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内容概要

三个臭皮匠赛过一个诸葛亮、三天打鱼两天晒网、三足鼎立、三言两语⋯⋯是不是觉得“3”这个数
字出镜率很高？“3”的魔法可见一斑！本书就是教会你如何运用 “3”的魔法来实现完美沟通，助你
成为沟通达人。本书的重要内容有3点：第一点，感情；第二点，逻辑；第三点，利益。任何沟通都
可以分为上述3个步骤来进行，并给沟通另一方以充实感、创造性和安定感。重要的事情不止说3遍这
么简单，重要的事情要说3点！本书即“重要的事情说3点”中的结构思考力的轻松解读！
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作者简介

本书由结构思考力学院进行审校。结构思考力学院是结构思考力提升的开创者，是一家专注于结构思
考力的研究、实践与推广的专业机构，为企业和个人提供整体化的结构思考力解决方案。
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精彩短评

1、思维
2、简单、易懂，没有深刻晦涩的道理。
3、最近一直在学习结构思考力的东西，想看评论看不到，都什么与什么啊
4、速读类的入门沟通工具书，主要讲关于商业沟通方面，沟通的核心点包括感情，逻辑，利益，都
是通用的。
5、总的来说，算本好书；（文字浅显易懂，稍加思考就能看透，不属于咬文嚼字型，比较属于我这
种简单的大脑）
整本书都是从3开始，处处围绕着3来进行，这也是最不容易的地方；
大致结构从：
1、让对方愿意听（情绪）
2、让对方听得懂（逻辑）
3、让对方有行动（利益）
其中对于如何检查自己的想法， 我比较赞同，并会慢慢付诸于行动：
是想要做的事情吗？是能做到的事情吗?是必须去做的事情吗？

6、这就是我要找的沟通的书
7、金字塔原理的拆解，日本人的细致是经得起考验的。但内容对我来说实在是太基础太无趣了。但
对于没看过金字塔的人来说，应该会是一本到位的指导书。
8、那就给3分好了
9、一本小书，乍一看以为是鸡汤，翻了几页还真是武林秘籍。

不要嘲笑书简单，那时在笑自己无知。书的内容不在于写的多花哨，而在于能给你带来什么。书的内
涵就是你的内涵。
10、结构化思维入门读物，轻松、易懂、结构清晰明了。
11、实操性强。让对方愿意听——感情；让对方听得懂——逻辑；让对方有行动——利益。数字3表示
少，数字8表示多
12、对沟通技巧有提升的书，道理简单易懂，重要的是实践
13、虽讲的多是商业沟通技巧，但原理恒通，让表述结构化并诉诸情感的确是利器。但整体还是有为
了面面俱到反而轻巧单薄之嫌。看完就听《小学问》里周玄毅引用别人的话说“说话分一二三的，都
是脑残”，罗列而没有思想，彼此之间缺乏联系，反而是主题性和概括力不足的结果⋯⋯因此，技术
还是得多学却不必拔高，表达里真正厚重的东西，才是最为难以学习却日日可学的。4-4，4.8读毕。
14、让对方愿意听——感情；让对方听得懂——逻辑；让对方有行动——利益。
15、10页能说完的事情写成书，无关的事情也一直扯
16、里面的点可以作为案例展开。
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精彩书评

1、本书是上本书中提到的以3为基准，训练结构化思维建议的细说。虽简单，但不失为结构化训练的
入门好书简单、易懂、清晰、明了。本书讲什么：沟通思考流。本书是结构化思考训练的入门书籍，
全书强调以3为法则，进行结构化的思考、表达。三步骤：感情、逻辑、利益，根据个性的不同，优
先性不同，感情优先型当时的心情起决定作用，逻辑优先型强调理论，利益优先强调损德。结构：感
情:别人愿意听逻辑:别人听得懂利益:别人愿意行动与当下需求最相关部分：章节2，逻辑篇; 等到做沟
通主题阅读时这本适合再拿出来读拆为己用：日常生活中借助导图在脑中随时随地训练分类、归纳、
整理的能力。脑中构建3个箱子：事实，意见，感情。先说结论：模版先结论-&gt;理由总结为3点-&gt;
再重申结论书中总结每一个小观点的视觉化图形笔记。当然书中还有其他好的思考流，先做好能做到
的，迭代行动升级。阅毕检视：行动上、习惯上已经做到了哪些？不求速达，先做好拆为己用目前能
做到的点，做到后再迭代更新自己的操作系统。贪多嚼不烂。
2、职场上的我们，每天“徜徉”在文山会海中，出方案、做报告一波连着一波⋯⋯所谓生命不息、
汇报不止，即使是职场小白，也逃不过给导师或主管汇报工作进展的“必修课”。结果呢，老板们总
是会提出更高的要求，区别在于我们是被要求“锦上添花”，还是直接被批。前者，属于工作探讨式
的改进；后者，直接属于作死。“作死”，一方面是因为只要被批，肯定是不合老板的意、没达到老
板的要求，一个达不到工作要求的人，老板为什么要花钱养着呢？所以“被批”是一个危险的信号，
一次两次可能老板也能忍，次次都被批，估计你还没崩溃之前，老板已经下达让你走人的命令了。另
一方面，这件事怪不得别人，孽都是自己造的。可能老板是个奇葩的人设，但所有老板都是这个人设
、我们为了养家糊口又不得不面对这个人设的时候，只好调整自己来好好应对。我们被批的内容，常
见“不系统”、“不深入”、“结构化不足”之类⋯⋯怎么破？这种高大上的要求，仿佛属于“只有
更好、没有最好”范畴，而且需要长期的积累与学习，只是老板们等不及而已。所以我们既要花时间
去积累，也需要“快速见效”。那么，救星出现了——《重要的事情说三点》这本书，非常值得渴望
迅速改变的同仁们仔细研读。这本书先是分析了一下3这个数字拥有的神奇力量。3点、3方面，3个维
度⋯⋯让人觉得比2充分、比4简单，既能耐心听下去，同时也有一种“他是经过思考的啊”这种感觉
传递出来。所以，简而化之，就是先把“有3点”抛出去，气势建立起来，也给自己争取了一些思考
的时间。关于3的具体小技巧书里有很多，重点的几项先学起来。1、说3点的内在逻辑：过去-现在-未
来、短期-中期-长期、阶段一-阶段二-阶段三、北部-中部-南部、经营者-管理者-员工⋯⋯，话题是不
是看起来更有规则性和关系性了？！2、提前思考3个问题的答案：老板会对报告提出什么质疑？因为
担心被问住，我们常常在会议前提心吊胆。那么我们要从哪些方面做好准备呢？重点有3个：A）为什
么？⋯⋯因果关系（因为⋯⋯）；B）例如？⋯⋯例证（具体来说⋯⋯）；C）真的是这样吗？⋯⋯价
值基准（比较来说⋯⋯）这3个问题如果没有准备好，那么请冷静下来思考清楚；3、避免对方说出“
与我无关”：工作沟通中，让人郁闷的几大场景中一定会有对方无情甩出“与我无关”这一经典画面
。虽然生气和无奈，但换个角度和立场，我们很多时候也会用“与我无关”来屏蔽一些“打扰”，我
很忙，我不想接招啊！那么要怎么化被动为主动，减少对方的拒绝呢？同样3个重点：A）讲述对方的
利益；B）以对方为主语进行对话；C）聚焦于对方的兴趣。总结起来就是：站在对方的立场上组合对
话内容，不光要让对方抱有问题意识，更要让对方有当事者意识！4、避免3种问题：话说对话都是在
问答中进行的，但有些问题还是三思为妙——让对方感觉羞耻的问题、与对话主题不相关的问题、询
问大家都知道的事情。比如：你知道⋯⋯吗？——我如果不知道岂不是显得自己很low，哼！昨天的欧
洲杯看了么？——我又不是球迷，跟我有什么关系，哼！哇塞，你是部长哦？！——你是什么意思，
哼！5、道歉的3个步骤：半吊子道歉会产生反效果，有时反而会激发更大的矛盾，不信的话，可以在
女朋友身上试一试，祝君好运。体验回来，应该会有同一个问题：究竟要怎么表现出我们的诚意，让
对方接受呢？——展现出你充分认识到对方受到损害的姿态是非常重要的。通常来讲，也是3个步骤
，以工作场景为例：步骤一：为自己的过失道歉（这次真的对不住了）；步骤二：描述对方受到的损
失（因为我们交货延迟，让您的销售遭受了极大的损失）；步骤三：说出出现过失的原因和对应方案
（在产品检查的时候浪费了时间。我们会尽快改变体制，保证以后不再出现这种情况）。6、最后，
重要的事情说3遍！以上方法的重点是实践！实践！实践！
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