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前言

前言有句俗话说得非常好：“傻瓜用嘴说话，聪明人用脑说话，智慧人用心说话。
”这里的“用心说话”就是本书的主题——攻心话术。
第二次世界大战的时候，美国军方推出了一种保险，如果每个士兵每个月交10元钱，那么万一上战场
牺牲了，他的家人会得到10万元的赔偿。
这种保险推出以后，军方认为士兵们肯定会踊跃购买。
他们向各级军官下达命令，要求军官们向士兵宣传这种保险的好处，并鼓励大家都来投保。
结果却很让人意外，不管军官们如何宣传，自始至终都没有一位士兵愿意购买这种保险。
军官们都很纳闷，实在想不明白这些士兵们为什么对这样“划算”的保险置之不理。
其实，士兵们的想法很简单，如果投保之后，自己平安无事，那么这每月10元钱算是打了水漂；而如
果投保后自己真的牺牲了，那么连命都没了，赔偿10万元又有什么用呢？
所以，在士兵们看来，每月10元钱还不如买些小酒来得划算。
后来，军方为了说服士兵们投保，特地请来了一位很有名气的演说家。
这位演说家对士兵们只说了简单的几句话：“小伙子们，让我来跟你们说一说这种保险有什么用。
如果你们投保之后不幸在战争中牺牲了，那么政府将会赔偿给你们的亲人10万元；而如果你们没有投
保却牺牲了，那么政府只需要赔偿给你们家人几千元钱的抚恤金。
你们想想，政府是愿意先派那些牺牲了只需要赔偿几千元钱的士兵上战场呢，还是愿意先派那些牺牲
了要赔偿10万元的战士上战场呢？
”听完这番话，士兵们纷纷加入了投保的行列。
因为，大家都不愿成为首批被派上战场的人。
这位演说家之所以能凭借寥寥数语就说动士兵们主动投保，就在于他对士兵心思的精准把控。
他深知士兵们最关心的不是自己死了之后如何如何，而是怎样才能尽可能平平安安从战事中活下去。
所以，他紧扣这一点，打了一场漂亮的攻心战。
苏洵曾经在《谏论》中讲过一个很有趣的故事：有三个人，一个好名，一个贪财，一个惜命。
有一天，有人将这三个人带到了一道深谷边，并且告诉他们说：“能够跳起跨越这深谷的，就是勇者
；不能跨越的就是懦夫。
”那个好名的人深以怯懦为耻，于是他毫不犹豫地纵身跳过深谷，而另外两个则动也不动。
接着，那个人又对剩下的两个人说：“能够跳过去的，给他千两银子；不能跳过去就不给。
”听到这话，那个贪财的人咬咬牙，也跳过去了，但那个惜命的人还是鼓不起勇气来。
这时候，那个人放出了一只凶猛的老虎，惜命的人一看猛虎逼近，不待别人劝，立刻纵身跳起越过了
深谷。
这个故事告诉我们，对不同的人，要根据其性格与心性，以不同的方法去激发他。
在沟通中也是同样的道理，世界上没有完全相同的两片树叶，世界上更没有完全相同的两个人，每一
个人都有其特点与特色，更有异于他人的心理与弱点，就好比一把独一无二绝无“山寨”版的锁。
我们要想说服某个人，要想开启这把锁，就必须用上与其匹配的钥匙，才能打开这把心理之锁。
所以，攻心话术，重点不是口才，而是对人心和人性的理解与掌握。
要把说话当成是一场攻心战，只有读懂了“心锁”，找对了“心钥”，才能开启“心门”。
众所周知，卡耐基是人际关系学的创始人，也是心灵励志导师，他对人性和人心的把握超过了任何一
个人，因此他的著作拥有无穷的生命力，被誉为“人类有史以来最畅销的出版物”，它销量仅次于《
圣经》。
《卡耐基攻心话术》来源于卡耐基的诸多作品，编译者经过不懈的努力，以攻心话术为主题，从卡耐
基近百万字的作品中选取出不到二十万字，并且按照新框架重组成了本书。
所有的努力都是为了让读者更好地阅读和应用卡耐基的人际关系技巧，伴随读者成长、成熟、成功！
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内容概要

《卡耐基攻心话术》来源于卡耐基的诸多作品，编译者经过不懈的努力，以攻心话术为主题，从卡耐
基近百万字的作品中选取出不到二十万字，并且按照新框架重组成了《卡耐基攻心话术》。
卡耐基的攻心话术区别于普通话术类书籍的地方在于，在帮助读者提高“话术”的同时，也同步提高
“心术”。
巧妙利用心理学，结合真实的商场、职场、生活中的案例，实实在在教你：什么时候应该说什么话，
一句顶一句，句句动人心。
不但教会你怎么说，还让你知道为什么这么说，让你学会在第一时间掌控对方。
总之，《卡耐基攻心话术》所有的努力都是为了让读者更好地提升口才，更好地学会读心和攻心，更
好地阅读和应用卡耐基的人际关系技巧，并伴随读者成长、成熟、成功！
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书籍目录

第一章 放弃好胜心，共鸣胜于雄辩 不要把时间花在与人争论上 争论只能给你带来敌人 主动地承认自
己的错误 太阳比风更容易使你脱去外衣 尽量让对方在开始的时候就说“是” 第二章 发扬人性的优点
，争取良性互动 激起他人求胜的欲望 激发他人高尚的动机和意念 给别人一个美名，让他去保全 使错
误看起来很容易改正 让他人乐意去做你所建议的事情 第三章 掌控人性的弱点，赞美话人人爱听 赞美
和鼓励的神奇力量 每个人都喜欢受人重视 真诚地赞美他人 挖掘他人优点，并适时赞扬 想要赢得朋友
，就得让朋友胜过你 第四章 良语破冰，世上没有穿不过的墙 首先要了解对方需要什么 站在对方的立
场看事情 强烈激发他人的需求 预测他人的真实需求 表达自己的同感 第五章 慎始敬终，给人留下完美
形象 示人以微笑 用心记住他人的名字 全然注视，用心倾听 关注他人嗜好，并投其所好 鼓励他人谈论
他自己 第六章 直意曲达，不动声色改变对方 批评前先真诚地赞美对方 间接地暗示他人的错误 批评他
人之前，先提及自己的错误 多用协商，少用命令 顾全对方的面子 第七章 示之以弱，扮猪吃虎不含糊 
耐心地听完对方的抱怨 对反对意见作些让步 不要过于较真 请问对方“您的高见是？
？
” 不妨拿自己“开涮” 第八章 潜移默化，掌握局面的主动性 没有人喜欢被强迫 使对方觉得那是他的
主意 让他人不知不觉上套 巧妙地向他人灌输思想 不给对方说“不”的机会 第九章 开口求助，把话说
到对方心里 显示自己的谦卑以抬高对方 让对方提出可选方案 建立私人之间的信任 努力记住他人的癖
好 到什么山就要唱什么歌 第十章 巧妙修饰，让你的语言更动听 运用事例，避免呆板的说教 运用能制
造心理图像的字眼 用悬念激起听众的好奇心 创造一个惊人的开头 名人的话永远不会失去魅力 第十一
章 展现个性，塑造独特的表达风格 施展你独特声音的魅力 语调可以让语言生动有趣 节奏张弛有度，
不拖泥带水 通俗易懂让人容易接受 良好的措辞可以造就精彩 第十二章 思路清晰，想清楚才能说明白 
一针见血，直入主题 直截了当陈述主张 清楚地表达自己的意思 谈论自己的亲身经历 谈论听众感兴趣
的事情 第十三章 增强说服力，让对方印象深刻 将实物展示于人 用图画说服人 让故事自己说话 戏剧化
地表达自己的观点 灵活运用数据统计 
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章节摘录

版权页：   第一次世界大战结束后不久，在伦敦的一个夜晚，我学到了极其珍贵的一课。
当时，我是罗斯？
史密斯先生的主管。
战争期间，史密斯先生是澳大利亚驻巴勒斯坦的优秀飞行员。
宣布和平后不久，他又在30天内完成了环球飞行的惊世之举。
以前，从没有人做过这样的尝试，这件事情引起了巨大的轰动。
澳大利亚政府奖励给他5万美元，英国女王授予他爵位。
一时间，他成为大英帝国旗下备受瞩目的人物。
有一天晚上，我受邀参加了一个以史密斯先生为名举办的晚宴。
席间，坐在我旁边的一个人讲了一个幽默的故事，内容是从这句话展开的：“无论我们怎样努力，我
们的结果早已注定。
” 那位来宾认为这句话出自《圣经》。
但他错了，我知道这句话，而且很熟悉，对于它的出处我十分肯定。
所以为了赢得别人尊重、显示出自己的优越性，我主动纠正了他的错误。
但他仍坚持己见：“什么？
出自莎士比亚的作品？
不可能！
荒唐！
这句话出自《圣经》，我肯定。
” 这位讲故事的来宾坐在我右边，我的老朋友甘蒙特就坐在我的左边，他研究莎士比亚作品已有多年
。
所以，那位讲故事的来宾和我都同意把这个问题交给甘蒙特先生去决定。
甘蒙特听了，在桌子下面踢了我一脚，然后说：“戴尔，你弄错了，这位先生是对的，那句话确实出
自《圣经》。
” 那晚，在回家的路上，我问甘蒙特：“你知道那句话出自莎士比亚的剧作，不是吗？
” “是的，当然，”他答道，“出自《哈姆雷特》第五幕第二场。
可是戴尔，我们是庆功宴会上的客人，为什么一定要指出别人的错误呢？
这样就能让别人喜欢你了吗？
为什么不给别人留点儿面子呢？
他并没有征求你的意见，他不想要这个。
为什么要和他争辩呢？
要永远避免正面冲突。
” 这对我来说是非常必要的一课，因为我一直是一个固执、爱争论的人。
我年轻时，就世界上的任何事物都能和我哥哥展开争辩。
上大学后，我学的是逻辑学和辩论，并参加了辩论比赛。
那时，我还在故乡密苏里州，后来我到纽约教授辩论课程。
难以启齿的是，我还一度想写一本关于这方面的书呢。
但自从那次之后，我倾听并观察了上千次争吵，得出的结论是：天底下只有一种方法能取得辩论的最
大胜利——那就是避免争论。
 避免争论，就如同避免毒蛇和地震一样。
 90％的辩论结局都是：参加辩论的人更加坚持他们的见解，并对此深信不疑。
 你不可能在争吵中获胜。
因为你吵输了，也是输；你吵赢了，还是输，为什么？
即使你真的击败了他人，把他辩得体无完肤，甚至还证实他神经有问题，然后呢？
你会感觉很好，可他呢？

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<卡耐基攻心话术>>

你会让他感到自卑，你伤害了他的自尊。
他会忌恨你。
而且——就算你表面上说服了他，但在心底里，他还会固执己见。
 数年前，帕特？
奥哈尔先生参加了我的讲习班，他没有受过什么教育，还喜欢与人争辩。
他曾经是一名司机，来这里是因为他正在努力推销卡车，却没有成功。
他最大的问题是：他一直在和客户争吵。
如果有人说他卖的卡车质量次，他就会恼怒地想要抓住人家的喉咙。
奥哈尔在这些日子的争论中赢了很多次。
后来，他跟我说：“我常在走出办公室时说：‘我要让那些家伙知道我的厉害。
’我确实让他们知道了，但我也没能卖给他们任何东西。
” 开始，我并没有教奥哈尔先生如何说话，而是训练他如何减少讲话和避免与人争论。
 现在，奥哈尔先生已经成为纽约怀特汽车公司的明星推销员。
他是如何做到的呢？
以下是他讲述的故事： “假如我现在走进一个买家的办公室，对方如果这样说：‘什么？
怀特汽车，他们的车不好！
就是送给我，我也不会要的。
我打算买胡佛公司的卡车。
’我会说：‘胡佛公司的车确实是好车，如果您买胡佛的车，是绝对不会出错的。
胡佛汽车产于大公司，销售人员也很出色。
’ “这样一来，他就无话可说了，也就无从争吵。
如果他说胡佛汽车是最好的，我就表示同意。
他就不得不停下来，他不可能一下午都说‘它是最好的’。
当我表示同意时，我们就会走出胡佛汽车的话题，然后我开始谈论怀特汽车的优点。
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编辑推荐

《卡耐基攻心话术》编辑推荐：俗话说：“傻瓜用嘴说话，聪明人用脑说话，智慧人用心说话。
”这里的“用心说话”就是此书的主题——攻心话术。
话术的较量显示心术的高下。
当别人为难你的时候，你要利用交换的原则，快速反应组织语言，把球踢回给对方。
有这样一个例子：客户提出：“帮我免费送货吧。
”你可以笑笑说：“可以，如果您能再帮我介绍一个新客户。
”如此一来，为难的人还是你吗？
《卡耐基攻心话术》巧妙利用心理学，结合真实的商场、职场、生活中的案例，实实在在教你：什么
时候应该说什么话。
不但教会你怎么说，还让你知道为什么这么说。
卡耐基的攻心话术区别于普通话术类书籍的地方在于，在帮助读者提高“话术”的同时，也同步提高
“心术”。
一句顶一句，句句动人心。
所以，攻心话术，重点不是口才，而是对人心和人性的理解与掌握。
要把说话当成是一场攻心战，只有读懂了“心锁”，找对了“心钥”，才能开启“心门”。
作者卡耐基是人际关系学的创始人，也是20世纪最伟大的心灵励志导师。
卡耐基先生以他对人性的洞察，结合大量普通人取得成功的事例，以演讲和论著的形式唤起了无数迷
惘者的斗志。
他对人性和人心的把握超过了任何一个人，他的著作拥有无穷的生命力，被誉为“人类有史以来最畅
销的出版物”，其销量仅次于《圣经》。
《卡耐基攻心话术》是20世纪最伟大的人际关系心理学创始人卡耐基，写给你的攻心话术智慧书。
实实在在教你“用心说话”，意在帮助你巧妙利用心理学，快速反应组织语言，在话术与心术的较量
中赢得胜利！
这此书里阐述了掌控他人的成功秘密，结合真实的商场、职场、生活中的案例，不但教会你说什么、
怎么说、何时说，还让你知道为什么这么说。
在提升“口才话术”的同时，也同步提高“心术”。
令你对人心和人性尽在掌握中。
一句顶一句，句句动人心！
此书堪为最实用的口才与心术超强实战手册。
书中倾囊相授攻心话术的绝佳秘籍：要把说话当成是一场攻心战，读懂“心锁”，找对“心钥”，才
能开启“心门”。
此书是练就口才、修炼心智、洞察他人、提升自我、改变命运、成就事业的人生必修课！
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