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内容概要

本书的内容为卡耐基思想与事业的精髓，全书从人性本质的角度，挖掘出潜藏人们体内60大弱点，一
个人只有认识自己，不断改造自己，才能有所长进，直至最后的成功！
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作者简介

作者：（美国）戴尔·卡耐基　译者：刘津
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书籍目录

第一篇待人处世的基本技巧
第二篇平安快乐的要诀
第三篇如何使人喜欢你
第四篇如何使人信服你
第五篇如何更好地说服他人
第六篇让你的家庭生活幸福快乐
第七篇如何使你变得更加成熟
第八篇走出孤独忧虑的人生
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章节摘录

书摘    卡耐基有两个侄子在耶鲁大学读书，常常忙得忘了写信回家，完全不理会家人的担心。
安德鲁·卡耐基为此打赌100元，说他可以要这两位侄子马上回信，虽然他在信里提也不提这一点。
于是他写了一封闲话家常的信，末了还提到附上5元钞票一张，送给他们当礼物。
    当然，他忘了把钞票放进信封里。
    很快回信就来了，两个侄子感谢“亲爱的安德鲁伯伯”，然后——下面的情况不用讲，你们也都知
道了。
    另外还有个史坦·诺瓦克的例子。
    诺瓦克先生住在俄亥俄州的克里夫兰，有天下班回家的时候，看见最小的儿子吉姆躺在客厅地板上
又哭又闹。
原来吉姆第二天就要上幼儿园，而他说什么也不愿意去。
诺瓦克本能的反应是把孩子赶到房里，警告他最好乖乖上学去，除此以外别无选择。
但是，这晚他想到，这个方法并不是叫儿子喜欢上学的方法。
他想：“假如我是吉姆，什么东西会吸引我到学校去呢?”于是他和太太列出许多吉姆喜欢做的事，如
指画、唱歌、结交新朋友等，然后付诸行动。
“我们都到厨房的大桌子上画指画——我太太、另一个孩子鲍勃和我，大家画得兴高采烈。
果然没多久，吉姆也来瞧热闹了，并且要求加入行列。
‘啊，不可以，你得先到幼儿园去学怎么画才行啊!’为了激起他更大的兴趣，我把刚才列在纸上的项
目，逐一用他能够了解的话去打动他——当然最后告诉他，这些东西幼儿园里都有。
第二天，我起了个大早，一下楼发现吉姆坐在客厅椅子上。
‘你在这里做什么?’我问。
‘我等着上学去啊!我不希望来不及。
’全家人的努力，终于引起吉姆的渴望，这是威胁和争论所不能达到的。
”    明天，你也许有机会要求某人做某事。
记住，在你开口之前，先停下来问你自己：“我怎样才能让这个人想去做这件事?”    这一问题会让我
们不至于过分急躁，要不会只为了自己的需要而做徒劳无益的罗嗦。
    有次，我向纽约一家饭店租下大厅，准备作一个为期20天的季节性系列演讲。
就在日期快到的时候，我突然接到通知，要我必须付比一般情况下多3倍的价钱。
那时，我的票已印好送出，所有通知也都发出去了。
我自然不愿多付增加的费用，但是，同饭店谈我的需要有什么用呢?他们只注意自己的需要。
于是，一两天后，我直接去见经理。
    有一次，范勃先生正在宾夕法尼亚作一次农业考察。
    “为什么这些人不用电?”他经过一家整洁的农家时向该区代表问道。
    “他们是守财奴，你不可能让他们买下任何东西，”区代表厌烦地回答说，“并且他们对公司不感
冒。
我已经试过多次，真是没有希望了。
”    也许是没有希望，但范勃无论如何要试一试，他走过去叩一农家的门。
门只开了一小缝，老罗根保夫人探出头来。
    “她一看见公司代表，”范勃先生讲述说，“就当着我们的面把门一摔。
我再叩门，她又把门开了一点，告诉我们她对我们及公司的看法。
    “‘她将门再开得大些，探出头来怀疑地望着我们。
    “‘我曾留意你的一群很好的都敏尼克鸡，’我说，‘而我想买一打新鲜鸡蛋。
’    “门又打开一点。
‘你怎么知道我的鸡是都敏尼克鸡?’她的好奇心似乎被激发起来。
    “‘我自己也养鸡’我回答说：‘而从未见过比这更好的一群都敏尼克鸡。
’    “‘那你为什么不用你自己的鸡蛋?’她还有些怀疑。
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    “‘因为我的来格亨鸡生白蛋。
你是会烹调的，自然知道在做蛋糕时，白蛋不能同赭蛋相比。
为此，我的内人以她所做的蛋糕自豪。
’    “这时，罗根保夫人放着胆走了出来，来到廊中，态度也温和多了。
我环顾四周，发现农场中置有一个很好的牛奶棚。
    “‘罗根保夫人，实际上，’我接着说：‘我可以打赌，你用你的鸡赚钱，比你丈夫用牛奶棚赚的
钱还要多。
’    “嘿!她高兴极了!当然她赚得多!她听我如此说更加高兴，但可惜她不能使她顽固的丈夫承认这一
点。
    “她请我们参观她的鸡舍，在我们参观的时候，我留意她所造的各种小设备，我介绍了几种食料及
几种温度，并在几件事上征求她的意见。
片刻间我们就很高兴地交换了经验。
    “过了一会儿，她说她几位邻居在他们的鸡舍里装置电光，据她们说效果很好。
她征求我的意见，她是否应该采取这种办法⋯⋯    “两星期以后，罗根保夫人的都敏尼克鸡也见到了
灯光，它们在电光的助长之下叫唤着，跳跃着。
我得到了我的订单，她也能多得鸡蛋。
双方满意，人人获利。
    “但⋯⋯如果我不先将她诱人圈套，我是永远不能把电器卖给这位守财奴式的荷兰妇女的。
”    事实上，即使是我们的朋友，也宁愿对我们谈论他们自己的成就而不愿听我们吹嘘自己的成就。
法国哲学家罗西法考说：“如果你要树敌人，就胜过你的朋友；但如果你要得到朋友，那就让你的朋
友胜过你。
”    为什么会如此?因为当我们的朋友胜过我们时，他们获得了一种自重感；但当我们胜过他们时，他
们会产生一种自卑感，并引起猜忌与嫉妒。
    德国人有一句俗语：“最纯粹的快乐，是我们从别人的困难中所得到的快乐。
”是的，你有些朋友，恐怕从你的困难中比从你的胜利中得到的满意更多。
所以不要时时向他人夸大自己的成就，我们要谦逊，这样永远能使人喜欢。
    我们应当谦逊，因为你我都没有什么了不得的。
你我都要逝去，过百年之后完全被人遗忘。
生命过于短促，不要总是谈论我们小小的成就，使人厌烦；反之，我们要鼓励他们说话。
    所以，如果你要使人信服你，还应该记住第六大原则：    让对方多说话。
    最近，诺史克里夫爵士发现报上登了一幅他不愿公开发表的照片，便写了一封信给报纸编辑。
但是他并没有这么写：“请别再刊登那张照片，因为我不喜欢。
”而是激发对方一种比较高尚的动机，即人人都敬爱母性的伦理观念。
他的信是这样写的：“请别再刊登那张照片，因为我的母亲不喜欢。
”    小洛克非勒山深懂此中决窍。
他极不喜欢摄影记者拍摄他子女的照片，便激发人人都不愿伤害儿童的高尚动机。
他对记者们这么说：“你们也是有孩厂的人，一定了解我的感受。
你们一定也知道，太出风头对小孩子是很不好的。
”    当然，仍免不了有一些怀疑论者会这么说：“啊，对诺史克里夫和小洛克菲勒这等人物，此法当
然不成问题。
但是对那些难缠的人物，我倒很愿意看看你怎么做。
”    不错，我们很难找到一个放之四海皆有效的法则，任何事情都会有一些例外。
例如你已有一套适用办法，何必再更改?假如无效，又何妨试试看呢?    无论如何，我相信你一定会对
下面的故事感兴趣。
这是我们以前的学员詹姆士·托马斯告诉我们的：    有家汽车公司的6位顾客在维修工作完毕之后拒绝
付钱。
他们声称有些项目收费不大合理。
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由于6位顾客在汽车修理完毕之后都已签名，所以公司便认为自己没有什么不对。
这是第一个错误。
下面是这家公司的信用部要求顾客偿还欠款的步骤，你以为他们会成功吗?    1．他们亲访那6位顾客，
并且直言是来催收欠款的；    2．他们说得很清楚，公司绝对没错。
也就是说，顾客绝对是错的；    3．他们宣称公司对汽车的了解要比顾客多，所以没什么好争论的；   
4．结果——他们争论不已。
    你想这些办法会让顾客服气，痛痛快快地把事情解决吗?事情发展到后来，信用部经理几乎准备要大
拼一场。
幸好公司总经理注意到这件事，亲自调查这几名不愿偿还欠款的顾客。
他发现这6位顾客的信用都很好，一向按时付款。
所以，一定有什么地方错了——也许是催讨的方法完全错了。
这位总经理于是叫詹姆士·托马斯去催讨这几笔“没有可能要回”的欠款。
下面是托马斯先生讲述的他所采取的收帐步骤：    1．我个别拜访了那6位顾客，表面上是去催收债款
——我们相信那些帐单绝对没有错。
但是，我并没有提到这一点。
我说明自己是来调查公司做了什么，或做错了什么；    2．我说得很清楚，除非听了顾客的意见，否则
我不会发表意见。
我还说，公司并没有宣称绝对无误；    3．我告诉顾客，我最关心的是他的汽车，而全世界只有他对自
己汽车的状况最明确，这一点是毫无疑义的；    4．我让顾客说话，自己带着一份关注与同情去听——
这正是他所期待的；    5．最后，等顾客回复冷静后，我便以公平的态度对事情作一了结。
    ⋯⋯
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媒体关注与评论

自序在过去的35年中，美国出版家曾印刷，过20多万种书籍，大多数是极沉闷的，许多是亏了本的。
我不是说“许多”吗?一位世界上最大的书局的经理最近对我承认说，他的公司有75年的出版经验了，
但还是每出版8种书就有7种书是亏本的。
    那么为什么我还要冒险写作此书呢?在我写好之后，你为什么还要费事去读呢?这些问题都很有道理
，但读完下文你便一目了然了。
    1912年起，我在纽约为职业成人讲授教育课程。
最初，我只开设了演讲术课程——用实际的经验训练成人在商业面洽以及团体中能站着思想，更加清
楚、有效、镇定地发表自己的思想。
    经过几个季节的培训，我渐渐觉得，这些成人固然急需说话的训练，但他们更迫切需要在日常事务
及人际交际方面得到更好的训练。
我自己也深切需要这种训练。
应付人恐怕是你所遇见的最大问题了，如果你是一位商人，更是如此。
是的，即使你是一位会计师、家庭主妇、建筑师或工程师也是如此。
数年前在卡耐基基金会的资助下所作的调查研究表明——这一结果后来又由卡耐基技术研究院另外的
一项研究所证实——在技术工作方面的工程中，一个人事业的成功，约有85％是由于人类工程——即
人格和领导他人的能力。
    有好多年，我每季在费莱台尔费亚工程师俱乐部举办课程，并且也在美国电机工程师学会纽约分会
开班。
总计约有1500以上的工程师在我的班训练过。
他们既有学历又有知识，为何还要参加我的培训?因为根据多年的观察与经验，他们最后发现，在工程
界报酬最高的人往往不是懂得工程学最多的人。
例如，我们可以用每周25—50元的代价雇用工程、会计、建筑，或其他专业的技术人才；市场上永远
都有这种人才，但一个除了技术知识之外，要能再具备一些发表自己想法的能力，领导他人的能力，
激发他人热忱的能力，那他的收入势必增加。
    美国石油大王洛克菲勒在事业的鼎盛时期说道：    “应付人的能力也是一种可以购买的商品，正如
糖或咖啡一样，而我愿意会付酬购卖这种能力。
它比世上任何别的东西都多。
”    由经验得知，这话无疑是正确的，因为我自己也费了许多年的功夫去寻求一本实用有效的人类关
系学手册。
因为一直找不到这种书，我就试写了一本，在我的班里使用，也就是这本书，我希望你会喜欢它。
    为写作此书，我曾读过所有我能找到的有关材料，此外，我又雇用了一位受过训练的操写员，费了
一年半功夫，在各大图书馆中读我所遗漏了的东西，钻研各种心理学专集，浏览千百篇杂志文章，搜
索无数人物传记，研究各时代的大人物是如何应付他人的。
我读过各时代的伟人传记，自凯撒到爱迪生。
关于罗斯福的传记我就读了一百多本。
我们不惜时间、金钱，要发现自古以来任何人所已用过的关于交友及影响他人的切实真谛。
    我还亲自访问过数十位成功人物和世界著名人物，如马可尼、罗斯福、杨·欧文、盖勃尔、约翰逊
等，我要从他们身上探究人际关系的技术。
    ⋯⋯
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