
《花冠病毒》
作者：毕淑敏

出版社：湖南文艺出版社

在作者笔下，“堕落”何其美

妙。派小姐为男女动辄示爱的亲吻

与调情好不害臊，却感到这种“爱

心大批发”不失为一种“极端窝

心”的可人之举；混乱的男女关系

固然可憎，但它较之“男人要有爵

位，或者什么头衔，或者诸如此类

的东西，否则死也不嫁”的剩女哲

学靠谱得多……“堕落”邪恶，却

开了不谙世事之人的窍，派小姐的

形象丰满起来。以三番五次的“门

铃”为例，她卷入一系列事件只因

一场突发的误会，她解除危机的动

力则来自恐惧和困厄；而汲取了勇

气的派小姐将四十不惑的人生智

慧发挥得淋漓尽致——彼时“门

铃”对她意味着“奇迹与冒险”，虽

危险但迷人，能将她从死水一潭的日常生活中解救出来。

派小姐在现代丛林的冒险不过24小时，为的是求职（否则就要被

房东扫地出门），战场只辗转于拉小姐的闺室与夜总会，她的好运则

来自瞎打误撞的“哑谜”与总是神奇地伴随左右的醇酒，战斗倒也惊

心动魄，并以钓得金龟婿完美收官。这一喜剧结局暗示作者对女性归

宿的态度，“一间自己的房间”固然可喜，铿锵玫瑰终究还是应该回归

家庭中。

有趣的是，作者对其笔下溢出社会规范的男男女女并不十分了

解，“我不认识任何一个像派蒂格鲁小姐那样的人，一切都出自我的虚

构”，我们可以推算，作者就如同她笔下的派小姐一样，人生阅历很大程

度上来自多年的悉心洞察，以及爱情电影和浪漫小说家们的创作。而她

在细节上对这些通常被贬为平庸的电影与小说的戏谑与摹仿，不但弥补

了作家生活经验之不足，更使小说透出一种黑色幽默，让本易落入俗套

的小说勾起我们不可遏止的阅读欲望。

《派蒂格鲁小姐的大日子》

作者：温妮弗瑞德·沃森

出版社：上海译文出版社

一个凄风苦雨的冬日早晨，年届四十、单身

失业的派蒂格鲁小姐摁响了拉福斯小姐家的门

铃，由此卷进了一系列改变她人生、并使其剩女

命途大翻身的事件之中。这类灰姑娘的故事我

们并不陌生，但温妮弗瑞德·沃森写于1938年的

《派蒂格鲁小姐的大日子》却很“前卫”。

小说开头，进得门后的派小姐目睹一场进行

中的偷情和即将到来的捉奸戏，混乱中一脚踏了

好几条船的拉小姐请求派小姐支招斡旋。小说

在几次“门铃”中不停转换人物和情景，从危机

到解决再到危机，情节以一种叫人喘不过气来

的节奏跳跃发展。小说极少出现的几次停顿只

是为了让派小姐、拉小姐以及随后而来的杜小

姐统一口径，而往往未及她们统一完口径，危机

又再次初露端倪。浪漫主义的绮思、多愁善感的

吟叹无暇登场，除去派小姐见缝插针的生计考

量与道德自疚，整部小说呈现的流畅，使这个表

现“伤风败俗”（当年出版商的评语）的题材别具

一种优雅与喜感。

沃森探讨的是当时生活中出现的诸多不道

德现象（即使在今天也很惊人），并且敏锐地捕

捉到女性对其生活发生大变化的期望。彼时英

国早已不具维多利亚时代的政治经济气候，但

道德上的惯性依然绵延至20世纪30年代。快速

发展的经济生活与相对迟滞的道德令像派小

姐这样深具传统教养的女性无所适从。小说开

头，拉小姐居室“并非良家妇女”的派头使她的

道德警铃大作，又使其深感诱惑与舒适。可以

讲，派小姐一脚踏进拉小姐家的大门就像掉进了

蜘蛛洞：要么彻底缩回道德的老巢，要么从根本

上“堕落”。

《微书话》
作者：胡洪侠  出版社：上海人民出版社

一册“微博体”书话短章。作者胡洪

侠东采西撷，忽中忽外，书情书事，亦正亦

邪，试图营造出一点小趣味，温暖那些或

痴或狂的读书爱书藏书之人。书中二十几

幅插图来自于一百五十多年前的法国插图

文学报《JOURNOL POUR TOUS》中的

铜版画，不求与文字息息相关，只想演绎出

一点新旧图文隔代对照的趣味。

摁响危机的门铃 
文 l 虾米    图 l 资料
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世界上最会讲故事的人是谁——柯南道尔、杰奎·罗琳、郑渊洁或

者郭敬明？当然，他们的水平都很高，但要说到最能蛊惑人心从而创造

收益的，还得首推苹果教教主乔布斯。一部iPhone 4S的成本价据说仅

1100多元人民币，售价却超过5000元。能把一枚小机器“忽悠”出大价

钱，还深刻地渗入了大众的日常生活，靠的什么能力？讲故事的能力。

乔帮主擅长把抽象化为具象，用形象生动的概念和语言，给自己的

产品罩上了一层光环。卖弄下经济学术语，这就叫“附加值”。可见，卖

附加值很大程度上就是在卖故事，而附加值的多少就取决于故事讲得

好不好。用《卖故事》一书作者的话说：“无论是企业还是个人，应用

巧妙的故事通常都具有事半功倍的效果。尤其是企业，无论是品牌建

设还是公共关系维护，无论是对内沟通还是对外交流，讲故事都很重

要。”“一个好故事可以提高产品附加值、抬高职场人身价、为一切平庸

打造传奇和亮点。”

道理也简单。但凡人类，都是爱讲故事爱听故事的，那些有声有色

的精彩往往能直抵人心，激发共鸣。据研究，人类本身有一种将个人经

历故事化的倾向。例如，我们都记得小学语文第一课：“一行大雁往南

飞，一会排成一字形，一会排成人字形……”这其中蕴含着秩序的必要

性的道理，我们通过生动的形象牢牢记住。但反过来，老师在课堂上屡

屡灌输的教条，恐怕早被多数人丢到九霄云外了。

有故事的人和物，会引人驻足或至少倾听片刻。所以，卖什么都比

不上卖故事。诚如作者所言：“好的故事需要有直击人心的力量，它必须

能唤起听者内心的共鸣，像润物的春雨一样渐渐融入听者的内心。”

但偏偏故事又最难讲。平时哄小孩睡觉都不容易，何况哄成年

人，又何况要哄得把故事卖给他们？最关键的问题在于，什么样的故事

才能打动听众？好在《卖故事》的两位作者均为资深人士。黄学焦有多

年的培训经验，对在什么场合下应用什么故事最有效的方面，有着深切

黄学焦：埃里克森（北京）管理顾

问有限公司董事长，国际教练联合会

（ICF）北京分会会长。有多年政府与企

业管理经验，中国第一批教练技术的研

究者和推广者。

赵彤：现任辽宁广播电视台大连分

台台长，在对人际沟通中的故事应用有

着深刻的理解并在实践中取得十分理

想的效果。

卖萌不如卖故事
 文 l 唐骋华   图 l 资料
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体会。而赵彤曾做过多年主持人，现在仍泡在电

视台里，对如何把故事讲好、把话讲得漂亮，自

然得心应手。

由两位作者看来，所谓讲故事，就是挖

掘产品或人物的潜在价值，挖掘其本身最具

吸引力、足以吸引消费者的部分。俗话说“因

人而异”，所以针对不同的产品或人要开发不

同的内容，不同类型的内容也要附着在不同的

产品上。如果你能讲出这样的好故事，它就有

了价格，即一种隐藏在经济活动中的“情感商

毕淑敏将故事放在了未来的201N年，以

未来体架构出人类面对病毒来袭的处境和心

理，情节步步为营，读来有灾难大片之感。透

过病毒这个外在的、张力十足的故事，小说展

现出了人性在面临危难时刻迸发出的悲悯和

无奈，在绝境中显示出的强大和坚韧，读起来

让人欲罢不能。小说不只是叙述一场冒险，而

且更加深入探讨了生命、人性、救赎等命题。
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品”。这也就是为什么卖故事是最好的营销方

式。因为它感性，而人说到底是感性的，最易为

感性所俘获。

值得一提的是，作者有意选择实用性较高

的观点作重点论述，并运用不同的故事来佐证

观点，使文章看起来更加流畅和易懂。他们以各

种实例，结合心理攻略、语言表达、行为方式等

手段，使《卖故事》既能让外行一窥商业营销的

秘密，对有志于此者，也是一本有实际价值的操

作手册。

作者简介：


