　28年来，我在营销领域也算是一个不断追求进步的人。我和妻子曾给《财富》杂志100强的企业，如
立顿（Lipton）、美国运通（American Express）、高露洁（Colgate-Palmolive）、惠而浦（Whirlpool）、日
本松下（Panasonic）、美国电话电报公司（AT&T）、柯达（Kodak）、贺曼（Hallmark）等提供过价值
在3000万美元以上的营销咨询服务。可以毫不夸张地说，我们曾和几十家《财富》500强的公司合作
过。

•　在这个过程中，我们的应用效果、研究成果、理论学说也曾被一些主流媒体报道，比如《纽约时
报》《洛杉矶时报》《芝加哥太阳时报》《纽约日报》《克瑞恩纽约商业周刊》《密尔沃基商业杂志》

《印第安纳州明星纪事报》《美国人口统计》、CBS&ABC广播、彭博电台、WGN和UGN电视等。

•　我和朋友合作创办过一家互联网营销公司（后来我们把公司转让了）。我们曾管理了上百万美元的



电子广告资金，给数以千计的网络用户开发和提供营销教育项目，也见证了几百种商业模式的有效运

作。

•　我还常年同全球范围内的营销和品牌建设方面的顶级专家学者保持联系。

我本来应该自己写这本书，但是我没有。我不好意思承认我的体系框架中的确存在一定的缺陷，这个只

有莱恩才能说得明白。由于体系框架中缺少了一些关键部分，我就很难做到像莱恩那样，发展出更宏

大、更精深的体系。而这些部分是我本应发现却一直没能发现的。

在本书中我们看到，莱恩的框架体系已经成形，构建出一个相当完美的著作。很庆幸，他完成了这部作

品。身处同一个营销圈子，我更愿意推荐他的著作而不是其他人的，这“其他人”中当然也包括我自己。

之前我已经很成功地应用并传授了我自己的1.0版本的反直觉询问法则（Ask Formula），并且从中获
益。借此法则，我很早就开始连续为十几个行业提供咨询，在社会上也获得了一些声望。

在学习我的法则的学生当中，莱恩比其他人更加认真，说他“着了迷”都不为过——他会经常跑到我家和
我进行讨论。除了发展我的理论之外，他还扩展了这个理论的应用领域，使其更有发展前景。顺便说一

下，这些领域并不只是教别人如何挣钱。

由于客户越来越多，莱恩甚至还一度咨询我如何礼貌地“拒绝”那些等候咨询的客户，但同时又能保证他
们获得良好的咨询体验。我介绍给他的客户都对他饱含赞誉。我也邀请他和我一起做营销方面的网络播

客（Podcast），这使他的知名度又得到了极大的提升。

随着对他越来越深入的了解，我开始意识到这个小伙子在很多方面突破了我原有的理论局限：

•　比如，他在一些我想要减少资源、寻找捷径的地方寻求新方法。我的理论实践起来非常麻烦，但他
就会提出简化流程的方法，进而减少劳动力。

•　莱恩在文案写作方面比我有更加深入的研究。他可以讲出更好、更切题的故事，而我无可否认地认
为自己有点像“自己说得摇头晃脑，但别人听起来不知所云的教授”（Propeller-head Professor）。如果我
不好好反省自己，很有可能始终在唠叨地讲着一些虽有价值但是听者却无法理解的案例。虽然这些案例

对于想要学习此道的人来说非常有用，但是因为我文案的欠缺，学习者依旧难以透彻地理解反直觉询问

法则。我得承认，莱恩的文案营销和邮件系列推广法确实比我提出的方法更有效、更吸引人。他的水平

已经高出了我，在这些方面我需要向他学习。

•　在开发出反直觉询问法则的价值后，莱恩将它在实践中进行了充分的应用，始终为实践中的企业发
展谋福利。

虽然我提出了反直觉询问法则的概念，但是莱恩以更吸引人、更有效的方式将其系统化、精练化，而这

也超过了我的预想。因此，不难理解的是，他可以在短时间内就建立一个价值数百万美元的公司，并且

源源不断地吸引客户。

你也许不是另一个“莱恩”，但只要你有一个开放的思维，有践行该理论的基本意愿，这本书就会让你获
益匪浅——这就意味着你的公司会在此方面打败95%的竞争对手。

——格伦·利文斯通博士（Glenn Livingston, Ph. D.）

www.GlennLivingston.com



导读：如何阅读本书

亲爱的朋友：

如果让一千位企业家、老板以及有志于经商的人来填写“我希望有更多的　　”这个句子的话，94%的人
会在以下两个答案中做出选择：

选择的第一个答案肯定是“希望有更多的时间”。

那第二个答案是什么呢？别急，我很快就会告诉你。

但在告诉你第二个答案之前，首先我们来谈谈时间。如果你的生活像我一样，不是忙于工作、家庭，就

是忙于适应千变万化的网络环境，那你就会经常感觉时间不够用。

作为一个父亲、丈夫和首席执行官，我对自己阅读的商业书籍很挑剔，因为我的时间非常有限。我想你

和我一样，也会对书籍很挑剔。

我认为，一本好书或者好资料的关键是其中某些核心观点能长久地影响我们的生活。我相信《反直觉询

问》正是这样一本会长久影响你，并值得你投入时间来阅读的书。

当你好奇这本书将带给你什么好处的时候，你需要知道上面那个问题的答案，即当企业家、老板以及有

志于经商的人们被问及“我希望我有更多的　　　　　”排第二的答案。

那么，排在第二的答案是什么呢？

金钱！

除此之外，你也能从书中了解到，对反直觉询问法则的应用将促成超过1亿美元的网上交易，并将促使
从金融投资到宠物训练等各行各业产生巨大的变革。

本书的理论除了会影响各行业的发展外，对于那些将理论付诸实践的企业来说，它还会增加顾客的回头

率和对企业的美誉度。更关键的是，读完本书，你也能将反直觉询问法则有效地运用到你的企业中。

为了让你在最短的时间内有最大的收获，在开始阅读之前，请允许我介绍一下这本书的结构。

这本书的内容可以分成两个部分：

第一部分是“创业故事篇”，简单介绍了我的创业故事及这本书的成书经过。我之所以给你分享我在著书
过程中的坎坷经历，是希望告诉你三件事：

第一，反直觉询问法则是什么？

第二，反直觉询问法则可以在何种情况下使用？

第三，当企业遇到问题时该如何运用反直觉询问法则去解决问题？这一点或许是最重要的一点。

也许每一个成功的企业家都有过近乎崩溃的经历，我也不例外。但我想，当人们听到我说“我是如此渴
望本书面世”时，大部分人都会感到惊讶吧。

本书第二部分是“方法篇”。这部分详细介绍了反直觉询问法则，并且告诉你如何将它循序渐进地应用到
你的企业中。

如果你想略过背景情况，开门见山，你也可以直接翻到为你准备好的第二部分。当然，如果你读完之后

还想回过头去了解我是如何提出这个理论的，你也会从中得到更多的收获。请你自己选择从哪里开始阅

读。



换句话说，不论你从哪里开始读，第一部分还是第二部分，这本书都能给你带来丰富的体验。

现在，网络和现实世界的界限变得越来越模糊，单纯著书立说的时代已经一去不返了。理论往往不变，

但技术在不断变化，导致那些即使不变的理论在实际运用时也会千变万化。

在本书中，我将帮助你理解书中不变的理论与原理，同时告诉你如何将理论应用到最新的实践中。在阅

读过程中，你会看到一些指南。这些指南将带你发掘一些和本书密切相关的网站里藏着的诀窍，这也是

我专门给读者们准备的福利。

本书免费的福利包括与文本相关的重要更新资料、一些示意图以及生动的案例等，这些可以给你的企业

提供参考，帮助你的企业快速地取得实践成效。

顺便提一下，如果你想抢先一睹为快，可以访问网站http://www.AskFormula.com/bonuses，快速浏览一下
网站内容。

说到这里，我还想告诉读者朋友们，这本书已经全面蕴含了我对此方面所有的知识，没有任何保留。读

完后，你可以拿它去指导你的企业实践。在书中，我已经最大限度地把我能想到的所有办法分享出来，

希望以此来帮助你更好地运用它。在本书的最后，我还说明了为什么我愿意毫无保留地将我的“秘籍”公
之于众的原因。

总之，你有权选择从头开始读还是从中间开始。不管你做何决定，重要的是行动起来，着手去做。而我

和我的团队都将衷心地为你解答，满足你的需求，帮助你的企业更上一层楼。

不要犹豫了，开始读吧！

——莱恩·莱韦斯克（Ryan Levesque）
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Part I
询问法则：创业故事篇

PART I-ASK: THE STORY



第1章　本书为谁而写？

首先，请允许我问你一个问题：

如果你用谷歌搜索“我们每天接收多少广告”这个问题，你猜猜会得到什么答案？

我本人对此十分好奇，所以我去搜索并得到了答案。据美国哥伦比亚广播公司新闻报道，1970年人们平
均每天接收500条广告，在2006年则涨到了5000条[1]。

这项数据可能是真的也可能是假的，但我们每个人肯定都同意以下观点：越来越多的广告和营销信息让

我们应接不暇。如果我们想正常生活，就只能选择对这些信息充耳不闻。

但在各种喧嚣的信息中，市场营销人员仍然认为只要周密策划并高调推出自己的广告，他们仍然能赢得

顾客的关注。

我在本书中想告诉大家的是：如何隐蔽地、悄无声息地冲破这些嘈杂的信息，直接和顾客进行沟通，让

他们感受到你是真心在和他们谈话，而不是喋喋不休地推广产品。

这样，他们就会心甘情愿地告诉你他们真正想买的是什么，甚至还会告诉你他们想从你们公司购买到什

么。

但你马上就会发现，这个问题的确切答案并不是你能直接问出来的。换句话说，就是你不能直接询问顾

客他们需要什么，而是要采取一种稍微反直觉的方法。只要这种方法操作得当，就能取得特别好的效

果。

接下来我就要向你展示我的反直觉询问法则。通过使用这个法则，我和我的客户在这几年内已经获得了

超过300万条数据，涵盖23个不同的主流市场的20多万顾客。在这个过程中，我们也获得了远超1亿美元
的收入。

我对你的期望是，当你看完反直觉询问法则的相关章节后，较容易就能想出一个具体可行的、循序渐进

的操作流程，并且这个流程可以立刻应用到你的公司业务中去，让你的收入呈指数级增长。

不知你是否和我一样，每当阅读一本商业书籍时，首先会问自己：这本书里有什么能让我应用到自己公

司的业务上去？

下面的回答也许能帮助你们确定这个问题，即本书是否有一些可以借鉴并能应用到你公司业务的内容：

•　如果你要开发一个新的业务板块、发布一款新产品或者想开展任何一个新的在线业务，那么本书就
是为你所著的。

•　如果你已经有一个在线业务板块并努力想把首次访客转变成你的客户，无论他是来自脸谱
（Facebook）、谷歌右侧广告（Google AdWords）[2]、谷歌油管视频（YouTube videos）、网页横幅广
告，或者是其他途径来的广告，那么本书也是为你所著的。

•　如果你的公司已经有了在线业务板块，但却疲于依靠分支机构及合作方的推广，或是需要内部游
说，那么本书也是为你所著的。

•　如果你只是想要一个现成的网上销售模型，这个模型已经被实践证明是可行的、能使公司业务持续
增长并且带来源源不断收入，而且这个模型能即刻建立，只要设定好就能自动运行的，那你就找对了，

我们的系统就是为你打造的。

•　如果你的客户也在上述提到的类型之中，那么，这本书里面也有你能用到的内容。



本书中，我会向你展示可行的线上营销宝典，即如何用一些突破传统的手段带来业务环境的改善，将那

些首次访客转化为你和你公司可预测的持续被动收入（Passive Income）[3]。

实现以上目标的秘诀就在这本书里。在本书中，我会告诉你们一些具体方法、流程、策略，它们曾帮助

我成功打入23个不同主流市场并且从中赚取数百万美元（包括我、我的团队以及合作客户们共同获得
的）。不管你公司经营的是何种产品或提供何种类型的服务，看完这本书，你都可以把类似的、被证实

为可行的策略应用到你的企业中并快速取得成效。

*　*　*

反直觉询问法则已经成功地应用于体育训练、卫星电视、房地产、金融服务、投融资业务、教育项目、

医疗保健以及其他一些行业。但以读者的角度去考虑，你们更希望看到的是实际案例，并且这些案例可

以佐证反直觉询问法则的作用，即利用反直觉询问法则挖掘出的信息提升营销效果。

在深入探讨之前，我想告诉你们的是，我和其他营销人员是如何偷偷使用反直觉询问法则给大大小小的

公司业务带来巨额增长的。

在我自己的公司里，通过运用该法则，小到成功打入并且主导了关于生活方式的小市场（该业务为我和

妻子带来了每月多达10,000美元的收入），大到针对提高记忆力的飞速记忆公司（Rocket Memory）的课
程体系（该课程帮助了世界上40多个国家超过26,000的学员，由此我还获得了奖项），各项业务都是手
到擒来，游刃有余。

事实上，在从最初组建的几个在线业务中获取一些收益后，我就开始有意识地在打电话时运用反直觉询

问法则了（也就是我接下来要向你们介绍的法则）。在18个月的时间里，通过被我称为“我的第一个在
线业务”，我的收入从每月挣370.88美元提升到24,275.99美元。如今，凭借着同样的反直觉询问法则，
我拥有了一个集咨询和营销于一体的公司，每年在不同市场中都获得几百万美元的收入。

以下是我最早开始在线业务的18个月里的销售记录截屏：

事实上，在一些市场中，凭借着反直觉询问法则，一个产品就让我们每年的收入超过八百万美元。如

下：

更重要的是，还有很多其他业务在执行这项法则之后，都取得了令人震惊的效果。该法则为我和我的客

户赢得了总计超过一亿美元的收入，它们的成功让上表中的数字都黯然失色。在本书的案例研究部分，

你会看到某网球培训网站（网址：FuzzyYellowBalls.com）是如何应用反直觉询问法则的，它在短短六个
月内让一个当时陷入困境的产品线创造了超过250,000美元的收入。

你也可以看到一家碱性健康公司（网址：LiveEnergized.com）在仅仅五天时间内靠销售高端的饮用水离
子化过滤器创收750,000美元（其销售额目前已达几百万美元）。事实上，正如我们所说，这个世界上
还有许多其他公司需要反直觉询问法则，需要利用这项法则去变革它们的业务。因此不管你公司的业务

目前是大还是小，为了让你感受到反直觉询问法则对你的业务产生的直接影响，下面我们从世界各地的

众多成功案例中，随意抽取几个进行说明：

莱恩的细分邮件策略使我们公司每周能增加额外75笔订单，也就意味着每周能创造额外的15,000美元收
入。

——美国DISH网络联盟前五的英镑卫星广播
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