














盐九：第一性原理的正确使用「方法论」


原创：
 
盐九

 
盐九




盐九


微信号 saltnine



功能介绍 1、零售、教育、IT互联网行业关注者； 2、谈谈「学习及未来学习」这件事本身； 3、作为会穷尽一生研究「商业」这件事的我来说，一定说说我对「商业」的理解。
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关注领取更多干货内容
























『第一性原理系列
 』



和你一起商业认知升级

















人类是悬挂在自己编织的意义之网上的动物。——马克斯·韦伯。













导读








通常来讲，纯逻辑、纯理论的知识，很多东不愿意花心思学习、吸纳，可往往能改变并提升你的，就是教科书类的纯理论体系，因为它们构成了你的知识框架。







相信很多人有从各种渠道看到过介绍第一性原理、认知升级的文章，可往往是看了也没有卵用，不是道理和知识本身无用，只是因为大部分人在讲what以及why，而这篇却讲透how。







「第一性原理系列」将会讲到两个核心思维模型，并以个人的职业发展为案例——







	

第一性原理







得说明的是第一性原理并无新意，我们经常会在各种场合讲的透过现象看本质，这 里的本质，某种意义上讲就是第一性原理的意思，不过是看本质的过程通过没有理论化，通常看本质的方法也是偏归纳法一些。







而第一性原理是演绎法的产物。而理论的作用通常是解释和预测2种作用，毫无疑问，第一性原理的预测作用要远强于一般的看本质的方法。







而本文也不完全讲的是李善友教授讲的一定基于哲科推导出的第一性原理，更多讲的是广义上帮助提升「抓本质」能力。从底层、到中间层、到应用层，从抽象层到具象层的实际应用方法论。









	

非连续性







大到文明物演，中到科技进步，小到企业变革，微到个人发展我们不可能逃避的就是非连续性。









比如，为什么近代的西方文明碾压东方文明，为什么百度在移动互联网时代基本毫无建树，为什么个人在某个领域的经验越丰富，反而在新的事情上表现的越拙劣？







这些，非连续性理论都会给你答案。







如果说，这篇文章我做了什么？那就是我将零碎的第一性原理的使用方法论整合并梳理出来，供你拿来就用。






（如果不想听我前面的废话，想直接移步干货方法论处，就从第三部分开始看咯。）












一





为什么李善友的理论值得推崇
















网上有很多骂李善友的网络喷子，之所以为喷子，是因为没有以喷子们本身的观感与逻辑水平来征服他们时，他们就会以唤醒受众的方式来评价几句。却很少想自己能从这里边学到什么。







喷子们表达的核心观点主要有4个——




过于理论，无法与实际相结合；



四处搬弄，无任何原创的理论；



是成功学，是一种高维度鸡血；



逻辑漏洞，无法达到逻辑自洽。











我不是想为李善友来辩解什么，只是以上四个问题恰好是我今天想谈论的主题。第一、二点讲的是what，第三点讲的是why，第四点讲的是how，也是第三部分重点的论述内容。







针对第一点，他本来就是讲的纯理论，更多的是一种思维方式，也他所推崇的演绎法，能不能与实际结合，取决于整体趋势、竞争环境、企业所以阶段、自身资源、能力水平来决定的。从这点讲，它的理论适合企业创始人、高管在现有舒适区自我警醒，并找到企业成功的根本原因以及在转型期提供一种新的视角或方法论来渡过。







至于四处搬弄理论形成自己的套路，就更不可理瑜了。除了极少数的哲人，我们不都在学前人或先进，然后形成自己的三观吗？他为了讲好这门课，也算是博览了群书，总结出能论证其核心观点的证据，如「牛顿的机械论」、「爱因斯因的相对论」、「达尔文的进化论」、「亚当斯密的国富论」、「林肯的政治论」。他花时间去仔细研究了，你能吗？







对于认为他讲的是成功学的，我持半同意态度，可称之为半「成功学」，可以称之为成功学是因为确实是以一种更高维度在给创始人们洗脑，但我不认为洗脑是一个贬义词，一种集体的共识而已，只不过是用了更高层操作系统罢了，而不能称之为「成功学」的原因是，确实也提到了「公理化方法」这样的「实操学」内容。







我不仅不排斥，相反，更觉得这是一种高明的内容营销方法，特别值得营销人学习。







而至于逻辑漏洞，我当然会认为这不是极为严谨的理论，但这就好比一个企业给客户提供的永远是相对而非绝对合适的解决方案一样，能不能用，如何用好，就真的取决于是否有有缘人了。







就像当初讲营销的李叫兽也被抨击四处组装理论，又太过理论派一样，但不可否认李叫兽的观点、方法给了野路子的营销人以套路。李善友的「创新理论」也是一样，你觉得没用，学得不好，只是因为可能不是讲给你听的。







从另一个角度看，提出以下言论的人——










我挺想请问一下——



	

你觉得什么是忽悠？




	

你学过的知识就不是忽悠了？




	

你认为什么又是真实呢？











就像《黑客帝国》里的尼奥最终悟到「真实就是我们看到的、听到的、摸到的，归根到底就是大脑皮层的反应，那么既然是这样，我们又何必管他我们有没有真正的躯体，只要能看能听能动，我们不就是真实的吗？」。







对你有启迪的忽悠就是真实。







保持独立思考相当之难，如果你是一个想保持独立思考的人，请一定在李善友的理论中找到属于你的精华。














二





李善友的理论到底在讲什么


























善友教授的演讲，我是跪着听完的。「脑洞之大」、「跨界之广」、「思维之简洁」令人折服。说这些绝无吹捧之嫌，我也不是没了解过「道生一，一生二，二生三，三生万物」之说，也看过《创新者的窘境》，但李善友通过自己从哲学、科学中找到更底层的操作系统，并传递出来，实在不容易。







其核心观点，或者称之为思维模型主要有三个「第一性原理」、「非连续性」、「第二曲线」，按他的话讲，他想帮助企业「通过第一性原理、跨越非连续性、实现第二曲线增长」。从头至尾都在论证什么是第一性原理，为什么企业一定会遭遇非连续性，以及如何实现第二曲线增长。







其实，他的观点并不是新观点，一言以蔽之，透过现象看到本质（第一性原理），然后根据本质来推理出跨越非连续性的动力，从而实现新的增长曲线。







但如果没了解清楚理论的正确使用方法，倒不如没有这个理论，所以该篇重点论述的也是如何正确的使用李善友的理论。重点以这个理论的根基——「第一性原理」来论述。














三





第一性原理的正确应用的系统方法论
















第一性原理的使用是有边界的。因为第一性原理是第一因，必然要基于一个绝对的客观真理作为逻辑奇点推导而出。但客观真理却不存在。







人的认识是为是为「求存」而非「求真」存在的。并不存在绝对意义上的客观。







因为人在抵达外物的通道有且只有2种方法，「感官系统」形成的感性与「逻辑系统」形成的理性。第一种「感官系统」得到的所谓客观不过是「眼耳鼻舌身意」扭曲过后的主观，这好比电影《黑客帝国》里的母体里的人类一样，不过是大脑残存的影像而形成的意识而已，全是在被机器智能操控下的主观意识。为的是只是简化决策，提升在原始、奴隶、封建时代更好地生存下来而已，因为你不可能在狼来了时还在理性分析说到底以哪种方式来对抗更合理，而是凭借经验主义的直觉反应。







同时，第二种「逻辑系统」形成的理性逻辑模型非旦不会是纠正「感官系统」的产物，而是一种先验性的内置系统，不过是为了证明已有结论而已，从而是对现有的经验进行二次扭曲而已，那结论只能是正确的。因为打破逻辑模型的唯一方式是要打掉人赖以生存的的逻辑模型本身。







因为，人的知，只为求存。
 人类在不同的生存结构下匹配不同的思维模式，而这样的思维模式太过于适应生存结构了，不得不形成自身思维的遮蔽性。







从而我们只能在一定的时空范围内里的一定边界下通过我们假设的思维模型（理论上的客观）来作为逻辑奇点，进而推导出第一性原理，这样的第一性原理，在此时或彼刻才绝对正确，才能用于指导一切。







进而，总结出第一性原理的使用方法论。（
 下面分别涉及到哲学、科学、商业、营销、人生、工作、生活七个角度来阐释它的威力。
 ）















1、定义系统边界

















系统边界是由时空场决定的。时间和空间的不同导致的生存结构的不一样，从而也就决定着思维模式的边界。








就像哲学
 中的本体论、认识论和马克思时代的实践论，都是某特定时空下的世界运行底层指导法则；



就像科学
 中物理学的牛顿力学已被爱因斯坦的相对论彻底颠覆，但牛顿力学却也完全指导了近代的工商业文明；



就像商业
 中传统时代电视报纸、互联网时代百度、移动互联网时代今日头条等经营理念完全不一样；



就像营销
 中以生产为中心、到产品为中心、到销售为中心、到营销为中心的营销指导原则也从4P到4C（4C只是概念，本质还是4P，此处仅表达从企业为中心到用户为中心的时代转变）。









某特定的第一性原理都是自己时空场下的生存结构形成的边界所构成的「思维模型」来决定。这个边界的「思维模型」就是决定这个系统内生存结构最优的第一性原理。































2、界定问题范围

















现在头脑仍然清晰的朋友可能会问，为何还会决定定义了系统边界后，还要确认问题范围呢？







因为我们实际的应用层一般用不到系统边界的思维模型（逻辑奇点）作为第一性原理，而是以这个逻辑奇点推导出具体问题适用的第一性原理，即不能大而无当，也不能小而无用。








比如，就人的一生奋斗而言，刘备以大汉皇叔身份自居，以「兴复汉室」为使命，以立足川蜀、荆州为根基北伐中原一统江山为愿景。但就方法论而言，先以仁义二字为价值核心收拾人心占领川蜀，而后，却以严刑峻法治国，仁义为辅，就是在某具体时空场下的第一性原理的更迭。









同样，有人在工作中，当还是基层员工时，以做好点为核心来晋升为中层员工，再以做好线为核心来晋升高层员工，此时做好面来稳住座子，最后创业时做好体来创造属于自己的事业，每个级别所需要的第一性原理也是有所变化的。







从而，界定某具体问题的范围，然后运用不同的第一性原理精准定位解决办法，才能准确地实现具体问题具体分析，形成不同层次的思维模型。







这也是为什么查理芒格一直倡导重要学科的重要模型的原因，因为为应对不同场景的具体问题时，得重新组合不同的解决办法。



















3、寻找逻辑奇点

















这里别无他法，扎扎实实地将前人已总结出来的核心的重要学科的重要理论模型，以及你所在领域的诸多思维模型进行总结，并进行刻意练习就好。









比如，就文案理论而言，李叫兽其实就总结得挺好，虽然他的案例并不一定对你有用，但思维模型却对你可以受益无穷；







也比如，咨询公司的市场调研、战略研究，营销学的STP、4P、CRM，互联网运营等等商科类的领域而言，都有先进的并古老的模型供学习使用，拿来并改良即可。







多数人学习喜欢学网上的干货文章，但是我通常喜欢看生硬的教科书，不是因为干货文章不好，而是因为，教科书把原始的理论思维模型已建立好，这才是这个学科的精华，进行重新梳理并融入到自己的知识体系便可融会贯通。如下图，我建立起来的商业知识体系框架，思维模型帮我打通任督二脉，也是我的外脑——






















4、建立第一原理

















这里直接引用善友教授的案例分享——












我们熟知的、伟大的万有引力定律仅仅是通过2个简洁的逻辑奇点「惯性+引力」推导而出，这它影响了我们几百年。










方法是，公理化方法

 。简而言之，利用几个不证自明的假设来推理出一个系统边界内正确的思维模型，这个模型就是第一性原理。







当然，用牛顿的物理学理论来讲这尺度有些大，不利于单个个体落地，所以再举一个商业方面的例子帮助大家思考。







销售的本质是搞定关系，当然，时代变迁，搞定关系的方式已经完全变了——
















从机会导向到战略导向、资源整合到能力培养、巧妙运作到系统管理，因为企业面临的竞争环境完全不一样，现代化的企业需要的是战略导向的系统管理并创新的能力，对KA销售的素质也不可同日而语。









作为KA销售而言从过去的跪舔式地搞定关系、到后来的专业型为主来搞定关系，销售的本质没变，因为人性没变，但方式在变。而就通过专业搞定关系的KA销售而言，至少有2个核心点，
一是通过企业的事（需求）搞定关系，二是通过个人的事（需求）搞定关系

 。这2点是不证自明的假设。









下面进行推演。








1、搞定企业的事




企业的事一般通过解决方案就能搞定，比如一个saas产品通过来了解业务运营层面的问题，来匹配产品特点，最多到以商业模式为核心的解决方案层面来解决。







但就做出解决方案的层面来讲，最最基础，也最核心的一点是掌握有效的项目信息，有效项目信息的除了外界的信息外，最关键的是通过搞定个人的方式获取，而这，就只能攻心为上
 了。








2、搞定个人的事




个人的诉求却只能「攻心」，通过洞察单个个体人性深处的需求并满足，才是终极销售术。







当然，有人通过「攻城」的方式以产品专业度来搞定，但能搞定的人就相对比较窄了。而就算是通过攻城的方式来搞定人，也得匹配相应的认知能力、人性特点来阐释产品。还是得「攻心」才能攻破城。







从而得出结论，KA销售的第一性原理就是攻心式的「影响客户心智」。（
 这里不重点讲KA销售的方法论了，只是为推演KA销售的第一性原理。
 ）







有了攻心式的「影响客户心智」这个KA销售领域的系统边界思维模型，一切的工作就有了指向，比如需求挖掘、解决方案、客户关系、商务谈判、项目管理每一项虽然工作方法、工作内容都不一样，但都在为达到「影响客户心智」这唯一的目标前行，告诉客户选择自己是最合适的。





能够感受到第一性原理的威力了吗？















5、推理问题根源


















每个系统都有自己的适用范围，第一性原理随之也有自己的作用范围，几乎没有任何一个第一性原理是绝对普世通用的。











一旦准确地找到你所在领域的那个第一性原理，就可以轻松地推理出问题的根源，从而就能找到最有效的解决办法。









比如，很多人其实都想进大型互联网公司工作，在招聘网站上疯狂投简历，然后等待面试，从正常角度来看，这没错吧？但成功率其实蛮低的。







因为你不了解大公司招聘的套路。通常大公司根本不缺人才，大家挤破脑袋想进来，每天HR收到的简历也非常之多。以下排序简历的投递有效率依次递减，熟人介绍、公司内推、猎头推荐、招聘网站。







发现了没，你通常采用的是最没有效率的方式。前几种方式已经占了HR的工作时间，实在找不到合适的，才会去招聘网站上看几眼。成功率低就正常了。







但是为什么还会在各大官网上发布招聘需求呢？因为招聘其实也是营销手法的一种啊，有大量的招聘需求，证明公司的还是在不断纳新的，很有活力的。







所以，进入大公司HR法眼的方式竟然是熟人介绍，从而就有效投递简历这么小系统边界的事情的第一性原理是「熟人介绍」，这之后才有所谓的能力是否满足等一系列问题，但如果你不懂这里边的原理，往往事倍功半。但如果你找准了这个点的话，你要做的是啥，当然是想尽办法培养熟人啊，而公司的内推人、猎头、HR如何混成熟人就是最重要的了。















6、提出解决办法

















就像我在独白里盐九：和你一起商业认知升级
 讲到的一样，创业的那几年我才深刻认识到自我突破，或者是任何人的突破就是打破原有的认知边界，这其他和第一性原理讲到的有异曲同工之妙。









而我也曾迷茫。







怪只怪前人包装得太过——




学生时代老师连赚钱的理论都讲不清，进入大学未来就稳了，因为你进入大学，他的KPI就完成了；



打工时代领导不会给啥真正赚钱套路，因为你只是他的工具，你不自学成才帮他赚到钱说踢就踢；



创业时代你才真正打破小世界的边界，开始看透这一切面具，找到真正从迷雾中成长的小李飞刀。









比如，太多人曾告诉我，营销是文案、创意、推广、销售。却还只能你自己在研习了菲利普科特勒的《市场营销原理》、《营销管理》后，才发现这些都是子集。因为「STP+4P+CRM」才是定义了这问手艺的系统边界的第一性原理。







从此，你可以将任何内容都在补充这个逻辑模型的信息量而已。







也只有此时，你找了真正的解决办法。















7、打破系统边界

















就像爱因斯坦相对论打破牛顿的物理理论系统边界一样。重新建立了近代理论物理的核心体系，用的是逻辑奇点下移。


















同理，我们再来以找工作这件事，利用逻辑奇点下移的方式来打破系统边界的思维方式来论证。









上文讲到「熟人介绍、公司内推、猎头推荐、招聘网站
 」是投简历的一些方法，但这些都是主动推的方式，而如果不是我主动找工作，而是工作主动找我，应该怎么办呢？










我想到了没有人脉关系的普通人可以通过写自媒体内容的方式，来呈现自己的能力，同时也能有效触达到相关企业的业务部门。









这时，你根本不需要搞定熟人关系，就能通过内容深度影响招聘的人，从而他们会主动找你合作，你的谈判的筹码就更硬了一些。









当然，前提是你本身在所在岗位上有深度的见解和能力的情况之下，奇点下移的方式彻底打破了你的投递简历的边界。
















这其实也是为什么90后的年轻人能通过自媒体年赚千万的原因。









当70后不懂新媒体的传播套路时，90后通过让原来的逻辑奇点下移，
 在新的系统边界建立起来的第一性原理，持续内容产出时，反而获得了前所未来的机会。典型如李叫兽，也如伏牛堂（现名霸蛮）的张天一。










贫瘠的思维 ，

枯竭的现实 ，

让你寸步难行 ，

大部分人选择出卖身体，

用劳力换回片刻的平衡 ，

却忽略了人类最大的武器——脑力

想象打破边界 。



——
 小韩非叨











第一性原理正确使用方法论总结







1、定义系统边界；明确自己所在系统的，并找到边界，如此，至少不会出现错误。


2、界定问题范围；确认一个小系统内待解决的问题，问题得具体，才有解决价值。


3、寻找逻辑奇点；在大的系统边界范围内，找出能推导出小系统的第一原理的根。


4、建立第一原理；基于已确立的逻辑奇点找到具体的小系统边界处的第一性原理。


5、推理问题根源；根据第一性原理，推导出问题的根本原因……


6、提出解决办法；从而就以匹配根源找到最有效的解决办法。


7、打破系统边界。最后为了不断找到最优的解决办法，我们要不断尝试奇点下移。


——打破边界。

































请相信，我说的每一句，都可能是错。








           苹果手机打赏专区




























盐九



赞赏






 人赞赏










长按二维码向我转账




 你的朋友可以在“发现”-“看一看”看到你认为好看的文章。



取消
 推荐



我知道了









已取消，“好看”想法已同步删除


知道了












已推荐到看一看和朋友分享想法





最多200字，当前共
 字
 
 发送








已发送









朋友将在看一看看到


 确定


分享你的想法...














 取消分享想法到看一看


 确定




最多200字，当前共
 字











发送中








网络异常，请稍后重试


知道了
































微信扫一扫

关注该公众号










 微信扫一扫

使用小程序









即将打开"
 "小程序


取消
 打开
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