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什么能力很重要，但大多数人

却没有？

我将由简到繁，分享自己常用的三个「逻辑思维与问题解决」

方法。这些方法的可操作性强，用起来相信会有显著的成效。

首先介绍我在耶鲁读本科时才接触到，但试用过后便一发不可

收拾的「5W2H 分析思考法」。

在大一时的某堂经济学课上，教授让同学们思考一个开放式问

题，细节已经记不太清，大致是关于「美国是否要鼓励本土制

造业发展」。让我印象尤为深刻的是，当时坐我旁边的同学拿

出了一张空白稿纸，在左侧从上往下写了七个大写单词，随后

在右侧空白处开始记录自己的思考，没两分钟的工夫，他便在

纸上做了不少笔记，清晰而丰富。

当教授邀请大家分享见解时，这位同学第一个举手。他根据自

己的「思考笔记」，开始自信、有条理地阐述观点。你也许猜

到了，纸上的那七个大写单词，就是 5W2H 方法的七个「主人

公」——五个以 W 开头的单词和两个以 H 开头的单词，分别

是：

思考能力。
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·　What：是什么？

·　Who：谁？

·　Why：为什么？

·　When：何时？什么时间？

·　Where：何处？在哪里？

·　How：怎么样？如何做 xxx？

·　How much：多少？到什么程度？

很多问题乍一看十分宽泛，让人不知从何解起，但其实都能通

过 5W2H 法被拆分成以七个字母为线索的元素。在完成拆分

后，起初令人头大的问题就不再棘手了。著名教育家陶行知先

生曾写过一首题为《八位顾问》的小诗，称赞的就是类似

5W2H 的八个引导他思考和解决问题的好助手：

我有八位好朋友，肯把万事指导我。

你若想问真名姓，名字不同都姓何：

何事何故何人何时何地何去何如，好像弟弟与哥哥。

还有一个西洋派，姓名颠倒叫几何。

若向八贤常请教，虽是笨人不会错。
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下面我举个详细的例子，帮助大家透彻地理解 5W2H 法。

假设一家消费品零售公司目前正计划销售一款全新推出的保温

杯，这家企业的创始人找到你，希望你能出谋划策，帮助他制

订一个详细的新品计划。

现在，请你首先思考这个问题：

「要如何销售这款保温杯，从而在上市后的一年内，进入本地

保温杯品牌市场份额的前五名？」

采用 5W2H 方法，我们可以将这个问题变成以下七个细分方

面，再根据拆分，结合市场情况和对这家公司战略与目标的理

解，向创始人提出一个合适的新品计划（注：以下拆分并非唯

一答案，仅是我花五分钟时间完成的快速思考，仅供参考）。

What

·　什么事件： 销售新款产品

·　什么产品： 保温杯

·　什么目标： 上市后一年内，跻身本地保温杯市场份额前五名

Who

·　谁来销售： 这家消费品零售公司的直销团队？经销商代理？

电商平台分销？
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·　核心目标消费者： 90 后和 00 后青少年群体？70 后和 80 后

中青年群体，还是中老年群体？

·　宣发合作： 谁来参与产品宣发推广——广告公关公司？明

星/KOL？品牌的战略合作伙伴？

·　竞争对手： 目前市场上的竞品有哪些？市场份额如何？核心

竞争力是什么？

Why

·　战略关联： 为什么要销售这款保温杯，对公司战略、未来发

展的作用和影响是什么？

·　目标制订： 为什么要在上市后一年内进入同品类市场份额前

五名？

·　销售渠道选择： 为什么要选择某种销售方式（Who 的第一

点和 Where 的第二点）？有何优劣？

·　消费群体选择： 为什么要选择某种消费群体（Who 的第二

点）？有何考量和机会？

Where

·　销售地区： 「本地」，包括哪个（些）国家、哪个（些）城

市、哪个（些）区域？

·　销售渠道（Who 第二点的补充）： 在「本地」有哪些渠道

铺设？百货商场专柜？超市？便利店？公司自有门店？电商平
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台？

·　广告宣发： 在哪些地方铺设宣发物料（比如车站广告图／视

频广告）？

When

·　预售时间： 何时开始预售？

·　正式销售： 何时开始正式销售？

·　特惠促销： 何时组织特惠促销？是否配合特定节假日和打折

季？

How

·　广告宣发： 如何推广产品？如何制订预售和正式发售后的不

同宣传策略？

·　预售： 以什么形式预售？如何登记订单、后续发货？

·　客服／售后： 如何制定保修条款？如何进行售后（比如反馈

用户投诉、退换货等）？

·　销售培训： 如何培训销售专员？如何考评销售业绩？如何制

定与销售业绩挂钩的奖惩办法？

·　同类品竞争： 如何使产品具备独特卖点、亮点，以抢占市场

份额？上市后若竞品采取相应动作，如何应对？

微信公众号：阿乐资源库
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How much

·　产品常规定价： 综合考量以上各因素、新品发售目标以及所

有成本，产品单价多少？

·　定价调整： 如何根据不同销售时期、特惠活动、销售渠道等

因素调整定价？

·　宣发预算： 预计投入多少经费进行产品推广？

·　销售分成激励： 对于不同销售专员的分成奖励设置为多少

（百分比）？

·　市场份额阶段目标： 在上市后一年内的不同阶段（比如一个

月后、一个季度后、半年后），市场份额应该达到多少（百分

比）？

运用 5W2H 法，我们就把这个很宽泛的大问题拆分成了几十个

不同方面的小问题，而这些小问题都将辅助我们做细化思考，

并在进一步的研讨论证后，做成一份完善的新品上市计划。另

外，如果有充足的时间和精力，完全可能在 5W2H 的框架内提

出更多细分问题，我在上面列出了近 30 个，或许你能想出 40

个、50 个，甚至 100+ 个问题，辅助自己做深度思考。

最后还要提醒大家，使用 5W2H 法时不能刻板教条，没必要拘

泥于 5 和 2 这两个数字。有时候，我们无须把初识问题拆分成

七个字母，根据实际情况，「5W1H」「4W1H」「3W2H」等

各种「不完全」拆分也都是可以的。
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从小到大，我们最常做的一种思考，用三个字总结就是：为什

么。

为什么比尔 · 盖茨可以成为世界首富？

为什么某家工厂会倒闭？

为什么在 2020 年年初暴发了新冠肺炎疫情？

思考「为什么」，其实就是在追根溯源、探寻某件事的前因后

果。大多数人在被问到「为什么」时，习惯不假思索地将答案

脱口而出，比如：

「小明为什么那么胖啊？」

「嗐，不就是因为他是个大吃货，管不住嘴嘛！」

乍一看，这个回答挺在理，因果溯源的过程好像也完成了，但

如果你想成为一个真正的思考者、养成缜密思考的习惯，就不

能像上面这般浅尝辄止。而「鱼骨图分析法」，就是我在耶鲁

读书时学会的一个「迫使」我们抽丝剥茧、刨根问底的思考方

法。

这个方法又名「因果图分析法」，由日本管理大师石川馨发

明，能以生动具象的方式，协助我们找到事物背后的各种根本

原因。

下面我来讲一个实例，手把手地教大家通过画鱼骨图完成深度

思考。
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第一步：明确待分析的问题

画鱼骨图前的第一步不必多言，当然是确认要思考分析的问题

是什么，我的建议只有一条：「大事化小」。为了更全面、深

入地思考，最好不要给自己出一个太宏大的难题，而是尽量将

大问题拆分成几个小一点的问题，然后选择其一，开始分析。

假设我们要思考的问题是：为什么「杰克小吃店」卖的汉堡包

质量很差呢？

接着开始作图：画一条从左指向右（或从右指向左）的长箭

头，在箭头一端画个长方形框，随后将待分析的问题写入框

中。这样，「鱼骨」的雏形就出现了：问题框是「鱼头」，长

直线是「鱼脊骨」。

第二步：列举「关键思考点」

这是鱼骨图分析法的第一个关键步骤。我们要明确的是：任何

问题都不可能只有一个成因，即便像「小明为什么胖」这个简

单问题，除了「爱吃」之外，也一定有其他原因在共同起作

用，比如「家族基因」。在这一步，我们要尽可能多地列出可

能导致结果的关键思考点，或者说是关键方面。

那么，有哪些「关键方面」可能导致杰克小吃店的汉堡质量不

过关呢？我列出了下面这些，大家可以边阅读边继续补充：
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·　烹饪方法

·　食材

·　烹饪器具

·　天气／环境

·　员工

接着，我们将上述关键思考点画成一条条独立的、从鱼脊骨发

散出去的鱼刺，并在每根鱼刺端点处画一个椭圆，再在每个椭

圆里写一个关键思考点。

第三步：思考所有可能的原因，并逐一归类

这一步是我们花最多精力完成本次思考的关键步骤。在上一步

中，我们明确了若干个关键思考点，接下来便是尽可能多地列
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出更详细、微观的原因，再把每个原因归档到相应的关键思考

点中。

比如，在「员工」这个方面，可能的原因就有：

·　培训不过关，导致员工汉堡制作技能不达标

·　技能达标，但态度出了问题：消极怠工，粗制滥造

同学们可以参见下图，同时自行补充更多原因。

因果思考的一大难点（当然我认为也是一大乐趣）就在于：

「抽丝剥茧」在理论上可以是无止境的：任何细化原因都不是

终点，而是一个全新的起点。什么意思呢？以上面的第一条细

化原因为例：培训不过关，导致员工的汉堡制作技能不达标

——这又是为什么呢？

也许，是因为公司的培训机制出了问题，或者是公司的培训讲

师没教好，又或者是员工自己能力欠佳，没学好。
微信公众号：阿乐资源库
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在一次分析中，如果你认为有必要进行「细化细化再细化」的

工序，就可以将二级、三级……成因都通过画分支鱼刺的方式呈

现在鱼骨图上。

第四步：总体回顾与分析

经过上面三个步骤后，此时的鱼骨图已是「大功告成」。在结

束分析前，我们要善始善终，完成最后一步——边看图，边对

所有根本原因进行回顾与思考，并通过复盘，提出针对问题的

解决方案。回到上面的例子，在全面思考了「汉堡为什么没做

好」的原因后，我们就可以相应地做出整改。比如，对所有技

能不达标的员工重新进行培训，直到每个人都能做出质量合格

的汉堡为止。

为了增进同学们对鱼骨图分析法的理解与掌握，我在下面留了

几道「家庭作业题」作为补充练习。以后不管遇到多难的「因

果探究题」，大家都可以用这个方法逐步攻克，完成一次又一

次全面而深入的思考分析。
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练习题 1：

假设你担任 CEO 的公司在过去一年中，销售额下降了 10%，这

是为什么？

练习题 2：

最近一个月，大学图书馆里频频丢书，这是什么原因造成的？

练习题 3：

春节假期过后的两周，你所在的公司员工迟到的次数变多，这

是为什么？

5W2H 法和鱼骨图分析法能协助我们解决生活中绝大多数需要

思考的问题。当然，高效好用的逻辑思维方式不胜枚举，在本

篇结束前，再向大家简单「安利」另一个我常用的思考方法

金字塔原理法。

金字塔原理法的提出者是世界顶级咨询公司麦肯锡的第一位女

性咨询顾问——芭芭拉·明托。实际上，她还专门撰写了《金字

塔原理》这本书，在过去四十多年的时间里畅销不衰，很多企

业都将此书奉为逻辑思维的工具书，并让员工们在写报告、做

研究时使用其中的方法。

我来用几句话高度地概括一下金字塔原理法的核心精髓：任何

事情都可以被拆分成几个不同方面——这也类似于 5W2H 法和

鱼骨图法背后的思维，而这些方面又可以进一步被拆分成「二

级方面」，接着，「二级方面」又能被拆分成「三级方面」……
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以此类推。画成图像来看，待思考分析的大问题就是金字塔的

塔尖，而拆分后的细分点（「方面」）就依次变成了不同层级

的塔身，直到塔基为止。因此，金字塔原理法的关键可以总结

为「 以上统下、归类分组、逻辑递进 」。在我们学习／做职场

规划时，这个方法尤其能派上大用场：将一个大目标层层拆

分、绘出一座金字塔；最后，为实现目标所要做的所有步骤，

也就一目了然了。

先举一个通俗的例子：你刚到英国开始留学生涯，想为未来一

年的求学生活做好完整规划。思考这个问题：

我在英国这一年，都想体验什么，完成什么？

运用金字塔原理法进行规划，也许会是这样的：

再出一道练习题，请大家试着用金字塔原理法来思考：

如何在三个月之后，顺利通过大学英语四级考试？

思路提示：首级可以拆分成「复习计划与行动」「其他课业安

排」「日常作息」等方面。当然，大家可以结合自身情况做不
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同方式的拆分。

最后，我向想尝试更多思考方式的同学们推荐一个进阶方法

——「麦肯锡七步法」，这也是麦肯锡公司的咨询师们在应对

复杂的商业问题时，经常会使用的一套思考和解决问题的方

法。我在高盛投行工作时，麦肯锡七步法也是我做项目时得力

的好搭档、好助手。需要做课题研究、撰写论文的大学生们不

妨做做延伸阅读，尝试一下这套高级思考流程。

总结：

5W2H 分析思考法：

·　What：是什么？

·　Who：谁？

·　Why：为什么？

·　When：何时？什么时间？
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·　Where：何处？在哪里？

·　How：怎么样？如何做 ×××？

·　How much：多少？到什么程度？

鱼骨图分析法 （又称因果分析法）：

通过以下四步，寻找问题的根源，相应地制订最适解决方案。

·　第一步：明确待分析的问题。第二步：列举「关键思考

点」。第三步：思考所有可能的原因，并逐一归类。第四步：

总体回顾与分析。

金字塔原理法：

「以上统下、归类分组、逻辑递进」——将一个宏观问题（或

大目标）层层拆分、由上而下分层细化，在绘出一座金字塔的

同时完成对问题的拆解分析（或针对目标而制订的详细行动方

案）。
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