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内容概要

讲故事有助于建立人际关系，消除个体的孤独感，从而激发人们的活力。
而一旦认识到故事的这种力量，你就可能获得难以置信的机遇和他人对你的信任。
安妮特·西蒙斯的这本书不但收录了许多颇具启发性的奇闻轶事，而且还为你量身打造了一整套实用
的操作方法。
从此，你能巧妙地把自己的亲身经历转变成一个个生动的故事，以便帮助你获得别人的意见，与别人
达成共识，从而更好地进行集体决策。
    这本书向读者提供了寻找、创作和使用故事的具体步骤。
如果你收集了一些特殊信息来向别人传达自己的想法，那么你就可以运用本书中的通用故事结构来灵
活地处理这些信息。
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作者简介

安妮特·西蒙斯是集团进程顾问有限公司（Group Process Consulting）的总裁。
她的客户包括美国国家宇航局、美国国税局、微软公司。
她曾经做客美国全国广播公司财经频道的《美国午间财经》栏目，美国国家公共广播的《市场观察》
栏目，其言论多次被《财富》、《华盛顿邮报》等出版物引用。
她出版了包括《故事的因素》等多部著作，现住在美国北卡罗来纳州的格林斯伯勒。
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书籍目录
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章节摘录

第一部分故事思维第一章什么是故事思维曾几何时，在客观认识自己之前，你认为不但自己是一个有
地位的人，而且周围的人也很有地位的。
但是，有时你的问题也许会让别人感觉很尴尬。
因此，你被送进学校，学习成为有用的人，而避免成为自恋、任性或情绪化的人。
在那里，你掌握了科学的思维方法，并最终认识到：其实自己并不像自己想象的那样重要。
实际上，你只是正态分布曲线上的一个点。
如果足够幸运，你这点或许距极值只有两个标准差，而被认为是个不可多得的“天才”式人物（客观
上与“重要人物”非常类似）。
之后，如果你不能及时测试和反复证实“天才”的真实性，你会明白任何东西都是虚假的。
而通过大量的批判性思维、理性分析和客观反思的训练，你在寻求最佳决策方案时就会把个人感情束
之高阁了。
从那时起，你会逐渐适应客观的、理性的决策方式。
你会采用成本-利润分析、模型和柱状图等媒介来验证事物的正确性。
尽管这种做法非常生硬，缺乏生动性，但是别人能看清你的正确之处，并确信你的建议是“正确的”
。
像其他优秀的科学工作者一样，你不辞劳苦地收集资料，却向别人“证明”：你所说的并不能保证事
物的正确性。
你甚至可能开始怀疑你的工作伙伴们都离曲线中心超过两个标准偏差，都没有天赋。
事实上，正确和顺从这两者之间似乎并没有显著的相关性。
根据我们大多数人在20世纪所受的教育，你会得出如下结论：在把清晰沟通、客观思维和理性决策应
用到混沌、主观、多理性（每个人都有自己的推理方式）的世界时，其影响力十分有限。
如果你准备承认客观思维的局限性，那么你也就接受这种观点：主观思维与受教育程度并没有直接关
系。
作为一个科学家，你可能注意到，人们很看重端正的举止，仿佛所有人都是重要人物似的。
他们可能会说，在考虑问题时，他们坚持的是客观理性的立场。
实际上，尽管他们做出的每个重要决定都是根据客观数据，但是这些数据却是按照其重要性和个人喜
好程度来取舍的，所以决定向来以个人好恶为依据。
第一节这就是思维如果我们找到一个能精确诊断、分析和干预主观想法的方法将会怎样呢？
你能用这个方法做什么呢？
你或许会发现奇怪的现象：异样的文化或者他人可能希望你拥有亲切、理性的沟通姿态；你会预见到
主观做作的人希望你能客观地做决定，而你看待他们的方式会影响到他们看待你的方式。
为了获得这个方法，你愿意出多少钱呢？
19.95美金？
别急！
这点钱并不够。
我这个方法不仅有助于你对他人实施影响，而且还能帮助你实现自我管理。
你最近是否有这样的感觉：你明明知道应该做什么，也尽了最大的努力，但仍然想不出一个所以然来
。
你或许知道自己应该要有耐心、同情心，或者更加坚定的性格，但是由于时间和精力有限，你并不能
完全做到。
而我这个方法能快速提升你的全局观，如此一来，你就能在瞬间明确你是谁，并采用重构时间观念和
振作精神的方式来确定你自己处在此时此地的原因。
许多奇妙的事情会突然造访我们的主观世界，而你再也不会被线性的理性思维结构所束缚；一幅幅不
可思议的图景会展现在你的眼前；奇迹也会降临在你身上。
那时，不管是别人还是你自己，每个人都将变得十分重要。
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当你用故事激励别人时，你要把他们的情感朝着一定的方向引导。
在特定的交际平台上，故事能使我们的个人大脑复现神经学上的注意力效应。
社交界会注意那些能吸引我们注意力的事物，而吸引社交界注意力的事物同样也有这种倾向。
人们不会长时间地记住一个政治家的性别过错，而真正抓住我们注意力的是战争的威胁。
为了弄清你是否会产生情感或者实际动作，我们现在来做一个把你的注意力定格在往事上的试验。
请回忆你的初恋。
首先用一些时间回忆你那时的年龄、发型和着装；接着回忆令人困窘的沉默情景或者你面对初恋情人
时的胡言乱语；接着，你的心灵之眼要再度聚焦在孩童时期的床上，并考虑以下这些感应倾注了你多
少注意力：每个感应、潜在感应，以及伴随情感需求产生的想象感应。
保持这种状态，直到你感觉到了一丝情感。
此时，你有想付诸行动的轻微冲动吗？
或许你想弄清楚的问题是：脑海中的那个人现在在哪儿呀？
接下来，请你不动声色地转向回忆一次不愉快的经历。
让我们回到中学校园，并回忆你在那里遭受的挫折（或者受过的当众侮辱，你随便选一个）。
你会发现，大多数你喜欢的人都会出现在这所学校。
要是你无法集中注意力，请想想你的姓名，看看周围的环境，然后再试着回去。
此刻你的头脑中会出现你先前看到的虚像，仿佛他们重现了一般。
你甚至可能会觉得要阻止虚像的出现相当吃力。
这个实验说明，通过转变你的情感以及有选择性地解释现状，你的注意力是怎样改变当前现状的。
同样地，故事成为社会交际的存储器，它能把一大批人的注意力牵引至某种情感和剔除了时事的情景
中。
比如，一篇讨论当前政治人物的文章可能会按照故事的方式谈及尼克松或者林肯，以此强调或者回避
读者对往事的理解。
同样地，你在一个集团内部讲述一个引人入胜的故事，你就能有效地把握人们对未来的期望，并强调
你的言论重点。
倘若你能控制情感并影响足够多的人，你就能改变他们对现实的固定看法。
这是因为，注意力决定着人们对事物的解译，它是影响别人的先决条件。
当电影导演为了突出“双手制作小箱子”这一镜头，他就要消去手以外的大部分场景。
类似地，当你设计了一个早有定论的议题时，人们会把注意力集中在你提供的材料上，并提炼出有用
的信息。
关于“怎样设计能深刻影响感知能力”，著名语言学家乔治·莱科夫（GeorgeLakoff）在《不要考虑一
头象》（DonotThinkofanElephant）一书中有过一番精彩的陈述，即你在克制注意力的同时，你还要掌
控最后的结果。
他的整本书证明了一点：人人都是故事赢家。
结构紧凑、内容丰富的故事能吸引人们的注意力，这种吸引力如此强大，没有人能够抗拒。
就像一旦你被《不要考虑一头象》的标题所吸引，无论多困难，你都无法不考虑一头大象，故事也是
一样的。
世界上许多重要的议题的成败往往最终都取泱于那些引人注意的，被重复讲述的故事。
不过，尽管客观标准不一定保证能带来主观结果，但是客观标准仍然很重要。
第二节“主观”不是“客观”的反义词客观思维很重要，也很有价值，而且不受主观思维的影响。
所以，从主观角度考虑问题的方法并不会降低你的客观思维能力。
你依然能非常好地处理效益成本比较或分析。
如果你能学会主观反思，那么你也将掌握另外一种能力，即从单一的客观数据中获取多样的解释。
提前了解这些，有助于你在他人形成固定看法之前预测、了解和影响他们的看法。
你已经知道如何使用数字——客观思维的语言载体——来追求更大收益，但是有所不知，你也应该更
多地了解主观推测语言。
主观语言就是故事。
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故事是人类对好的或者坏的、重要的或者无关的、安全的或者危险的事情的解释方式，也是“我们中
的一个人”或者“他们中的一个人”。
这些主观解释并没有诋毁客观思维，相反是强化了客观思维，这样你就能预想到：你的那些清楚直白
的“理性”决定是怎样被非理性的人所接纳的。
你看到了什么？
请具体回答。
你也许会说：“我看到了两张人面，或者说是一个烛台（圣餐杯、蛋糕盘）。
”这幅图表明了人们是怎样同时运用客观思维和主观思维来看待事物的。
面对同一个事物，你却能看到两个完全不同形状的图形。
不过奇怪的是，你不可能同时看到它们。
不信的话，你可以试着去观察。
相信了吗？
尽管你确实能来往反复地快速转换视角，但是你的大脑并不能同时呈现这两个图形。
同样地，你的大脑青睐于能鉴别真假的客观思维方法。
那些客观理性且思维能力很强的人很难掌握主观思维方法，反之亦然。
个别有天赋的人能如同天才儿童弹奏钢琴般灵活自如地运用这两种思维方法。
但是，大多数人只能掌握这两者思维方法中的一个。
我希望这本书能帮助客观思考者掌握主观思维方法，而主观思考者可以更好地与客观思考者交流。
第三节故事体现主观思维方法人类的行为十分主观，我们在分析、理解或者预测人类行为时无时不刻
会受到主观思维的影响。
别人或许告诉过你：“主观信息是没有用的，不要受它的约束。
”人类只能根据自己躯体（不能分身）上的眼睛、耳朵来体验这个世界。
所处时代、个人经历，以及对未来的期望使我们形成了一种主观看法，这种主观看法构成了别人感觉
你、你的思想和你的身体的基础。
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媒体关注与评论

这本书并不是你想象的那样难！
安妮特·西蒙斯采用简洁、朴素的语言介绍了讲故事的具体步骤。
如果你想成为一名成功的商人，那么你最好，甚至一定得学会讲故事，而这本书将助你一臂之力。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　——赛思·戈丁，《无商不奸》的作者很久以前，人们在
参加商务活动时是不能讲故事的。
但是，安妮特·西蒙斯却告诉我们这是一种错误的看法。
这本轻快、实用的指南向读者揭示了讲故事的神奇魅力：它能改善你的商务交际和社交生活。
　　　　　　　　　　　　　　　　——丹尼尔·平克，《全新思维》的作者 讲故事是一项重要的领
导技能，但是大部分有才华的管理者都忽视了这一点。
在本书里，安妮特·西蒙斯向我们阐明了必须学会讲故事这项技能的原因，并指导我们如何快速地掌
握这个重要的沟通技巧。
如果你想提高沟通技巧，使自己能够更好地影响和说服别人，那么这本书无疑是为你量身定做的。
 　　　　　　　　　　　　　　　　——赫敏利亚·伊瓦拉，欧洲工商管理学院组织行为学讲座教授
安妮特·西蒙斯提出了充分的理由来证明故事的力量，并介绍了相关交际方法。
每个人都能从她的经验中获益匪浅。
　　——利·托，电影《蛾》的执行董事兼创意总监
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编辑推荐

《故事赢家》大多数人都习惯性地认为，开展商务交流时，我们必须摒除个人情感和主观态度，做简
洁明了、合情合理的陈述。
但是优秀的交际家却以其亲身经历告诉我们：在谈判中鼓励、启发和说服别人的最好方法是讲述简单
但融入个人情感的故事。
 讲故事是一项重要的领导技能，但是大部分有才华的管理者都忽视了这一点。
在《故事赢家》里，安妮特·西蒙斯向我们阐明了必须学会讲故事这项技能的原因，并指导我们如何
快速地掌握这个重要的沟通技巧。
如果你想提高沟通技巧，使自己能够更好地影响和说服别人，那么这本书无疑是为你量身定做的。
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