
第一图书网, tushu007.com
<<说故事的力量>>

图书基本信息

书名：<<说故事的力量>>

13位ISBN编号：9787122049339

10位ISBN编号：7122049337

出版时间：2009-5

出版时间：化学工业出版社

作者：安妮特·西蒙斯

页数：240

译者：吕国燕

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<说故事的力量>>

前言

　　一切如常。
我在一个会议中心里讲着故事，会议中心坐落于苍翠的山间。
温暖惬意的弗吉尼亚天气，令倍受波士顿寒冬折磨的我甚感舒适和放松。
我的听众们更是热情洋溢。
　　随后，人群当中，我发现一张光彩照人的脸。
这样的事时有发生。
某个听众的脸，似乎吸取了故事全部的魔力，然后如同一面金色的镜子，这张脸又把魔力反射回来。
每当这时候，我知道，我的故事产生了穿透力。
更为可喜的是，我的故事有了知音，我与他们有了共鸣。
　　我不清楚这种共鸣和相通会把我引向何处。
　　直到那一天，我真正开始进入了一个“讲故事的世界”。
我在大学里，会议上，还有各种庆祝活动中——凡是有喜欢故事的人的地方演讲“故事的力量”。
自从1973年举办的第一届全国故事节以来，美国已经涌现出了数百位专职的讲故事者。
另外，在成千上万兼职和业余说故事人及听众的支持下，我们正在开创一个“故事的复兴”时代。
　　我们再把话题转回到那张光彩四溢的脸上。
我在演讲结束后，走到她跟前。
我马上意识到，在那天众多的故事爱好者中间她是个异数。
她就是安妮特?西蒙斯，还有她的朋友雪莉?迪?西昂蒂丝。
她们来自于故事以外的世界——企业界。
而且，她们兴奋异常地想知道，怎么把故事引进到商业交流世界中。
　　对此，凭我25年来对我们的经济体系的浅显了解，我深表怀疑。
她们如何让主管、经理、销售人员——习惯于把利润放在第一位的阶层对故事发生兴趣，甚至会因为
故事而盈利呢？
除了故事爱好者之外，圈外的人也会喜欢故事吗？
　　如果说有人能说服我的话，那就是安妮特了。
当时，她是全职培训师，专攻“难题”，就是那些让一屋子的主管，抓耳挠腮，总能碰上，却又不知
如何处理的那些“问题员工”。
她有本事把这些员工从蛮干、强硬的莽汉，变成从容不迫、刚柔并济的武林高手。
　　不仅如此，她能透过细节，把握大局。
她能抓住说故事的整体脉络，却也不忽视让故事生动的纤微细节。
她能感觉到借助故事来进行的沟通有多奇妙，故事虽然不直指目标，但其说服的力量无穷。
在广告业方面的丰富经验，更让她对此理解颇深。
她能过滤出事物的本质，再以迅雷不及掩耳之势传达出去。
　　很快，我发现我面对的这个人，既在向我学习又在辅导我。
我让她更深地了解故事的艺术，其实她原本就知之甚深。
她则让我把“讲故事”的理念带入企业界。
现在，她写了这本书，正如其他的精彩图书一样，书中点出了日显重要的真理，让我们不要再忽视这
真理。
　　那么，《说故事的力量》有什么不同之处呢？
这本书整合了本来就同源的三个潮流。
首先，讲故事的艺术在发达国家正在复兴，说明人们开始重新审视心灵和情感。
其次，企业界人士逐步意识到，步入上升期的公司和企业需要人员全心投入——少一点都是对公司和
个人的欺骗。
最后，应用心理学正在帮助我们借由相互尊重的人际关系赢得长期的影响。
　　安妮特的这本书，牵引着我们共同体验她的故事。
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全书的故事有强大的感染和说服力。
她尊重读者，告诉我们伟大的领导者都知道的道理：讲故事的关键在于它能激励、劝说，最终激发出
积极的合作意识。
她前所未有地，清晰而又充满激情地描述讲故事的艺术，通俗易懂，让不同人生经历的人都能学会。
　　当你阅读本书的时候，会看到安妮特的光芒在字里行间闪烁跳跃。
如果你看到了，注意！
你将有机会学到上千个长久影响他人的秘诀。
像我一样，你会发现自己被永远地改变了。
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内容概要

通过《说故事的力量》，西蒙斯提醒我们，何以具体的事实、数据与个案无法让人心悦诚服；而一个
简单的故事却能够说服人们，并且使之得到激励与启发。
这本书将帮助你成为一个更有效率的沟通者。
    你有什么故事？
你是谁？
你来自何方？
你要的是什么？
当你试图影响他人时，就会面对更多诸如此类的问题。
不论是提出一项高风险的新投资案，试图完成一项交易，或领导众人对抗不公，你都有一个故事可说
—说得好，就能在听者和你之间创造一个具有深刻意义且影响长久的共享经验。
在这本简单易读且具开创性的著作中．安妮特·西蒙斯提醒我们，最古老的影响力工具也是最有力的
——经由文字、姿态、音调和故事的节奏，你可以抓住一个心存疑虑、抗拒和否定的听众，同时为你
的故事和目的制造一个可信的形象。
在现今这个过度竞争、科技至上及结果导向的环境，人们似乎忘记了所有组织都隶属于社会体系，而
工作则涉及个人领域——你可以藉由故事发挥个人特质，以协助你解决问题、制订决策，并且用你意
想不到的方式建立信任感。
    通过上百个来自政治、商业领域名人成功的说故事实例，以及世界各地的神话、寓言和故事，西蒙
斯阐明了故事如何以冷酷的事实、枯燥的数据和指令难以做到的方式说服、激励和影响人们。
这些故事，辅以实战型的说故事技巧，帮助我们掌握故事这项无往不利的沟通利器。
从“我是谁”到“我知道你的想法”，西蒙斯阐明了你必须了解的六大类故事，以及在何种隋况下讲
述、说明这些故事——从业务拜访到推动社区服务活动。
让《说故事的力量》成为你改变与同事、上司、员工、顾客，甚至敌手关系的灵感，让每一个你正在
体验的故事——工作、个人和社会生活——成为多年后你乐于诉说的成功故事。
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作者简介

　　安妮特·西蒙斯，美国团体程序咨询公司创建人，该公司致力于帮助公私立领域的组织建立更协
调的行为.以提高整体表现。
西蒙斯还是相当受欢迎的演说家，现居北卡罗来纳州。
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书籍目录
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思维的技能
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章节摘录

　　第1章　你应该会讲的6类故事　　斯科普审视着台下股东们一张张怀疑的脸。
他一直在想，如何才能说服他们服从他的领导呢？
斯科普，35岁，看起来却像13岁的小毛孩，出身豪门，从祖父那一代就已经是豪门望族了。
他能看出来，人们觉得他当领导将是个灾难。
所以，他决定先给人们讲个故事。
“我的第一份工作是为一家造船公司画电路工程图。
这样的图纸一定要画得准确无误，因为，如果线路不能在玻璃纤维定型之前正确布设的话，一个小错
就能造成100万美金的损失！
不要紧，我25岁就拿了两个硕士学位。
自小在船上长大，说实话，我觉得画那些图纸真是有点儿⋯⋯白痴。
一天早上，我在家接到一个电话，是一个时薪6块钱的小工打来的。
他问，‘您确定画得对吗？
’我当时就火了，‘当然确定了。
’一小时后，小工的监管打来电话，我又被吵醒，又一次被问道，‘你确定画得对吗？
’我早失去耐心了，回答道：‘一小时之前我就说了，我确定，现在还是！
’”　　“最后，造船公司的老板打来了电话，我才不得不从床上爬起来，直奔工地。
看来我得手把手地告诉这些人了，那好吧，去吧。
我先找到那个第一个给我打电话的小工。
他坐在那儿，歪着脑袋盯着我画的图纸。
我耐着性子开始给他讲解。
刚说了几个字，我的声音就慢慢低了下来，我的脑袋也开始向一边歪。
看来左撇子的我把右舷和左舷的位置给画反了，我画的图纸恰恰是实际位置的反面。
谢天谢地！
幸亏这位时薪6块钱的小工及时发现了我的错误。
第二天，我发现，我的办公桌上摆了个盒子。
船员们送给我一双网球鞋，作为我以后工作的小警钟。
为了防止我将来再搞混，左脚的红鞋代表左舷，右脚的绿鞋代表右舷。
这双鞋不只提醒我左舷和右舷，更重要的是提醒我，无论我心里觉得多有把握，都应该虚心听取别人
的意见。
”　　当斯科普举起那盒红绿鞋的时候，台下发出一阵阵笑声。
股东们的怀疑神经松弛了。
如果这个年轻人能从这个因为傲慢出错的故事中汲取教训，那么他很有可能也在公司管理方面学了不
少东西。
　　相信我　　人们需要的不是更多的信息。
信息很容易得到。
人们需要的是信任——对你，对你的目标，对你的成功，和对你讲的故事的充分信任。
信任具有移山填海的力量。
事实无法产生信任。
　　信任需要故事的支撑——一个有意义的故事，这个故事能唤起人们对你的信任，点燃内心的希望
，希望你的建议确实能带给他们你所承诺的东西。
真正的影响力不只是促使人们做你希望他们去做的事，而是一种更加深远的影响，那是听完你的故事
后，人们会凭着对你的信任主动接续你的工作。
　　信任可以跨越任何障碍，实现任何目标。
金钱、势力、权力、政治特权、暴力，所有这些，或早或迟，都被会信任所征服。
故事打开了通往信任的门。
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富有寓意的故事，能激发你的听众一同事、领导、下属、家人，甚至是不认识的人——得出和你一样
的结论，相信你说的话，然后做你希望他们去做的事。
　　和你说的结论比起来，人们更看重他们自己得出的结论。
他们只相信他们认为是真实的故事。
一旦人们把你的故事变成自己的故事，你就获得了信任的强大力量。
在未来，这影响力不需要你再费心去强化。
有时候，它会自己扩散，壮大起来。
就是说，听过你故事的人会回忆故事，再给别人讲你说过的故事。
　　不论你是以什么样的方式讲故事，通过你的日常生活表现出来，通过语言讲述，人们在接受你的
故事之前，最关心的问题就是：我能相信你吗？
上面提到的斯科普的例子，我们都看到了，连亿万富翁都不能轻易赢得人们的信任。
倘若影响力单凭权力或者金钱就能获得，那么斯科普有可能产生的影响力就可想而知了。
他拥有至上的权力和无尽的财富。
　　但是，有些时候，有钱或有权其实是种劣势。
人们会寻思：他的故事是编造愚弄我们的？
很可能。
如果是捏造的，那么早晚都会败露。
如果捏造故事的人不在现场，继续维护他的影响圈，那这个圈子就将是昙花一现。
捏造愚弄（让人们相信不大真实的故事）要求你不停地，费尽心机地维护，这其中的用心令人生厌。
　　说老实话，捏造是很低级的一种影响方式。
作为有生活经历的人，我们有种更为强大的影响力来源，就是给别人讲真实的，有说服力的故事。
　　通过故事，能有效地影响和说服别人。
这里我们介绍六大基本故事。
　　1.“我是谁”的故事　　2.“我为何而来”的故事　　3．“愿景”的故事　　4．“教导”的故事
　　5.“生活中的价值”的故事　　6.“我知道你在想什么”的故事　　如果你想影响别人，那么你要
思考两个问题：你是谁？
你为何而来？
如果不能很好地回答这两个问题，人们就不会相信你说的话。
斯科普想说服的人，在聆听他的演说之前，首先想知道的是他到底是谁。
多数人心里已经把他定位为纨绔子弟，只想玩点新鲜的，搞搞商贸。
所以，斯科普必须要把听众们心目中“我们不相信他”的故事，替换成个新故事——能让人信任他，
并且接受他的想法的新故事。
　　斯科普本可以说，“没错，我富有，我年轻，而且我刚刚买了你们公司的一部分股份，但是，请
不要担心⋯⋯我不是万事通，我值得你们信赖。
”实际上，这些话和他所讲述的故事道理是一样的。
但是，不同的是，他的故事的影响力，和直接跟别人说“我值得你们信赖”的说服力有着天壤之别。
如果一幅画抵得上千言万语，那么一个故事就抵得上千万个保证。
　　在试图去影响别人之前，你需要在他们心中建立起足够的信任。
他们对于“你是谁”的充分信任，就成为你向他们传达信息的一个纽带。
你宣称“我是个好人（聪明、人品好、道德、有良好的人际关系、信息灵通、理智、成功——所有能
让人产生信任的品质），所以，我值得你们信任”，这些话似乎更容易引起的是怀疑，并非信任。
人们更愿意自己做出判断。
因为你的时间有限，无法通过个人经验赢得别人的信任，所以我们最可能做到的，是给别人讲故事来
获得他们对你的信任。
聆听你的故事，是给人们机会，最近距离地体验你所经历过的，走一走你走过的路，而不是光是说一
说。
故事让人们自己去判断，这是产生真正影响力的最大秘密。
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其他的影响方法，如劝说、收买，或者诱人的吸引，都是强势推销的策略。
而故事实质上是个招揽的策略，如果你的故事真的打动人，人们会自愿地，发自内心地感到可以信任
你，可以接受你所传达的理念。
　　“他不大像个地球人”。
　　在人们接受你之前，他们关心的是，“你是谁，你为何而来。
”如果你不精心准备好一个明确的答案，那么他们会自己编个答案，而他们的答案通常是对你否定的
答案。
人们普遍认为出面说服别人去做什么事的人，通常都是心怀目的、有利可图的。
大多数人潜意识里都会认为你获利就意味着他们的损失。
没办法，人性使然。
作为人，出于自我保护意识，在与人交往中，我们总会本能地设置障碍和种种怀疑。
所以你一定要在故事里展现，你是值得信赖的。
当然，不同情况需要不同对待。
想象一下这个极端的例子。
一帮街头流氓，听一个新手讲了个把众人都震住的偷东西（或更坏的行为）的故事，就立马儿对他产
生信任，然后就吸收他人伙。
当然，你不是流氓，你讲的故事只能是那些能展示你的品德、人格魅力，或者在商业领域，你赚取利
润的能力有多高的故事。
不管是什么故事，只要是能立竿见影地让你的听众产生共鸣，建立某种关联，有意义的，能让别人了
解你是个什么样的人的故事就行。
　　想想你身边的那些想影响和说服你的人，比如你的老板、同事、销售人员、志愿者、咨询师等等
。
想想这其中谁让你信服了，而谁让你转身就走了。
这些人的话有多打动你？
那些让你感触颇深的人，是因为你被他们说服了，还是因为你觉得和他们有共鸣？
又是什么让你相信其中一个而非另一个人？
大多数情况下，你应该首先了解，他们是什么样的人，他们通过与你合作怎么样获得利益。
当然，你能获得的潜在利益最重要；可是，你对他们可信度的判断，又极大地影响你是否相信他们的
承诺，关于你能获得的那部分潜在利益的承诺。
所以，无论你如何向听众强调“从这里你会得到什么”，能获得潜在的利益，其中的原因，或者相关
的推理判断，而作为听众，他们总是从字里行间仔细地分析，你是谁，目的如何，然后在心里给你打
个信任分。
作为咨询师，试图“推销”某种理念，如果不首先建立起与客户的某种联系，而是不停地解释这理念
的好处和逻辑过程，就纯粹是在浪费时间。
如果当时的听众普遍认为，绝大多数咨询师更关心的是他们自己的薪水多少，而不是客户的利益，那
么，只有当人们确信“这个”咨询师，确实跟其他人不一样的时候，他们才会去倾听咨询师在说什么
。
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媒体关注与评论

　　在信念不振和乐观消逝的年代，我们需要学习更多关于故事的力量。
《说故事的力量》是一本精彩的著作，能够打动读者的心智、灵魂，留下难以抹灭的记忆，并释放你
提升工作效率的能力。
每一位希望在个人、组织或全球层面发生正向改变的人，都应该好好研读本书。
　　　　——羔尔·克里斯托弗　　　　哈佛大学约翰·肯尼迪学院　美国政府革新主任　　《说故
事的力量》将说故事作为一种自我发掘的方法，帮助我们创造一个更有意义且更成功的未来。
这是一本必读的新书。
　　　　——罗伯特·库柏博士　　　　《领导情商》作者　　《说故事的力量》中充满了能有效提
　　升我们沟通能力的故事，饶有趣味且极具实用性，对于老师和经理人的帮助非常大。
　　　　——埃德加·沙因　　麻省理工学院斯隆商学院荣誉教授
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