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内容概要

在本书中，卡耐基通过栩栩如生的故事和通俗易懂的原则，让你掌握出人头地的捷径：
    ·待人处世的3种基本技巧；
    ·让人喜欢你的6种方法；
    ·使人信服于你的12大法则；
    ·让人心悦诚服的9大秘诀。
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书籍目录

第一篇 待人处世的基本技巧
第二篇 使人喜欢你的六种途径
第三篇 使人信服你的十二种方式
第四篇 做一个好领导的九种能力
第五篇 让家庭幸福快乐的八种办法
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章节摘录

　　这话真是金玉良言，我愿意再重述一遍：“成功的人际关系在于你能捕捉对方观点的能力；还有
，看一件事须兼顾你和对方的不同角度。
”　　这道理十分简单明了，每个人应该都能一眼看出此话不假。
但是，这世界仍有90％的人在90％的时间里忽视其重要性。
　　现实中有没有这方面的例子?明天早上看看你接到的信件，便可以发现大部分人都不顾及这个重要
原则。
下面这封信是一家货运总站的管理人员写的，我们来看看这封信对收件人到底会产生一种什么样的影
响。
　　敬启者：　　敝公司的卸货总站，因许多货物皆于傍晚时分到达，致使效率减低。
大量的货物于同一时刻到达，会造成某些货物不能按时运送。
贵公司于11月10日进来510件货物，皆同时于下午4：20分抵达。
我们恳请贵公司合作，克服因大量货物迟运而速成的种种困难。
我们请贵公司早点送货，或是让部分货车在上午抵达。
以便我们能尽速处理。
　　这样的安排想必亦对贵公司有利。
由于卸货迅速，贵公司的作业亦必能在同一天內完成，不至迟延。
　　你最忠诚的JD管理人　　这封信的收件人，齐瑞格公司的业务经理　　爱德华．瓦米伦阅读此信
后，告诉我他的看法。
　　这封信并没有达到它所想要的效果。
信的　　开头叙述总站的难处，一般说来，很难引起我们的兴趣。
它要求合作，却又没有考虑到我们的种种不便，一直到最后才提到可以加速卸货，我们的作业也可以
在同一天内完成等等。
　　把他人关心的事放到最后才提到，不但很难达到要求合作的效果，反而更容易导致他人的反感。
　　我们来看看可不可以把这封信重写一遍，以增强效果。
我们不浪费笔墨，大谈自己的苦经，就依照亨利．福特所讲的：“捕捉对方的观点，从双方不同角度
去看一件事。
”下面是这封信的另一种写法，虽不一定是最好，但可以看出已大有改进。
　　亲爱的瓦米伦先生：　　14年来，贵公司是我们的好主顾，我们十分感谢贵公司的惠顾，也愿意
继续提供最迅速、最有效率的服务。
　　但是，贵公司在11月10日下午，　由于大批运货同时于午后到达，致使我们不能做最有效率的服
务。
因为尚有其他公司的运货亦于此时进迭。
这样难免速成拥挤，货车得等候较长的时间才能卸货，致使有些货物不能按时运送，我们感到十分遗
憾。
我们希望尽量避免此种情形发生。
　　如果可能的话，希望贵公司的货车能在上午抵达。
这样便不会造成拥挤，货物能及时处理。
我们的员工也可以准时下班，享受由贵公司出产的美味面条和通心粉。
当然，无论你们的货物何时到达，我们都会尽可能提供最迅速、最热诚的服务。
　　我们知道您很忙。
请不用急着回这封信。
　　许多推销人员，每天踏破铁鞋，疲累沮丧，却所获并不多。
为什么?因为他们心里想的都是自己的需要。
他们不知道你我并不想买什么东西，如果想的话，也一定会自己出门。
顾客总喜欢主动采买——而非被动购买。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<人性的弱点>>

　　但是仍然有许多销售人员，终其一生不知道怎样从顾客的角度去看事情。
　　几年前，我住在纽约一处名叫“森林山庄”的小社区内。
一天，我匆匆忙忙跑到车站，碰巧遇见一位房地产经纪人。
他经营附近一带的房地产生意已有多年，对森林山庄很熟悉。
我问他知不知道我那栋灰泥墙的房子是钢筋还是空心砖，他回答说不知道，然后给了张名片要我打电
话给他。
第二天我接到这位房地产经纪人的来信。
他在信中回答我的问题了吗?这问题只要一分钟便可以在电话里解决，可是他却没有。
他仍然在信中要我打电话给他，并且说明他愿意帮我处理房屋保险事项。
　　他并不想帮我的忙，他心里想的是帮他自己的忙。
　　阿拉巴马州伯罕市的霍华·卢卡斯告诉我，有两位同在一家公司工作的推销员，是如何处　　理
同样一件事务的。
　　“好几年前，我和几个朋友共同经营了一家小公司。
就在我们公司附近有家大保险公司的报务处。
这家保险公司的经纪人都分配好了辖区，负责我们这一区的有两个人，姑且称他们做卡尔和约翰吧!　
　“有天早上，卡尔路经我们公司，提到他们公司专为公司主管人员新设立的一项人寿保险。
他想我们或许会感兴趣，所以先告诉我们一声，等他搜集更多资料后再过来详细说明。
　　“同一天，在休息时间用完咖啡后，约翰看见我们走在人行道上，便叫道：‘嗨，陆克，有条好
消息告诉你们。
’他跑过来，很兴奋地谈到公司新开办了一项专为主管人员设立的人寿保险(正是卡尔提到的那种)。
他给了我一些重要资料，并且说，　‘这项保险是最新的，我要请总公司明天派人来详细说明。
我们先在申请单上签名送上去，好让他们赶紧办理。
’他的热心引起我们的兴趣。
虽然都对这个新办法的详细情形还不甚明了，却都不觉上了钩，反而因为木已成舟，而更相信约翰必
定对这项保险有最基本的了解。
约翰不仅把保险卖给我们，而且卖的项目还多了两倍。
　　“这生意本是卡尔的，但他表现得还不足以引起我们的关注，以致被约翰捷足先登了。
”　　这是个充满掠夺、自私自利的世界，所以，少数表现得不自私、愿意帮助别人的人，便能得到
极大益处，因为很少有人会在这方面跟他竞争。
欧文·杨是个著名律师，也是美国有名的商业领袖。
他说过：“能设身处地为他人着想，了解别人心里想些什么的人，永远不用担心未来。
”　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　前言　　美国一项权威调查的结果表明：成人最为关注的问题有两个方面，一个是健康问题，另
　　一个是人际关系问题。
　　一个寒冷的正月的晚上，2500多名青年男女挤进了纽约一家大饭店的宽敞舞厅。
早在七点联合会曾花费了25000美元，耗时2年，在全美进行了一个调查。
调查结果显示：成人最为关注半以前，这里所有的座位均已占满，直到晚上八点，热烈的群众还在不
停地往里拥挤，连楼道里都挤满了人。
后来者连找个地立脚的地方都那么困难　　这些劳累了_天的人们，居然在这里要站上一个多小时，
他们究竟在观看什么?华尔街股市　　交易的行情?名模时装表演?还是自行车赛?　　不，都不是!他们
原来是被报上的一则广告吸引而来。
二天前，他们拿起《纽约太阳报》，一幅整版的引人注目的广告吸引了他们。
老一套?是的，但信不信由你，在这个世界上最繁华的城市，还有20％的人口正靠救济金生活，却
有2500人都因为同一则广告而离开家庭，赶往广告所指的地点宾夕法尼亚饭店来了。
　　这则广告刊登于纽约最守旧的一家晚报——《纽约太阳报》，它的读者大多是上层的资产阶级—
—高级职员、雇主、企业家，这些人年薪都在2000—50000美元不等。
他们蜂拥而至，为的是听一个在他们看来最为新颖、最实用的讲座——“有效的交流与影响他人的技
巧”。
主讲者：戴尔·卡耐基及人际关系研究会。
他们为何对此如此充满兴趣?难道仅仅是因为经济不景气而产生的一种求知欲吗?显然不是，因为这一
训练教程，在纽约市已经风行24年了，而且每场都听众爆满。
　　在此期间，15000多名商人及职业专家接受过卡耐基的训练，甚至有可能比之更多。
连那些不肯轻易相信他人，那些思想守旧的机构，也在本单位内提供场地，为其员工接受培训提供便
利。
　　这些已经离开学校10年或20年之久的成人们都自愿前来接受这种训练。
这一事实表明，我　　们的学校教育与社会生活的需求确有一段惊人的差距。
那么，成人究竟需要什么?这确实是一个一句话难以综述的问题。
而为了回答这一问题，美国芝加哥大学、美国成人教育协会和青年联合会曾花费了25000美元，耗时2
年，在全美进行了一个调查。
调查结果显示：成人最为关注的健康问题，其次是人际关系问题，他们要学会与人交往和影响他人的
技巧。
他们不想成为演说家，也不想去听那些枯燥无味、脱离实际的心理咨询指导，他们需要的是能够让自
己在事业、社交和家庭中即学即用的真诚建议。
　　在中学和大学时期，他们曾浏览过许多书籍，他们似乎只有一个信念：知识，只有知识才是经济
和事业的酬劳。
但在若干年的事业生涯之中，在经过一次次生活的困苦与折磨之后，他们深感失望，而且又悟出了另
一个道理：那些在事业上获得重要成功的人除了知识以外，更重要的是要具备一种生存的技能——善
于讲话，善于转移和改变他人的思想，善于推销自己和“出售”自己的意见。
　　⋯⋯
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