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前言

卡耐基是美国著名的心理学家和人际关系学家，20世纪最伟大的成功学大师之一，被誉为“成人教育
之父”。
他一生致力于人性问题的研究，运用心理学和社会学知识，对人类共同的心理特点进行探索和分析，
开创并发展出一套独特的融演讲、推销、为人处世、智能开发为一体的成人教育方式。
他以超人的智慧、严谨的思维，在道德、精神和行为准则上指导过万千读者，给人以安慰，给人以鼓
舞，使人从中汲取力量，从而改变生活，开创崭新的人生。
卡耐基根据自己的成人教育实践而写成的《人性的弱点》、《人性的优点》、《演讲与口才》、《美
好的人生》、《快乐的人生》、《伟大的人物》等著作，共同构成了卡耐基为人处世、通向成功之路
的成功学体系。
这些著作是卡耐基成人教育实践的结晶，也是卡耐基哲学思想的集中体现，这些书出版之后，立即风
靡全球，先后被译成几十种文字，被誉为“人类出版史上的奇迹。
”其中：《人性的优点》是卡耐基成人教育的三种主要教材之一，被美国《读者文摘》推荐为经典名
著，风靡全球，拥有50余种不同文字的译本；《人生的弱点》被誉为人类出版史上最畅销的图书之一
，改变了几代西方人的人生；《美好的人生》处处闪烁着卡耐基哲学思想的光辉，昭示着它的现实意
义和价值，该书在世界各地产生了强烈的反响；此外，卡耐基的《演讲与口才》也改变了传统的成人
教育方式，影响了千百万人的生活，  也使卡耐基本人享誉世界，由一个贫民之子成为富翁。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<卡耐基终极成功学>>

内容概要

卡耐基的《人性的弱点》、《人性的优点》、《美好的人生》、《快乐的人生》、《演讲与口才》、
《人际关系》、《伟大的人物》等著作构成了其成功学体系。
本书对卡耐基的成功学体系进行了重新梳理，浓缩了卡耐基成功哲学中的思想精华，告诉读者如何在
社会交往中与人打交道，并有效地影响他人；如何击败人类的快乐之敌——忧虑，创造美好快乐的人
生；如何在演讲时赢得听众的尊重；那些伟大的人物身上有哪些闪光点可资借鉴等等。
     这是一本影响甚至改变你一生的智慧书，是一本值得你珍藏一辈子的励志书。
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作者简介

戴尔·卡耐基，美国著名演讲家、作家，公共演说与个性发展心理学领域先驱，成人教育运动的积极
推动者和主导者。
他著有《语言的突破》、《火性的光辉》、《人性的优点》、《人性的弱点》、《美好的人生》、《
快乐的人生》、《伟大的人物》，等多部经典励志书籍，其中《如何赢得友谊与影响他人》（中译名
《人性的弱点》）英文版销量高达1500多万册，被译成许多语种出版。
他的著作之所以如此受到读者欢迎，在于书中讲述的故事真实，说理性强，阐明的法则简洁而具有普
适性。
卡耐基影响了成千上万人的思想和心态，改变了千千万万人的生活和命运。
无数陷入迷茫和困境的人；小至普通职员、家庭主主妇大至国家元首、商界领袖，很多都受益于他的
著作和培训。
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书籍目录

第1章 人性的弱点　让他人乐于接受你的建议　激起对方的迫切需求　适应不可避免的事实　给予他
人应有的尊重　倾听是最好的礼物　激发他人的情操　让他人感到自己重要　在批评之前先说出自己
的错误　找到对方感兴趣的话题　牢记他人的名字　用诚恳的话语赞赏他人第2章 人性的优点　改变
人一生的那些话　生活在完全独立的今天　清除忧虑的“万能公式”　走出寂寞的孤舟　减少工作上
的忧虑　说出心底里的话　对待自己不要太苛刻　假装喜欢自己的工作　学会自我放松　不要为那些
小事而忧愁　在感觉疲劳之前先休息　不再为失眠而忧虑　养成四种良好的工作习惯第3章 美好的人
生　避免与他人争辩　以友好的方式开始　戏剧化地表达你的想法　给予他人更多的鼓励　给他人说
话的机会　给他人更多的同情　真心的赞美和示爱　共同分享丈夫的嗜好　享受真正成熟的爱　切勿
唠唠叨叨　请不要轻视一束鲜花的力量　管理好你的财务第4章 快乐的人生　我找到答案了　生活因
你的态度而改变　不要指望他人的回报　我克服了自卑　不要为困难寻找借口　用积极的心态看待人
生　做最真实的自己　做他人高兴的事　原谅你的敌人　烦恼打击着我　打开人生的绿灯　第5章 演
讲与口才　激发演讲的勇气　把握每一次练习演讲的机会　登台演讲重仪表　演讲前做好充分的准备
　保持演讲场所的整洁　选择恰当的主题　精心准备介绍词　根据听众的兴趣演讲　激发听众与你产
生共鸣　举出适当的事例　充分运用视觉效果　培养良好的演讲态度　达到高潮的结尾第6章 人际关
系　让对方开口说“是”　给对方留面子　微笑是永久的通行证　与他人合作的秘密　委婉地指出他
人的错误　给他人表现自己的机会　称赞他人每一个微小的进步　从对方的立场看问题　千万不要指
责他人的错误　成功赢得友谊第7章 伟大的人物　不期望得到好处的爱因斯坦　乐于奉献的科学女杰
居里夫人　发明大王爱迪生　发明飞机的莱特兄弟　不倒的政治活动家丘吉尔　被誉为“绝顶天才”
的美国总统威尔逊　钢铁大王卡内基　戏剧大师莎士比亚　伟大作家托尔斯泰　法国文豪大仲马　身
残志坚的海伦　探险之王哥伦布　“北极熊”史蒂文森　南极探险家斯科特
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章节摘录

第1章 人性的弱点让他人乐于接受你的建议卡耐基谈“建议”要想让他人乐于接受你的建议，你就必
须让他清楚，他无论是对于你，还是对于这件事，都是非常重要的。
人类行为有一条重要的法则，如果你遵循它，就会为自己带来快乐；如果你违反了它，就会陷入无尽
的挫折中，这条法则就是：“改变你的方式，让他人乐意接受你的建议。
”1915年是令无数美国人震惊的一年。
因为就在这一年，欧洲各国彼此残杀，规模之大，为人类战争史所罕见。
和平能实现吗？
没有人知道。
可是，当时的美国总统威尔逊却决心要为这件事而努力，他要派一个代表，一个和平专使，去和欧洲
那些交战方会商。
当时的国务卿勃雷恩是力主和平的人，他希望为这件事奔走。
他看出这是个绝好的机会——可以完成一个名垂后世的伟大任务。
可是威尔逊总统却派了另外一个人——那是勃雷恩的好友郝斯上校。
郝斯上校如果把这件事告诉勃雷恩，而不惹起勃雷恩的愤怒是很不容易做到的。
郝斯上校在他的日记中写着：“当勃雷恩听说我要去欧洲担任和平专使时，显然他感到极大的失望。
勃雷恩表示，这件事原本他是准备自己去的。
”我回答说：“总统认为一位政府大员担任这件事，是非常不适宜的。
如果你去了那里，会引起人们极大的注意——美国政府怎么派一个国务卿来参商此事？
”你是否看出这话中的暗示？
郝斯上校似乎就在告诉勃雷恩他的职位是何等重要，担任那项工作是极不适宜的。
而勃雷恩满意了。
机警而富于处世经验的郝斯上校遵循了人与人之间关系中一项重要的规则，那就是：“永远使人们乐
意去做你所建议的事。
”威尔逊总统请麦克杜做他的阁员时，也运用了这项规则！
那是他能给任何人的最高荣誉，可是威尔逊总统的做法，更使别人感觉到自己加倍的重要。
这里是麦克杜自己叙述的故事：“威尔逊总统说他正在组织内阁，如果我答应担任财政部长一职，会
使他非常高兴。
他把这件事说得叫人非常开心；他使我觉得我如果接受这项荣誉，就好像我帮了他一个大忙。
”可不幸的是，威尔逊总统没有永远运用那一种手腕，如果他运用了的话，历史的演变或许跟现在就
不一样了。
例如：关于美国加入国际联盟，并没有获得议院和共和党的赞同。
威尔逊总统拒绝带洛德、休士，或是其他著名的共和党党员随行去参加和平会议，反而带了两个党内
并没有名望的人去参加会议。
他冷落了共和党，不使他们觉得创办国联是他们的意见，这是他的意思，不要他们插手。
威尔逊草率的处置，摧毁了他自己的事业、损害了他的健康，甚至影响到他的寿命。
使美国始终未加入国联，并且改变了以后世界的历史。
著名的出版商“双日页”，永远遵守这项规则：“使人们乐意去做你所建议的事。
”他们明确地履行这项规则。
著名作家亨利说，那家“双日页”有时拒绝为他出版某一部书，可是拒绝得非常谦恭得体，绝不使人
有不愉快的感觉。
亨利觉得“双日页”虽然拒绝了，可是比别家接受他的小说还值得高兴。
我认识一个人，有许多人请他去演说，因此，他必须拒绝不少人。
来邀请他去的都是他的朋友，或是那些极有交情的人。
然而，他婉辞得非常巧妙，对方虽然遭他拒绝，可是还感到满意。
他是如何应付他们的？
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是告诉他的朋友，太忙抽不出时间？
或是其他什么原因？
不，不是的。
他表示感激对方的邀请，同时感到非常抱歉，接着他建议一位能代替他演说的人。
也就是说，他不会使人感到不愉快。
卡耐基经典语录你要改变他人的意志，而不引起他的反感、抱怨，这个规则就是：使人们乐意去做你
所建议的事。
激起对方的迫切需求卡耐基谈“需求”要想说服他人，首先要把握对方心中最迫切的需求。
哈雷·欧弗斯屈脱教授在《影响人类行为》一书中说：行动是由我们的基本欲望所产生的⋯⋯对于想
要说服人家的人，最好的建议是，无论在商业中、家庭中、学校中、政治活动中，都要先激起对方某
种迫切的需要，若能做到这点就可左右逢源，否则就会到处碰壁。
我曾经租用纽约一家饭店里的大舞厅，每一季我都要用上20个晚上，是为了举行一项演讲研究会。
当又一季开始的时候，我突然接到那家饭店的通知，他们要我付高于以往3倍的租金。
当我接到这个消息时，通告已经公布，入场券也已经印发。
我自然不愿意付出这么高的租金，可是我想，和饭店谈到我所要的有什么用呢？
他们所注意的只是他们所需要的，所以过了两天，我去见了那家大饭店的经理。
我对那位经理说：“我接到你的信时，感到有点惶恐⋯⋯当然我不会怪你，如果我们换位而处，我也
会这样做的。
你做经理的职责，是如何使这家饭店盈利；若是你不这样做，你就会被撤去这个职务，甚至还会失业
。
那么，现在我们最重要的，是想到一个两全其美的办法。
如果你坚持要加租的话，我们应该拿出一张纸来，写上有关你的利和害⋯⋯”我拿了一张纸，经过纸
上的中心点，画出一条线，上端写上“利”，另一端写上“害”。
我在“利”的那一行写着“舞厅空着”几个字，然后接着说：“你可以自由地出租舞厅，作跳舞诸类
聚会之用，那是一项很大的收入。
像那种情形，显然你的收入，要比租给演讲集会用收入更多。
如果我在这一季中，占用了你舞厅20个晚上，你一定会失去那些有更多盈利的收入。
”我又说：“现在我们来谈谈另一方面。
由于我无法接受你的要求，减少了你的收入，对我来讲，因为我不能付出你所需要的租金，不得已只
有到别处举行演讲。
可是，另外有一个事实，我相信你该想到的。
我这个演讲研究会，会有许多上层知识分子来参加，到你这家饭店来，对你来说，是不是做了一次极
为成功的广告宣传呢？
事实上，如果你另付出5000元用于做广告宣传，或许还不会有我研究会演讲班里的那么多人来你这家
饭店，这对你来说是很有价值的，是不是？
”我说这话时，把这两种情形写在纸上，然后把那张纸交给了经理，对他说：“这两种情形，希望你
仔细考虑一下，当你作最后决定时，请给我一个通知。
”第二天，我接到那家饭店的信，告诉我租金加50％，而不是300％。
请注意，我没有说出有关我要减少租金的只言片语⋯⋯我所说的，都是对方所要的，和他该如何得到
的。
如果我照一般人的做法，闯进这位饭店经理的办公室，跟他理论。
我可以这样说：“我入场券已经印好，通知已经公布，你突然增加我3倍的租金，那是什么意思？
要增加300％，太可笑了⋯⋯不近情理，我不付！
”在这种情形下，又会如何呢？
争论、辩论就要开始了！
可结果又如何呢？
即使我所指的情形，这位饭店经理相信自己是错误的，可是由于他的自尊，也会使他难以承认他自己
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的错误。
今天，成千上万的推销员疲倦、沮丧、酬劳不足，那是什么原因？
由于他们永远只替他们所需要的打算、着想，而没有注意到，他们所推销的是不是顾客所需要的东西
。
如果我们要买所需要的东西，会自己出去买，原因是我们所注意的，是如何解决自己的问题。
假如有个推销员，他的服务和货物，确实能够帮助我们解决一个问题，他不必喋喋不休地向我们推销
，我们就会买他的东西。
顾客喜欢觉得是自己主动买的，而不是由于推销才买的。
但有很多人，费尽一生的时间在做销售工作，却不站在买主的立场考虑问题。
现在有这样一个例子。
我住在纽约的林邱住宅区。
有一天，我正走向车站的时候，碰巧遇到一个经营房地产的代理人，他在长岛一带买卖房地产已经有
很多年了。
他对我住的那个林邱住宅区很熟悉，所以我问他，我住的那种房子是用什么材料建造的。
他回答我不知道，可是说了些我所知道的⋯⋯关于我所问他的那情况，他说可以去问我那住宅区的询
问机构。
第二天早晨，我接到他一封信⋯⋯他是要把我想知道的事告诉我？
那不需要写信，花60秒钟时间，打个电话给我就行了。
但他没有这样做，还是叫我去问那个询问机构，最后却是要我让他办理我的保险业务。
’他并没有注意到如何帮助我，他只是注意帮助他自己而已。
或者，我该给他两本梵许?杨的名著——《去赐予》和《幸运的分享》。
他如果看了这两本书，而又能履行书中的哲学，相信他的收获，有千倍办理我保险的收益。
卡耐基经典语录分析别人的观点，并在他内心当中激发起对某件东西的强烈需求，并不是为了控制这
个人，使他做出对你有利而对他不利的事。
适应不可避免的事实卡耐基谈“事实”“对不可避免的事，轻松地去承受。
”这句话是在公元前399年说的。
但是在今天这个充满忧虑的世界，人们比以往更需要这句话。
在我小时候，有一天我和几个朋友一起在密苏里州一栋荒废的老木屋的阁楼上玩耍。
从阁楼爬下来的时候，我先在窗栏上站住，然后跳下去。
我左手的食指当时戴着一枚戒指。
就在我跳下去的时候，那枚戒指钩住了一颗铁钉，把我整根手指拉断了。
我立即尖叫起来，吓得不知所措，以为自己必死无疑，可是我的手好了之后，我再也没有为这件事烦
恼过。
烦恼又有什么用呢？
我接受了这个不可避免的事实。
我现在根本不会想到我的左手只有四根手指。
几年前，我碰到了一个人，他在纽约市中心一家办公大楼中开运货电梯。
我注意到他的左手被齐腕割断了。
我问他缺了那只手是否觉得难过，他说：“噢，不会，我根本就不会想到它。
只有在穿针的时候，我才会想起这件事情。
”如果有必要，我们差不多可以接受任何一种情况，使自己适应它，然后完全忘了它。
我经常想到一行字，这行字刻在荷兰首都阿姆斯特丹一座建于15世纪的教堂的废墟上：“事实就是这
样，而不是别样。
”下面是我最喜欢的哲学家威廉·詹姆斯的忠告：“要乐于承认事实就是这样的状况。
”他还说，“能够接受已经发生的事实，就是能克服随之而来的任何不幸的第一步。
”家住在俄勒冈州波特兰的伊丽莎白·康黎，却经过很多困难才学到这一道理。
下面是她最近写给我的一封信：
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媒体关注与评论

或许除了自由女神，卡耐基就是美国的象征。
　　——美国《时代周刊》在出版史上，没有任何一本书能像卡耐基的著作那样持久深入人心，也惟
有卡耐基的书，才能在他辞世半个世纪后，还能占据我们排行榜。
　　——《纽约时报》读书版由卡耐基开创并倡导的个人成功学，已经成为这个时代有志青年迈向成
功的阶梯，通过他的转播和教导，使无数人明白了积极生活的意义，并由此改变了他们的命运。
卡耐基留给我们的不仅仅是几本书和一所学校，其真正价值是：他把个人成功的技巧传授给了每一个
想出人头地的年轻人。
　　——1963年，肯尼迪总统《在卡耐基逝世纪念会上的演讲》你真想将自己的生活改变得更好吗？
如果是，那么本书可能是你们碰到的最好的书之一。
阅读它，再阅读它，然后开始行动。
　　——奥格·曼狄诺（《世界上最伟大的推销员》作者）
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编辑推荐

《卡耐基终极成功学》讲述成功人生的智慧之源，改变命运的励志经典。
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名人推荐

或许除了自由女神，卡耐基就是美国的象征。
——美国《时代周刊》 在出版史上，没有任何一本书能像卡耐基的著作那样持久深入人心，也惟有卡
耐基的书，才能在他辞世半个世纪后，还能占据我们的排行榜。
——《纽约时报》读书版 由卡耐基开创并倡导的个人成功学，已经成为这个时代有志青年迈向成功的
阶梯，通过他的传播和教导，使无数人明白了积极生活的意义，并由此改变了他们的命运。
卡耐基留给我们的不仅仅是几本书和一所学校，其真正价值是：他把个人成功的技巧传授给了每一个
想出人头地的年轻人。
——1963年，肯尼迪总统《在卡耐基逝世纪念会上的演讲》你真想将自己的生活改变得更好吗?如果是
，那么本书可能是你们碰到的最好的书之一。
阅读它，再阅读它，然后开始行动。
 ——奥格．曼狄诺(《世界上最伟大的推销员》作者)
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