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前言

在一次偶然的机会，我和戴尔·卡耐基登上了同一列火车。
戴尔是去田纳西州的孟斐斯做演讲。
    旅途中，戴尔对我说：“弗克兰，我去美国商会主办的一个训练班演讲，你为什么不和我同去，给
学员们讲讲推销方面的内容？
”    我认为戴尔是在开玩笑，就说：“你知道，戴尔，我甚至没有从一所正规学校毕业，怎么能去演
讲呢？
”    戴尔说：“你只需讲述你在推销中是如何从失败走向成功，以及你在推销中是怎么做的，这就行
了。
”    我考虑了一下，回答说：“好吧，这一点我还是做得到的。
”    在以后不长的时间里，我和戴尔走遍了全美国。
面对那些热心的听众，我们几乎每周都要演讲三天。
    然而，我可不是生来就会演讲的，如果不是因为结识了卡耐基先生，我根本不可能取得今天这样的
成就。
    我在干推销的第一年，由于收入太低而不得不再干另一份工作，去斯古斯摩尔学院的棒球队当教练
。
    一天，我接到了宾夕法尼亚州切斯特里基督教男性青年会的一份请柬，邀请我参加他们组织的一场
演讲会，演讲名为“清洁语言、清洁电话、清洁体育活动”，并要求我做演讲。
我知道这个演讲活动非常重要，所以我不能推托。
然而，我也知道自己并没有勇气当着那么多人的面演讲。
有时我即使对一个陌生人说话都会感到羞怯。
正是由于这种性格因素，导致我在很多情况下丢掉了生意，而难以获得成功。
    第二天，我来到了费城基督教男性青年会，打听有没有什么培训班为公共场所演讲进行培训的。
这个组织的教育主任对我说：“我们正好有你需要的，请跟我来。
”    我跟着他，穿过一条长廊，来到了一间里面坐满了人的屋子。
一个人刚做完演讲，另一个人正在对他的演讲进行评论。
我们在后面坐了下来，那位教育主任小声地对我说：“这就是当众讲话训练班。
”而我以前根本就没有听说过这么一个训练班。
    正说着的时候，又有一个人站起来演讲。
他太紧张了，但也正是他那紧张的样子激发了我的勇气。
我想：“千万不要像他那样，我的演讲一定要声音洪亮而流利。
”    没过多久，给刚才的演讲者做评论的那个人走了过来，教育主任将我介绍给了他，我这才知道他
的名字——戴尔·卡耐基。
    我对他说：“我想参加这个培训班。
”    他回答道：“这个培训班的课程已经上完一半了。
”    我说：“不，我现在就要参加。
”    卡耐基先生笑了笑，握住我的手，说道：“好吧！
下一个就由你来讲。
”    毫无疑问，我紧张极了，但我还是努力地想告诉大家，我为什么来这里，可是紧张的情绪控制了
我，使我连一句“你好”都说不出口。
后来，我参加了一系列训练，还参加了每周的例会。
    30年前的那一幕至今还深深地印在我的脑海中，那一切已经成为我人生当中最重要的经历之一——   
两个月后，我去切斯特基督教男性青年会做了一次演讲。
这时，我已经能够轻松地对人们讲我个人的经历了。
我给他们讲了我在棒球队的经历以及我是如何从重要的联赛中退出来的，甚至还讲了我在球队时的室
友米勒·霍金斯的故事。
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    整个演讲进行了将近一个半小时。
演讲结束之后，有二三十个听众跑上来和我握手，告诉我他们深受感动，就连我自己对这次演讲能取
得这样的效果也感到震惊。
    演讲的成功让我感受到了喜悦，也让我获得了前所未有的自信。
这简直就是奇迹——要知道，我在两个月之前还害怕在公共场合讲话，而现在我却能通过演讲使上百
人聚精会神地听我讲述我自己的人生历程。
这两个月的演讲训练彻底改变了我。
每次25分钟的演讲训练所获得的效果，比起一整天坐在训练班中却一言不发地当听众的效果要好得多
。
    令我惊喜的另一件事情是，当众演讲给我的推销带来了新的机会。
    在切斯特的演讲结束之后，伯顿·维克斯先生——这次演讲的主持人、德拉威尔县的知名律师——
亲自送我上了火车。
就在我登上火车时，他对这次演讲说了一些表示感谢的话，还邀请我有机会再来。
他接下来的话更让我兴奋。
    他说：“我和一个同事最近还在讨论买保险的事情呢。
”他的话还没有说完，火车就启动了。
    “有机会再来！
”这还用说吗？
我当然不会放过这样的机会。
    几年后，维克斯先生当上了世界第二大汽车俱乐部——克斯通汽车俱乐部的主席，也成了我最要好
的朋友，他是对我的推销业务影响最大的人。
    没有什么比那次演讲训练更能使我获得自信和勇气的了。
正是那次演讲训练增加和激发了我的激情，使我更善于向别人表达我自己的想法，并彻底摧毁了我曾
不得不面对的内心当中最强大的敌人——恐惧。
    凡是我所见过的成功的推销人士，无不充满了勇气和自信，他们都能够自如地表达自己的感受。
当我不再害怕当众讲话之后，我和别人私下里交谈时就更加自如了。
正是这个训练使我突破了原有的限制，发掘了自己的潜能，眼界更加开阔了，也使我的职业推销生涯
进入了一个崭新的境界。
    因此，凡是有志于将推销当做终生职业的人士，如果能将卡耐基课程中的知识应用到推销实践中去
的话，一定能摆脱像当初困扰我一样的烦恼，成为一名优秀的推销员。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<卡耐基高效推销的艺术>>

内容概要

　　《卡耐基高效推销的艺术》是对卡耐基推销艺术和成功之道的经典阐述，更是卡耐基一生思想精
华的浓缩。
此书引用了大量的真实事例，告诉读者，尤其是从事推销的读者，如何接近客户、如何赢得客户信任
、如何让客户赞同你、如何更好地说服客户、如何快乐推销等。
本书围绕高效推销这一主题，将卡耐基作品中有关这一主题的内容汇编在一本书中，使读者领悟卡耐
基的成功推销之道，从而成为一个卓有成效的推销高手。
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章节摘录

版权页：   史丹说：“我和我夫人、我的大儿子鲍勃开始在厨房的桌子上用手指画画，而且真的享受
到了其中的乐趣。
没过多久，迪米就站在墙角偷看我们，然后请求参加我们的活动。
我对他说：‘不行，你必须先去幼儿园学习用手指画画。
’然后我用他能够听得懂的话，向他解释了那张表上所列的各种有趣的游戏，并告诉他会在幼儿园得
到这些乐趣。
当我第二天早上起床走下楼时，本以为我是第一个下来的人，可是没想到迪米竟坐在客厅的沙发上睡
了一个晚上。
我问他怎么睡在这里，他说：‘我在等着去幼儿园。
我不想迟到了。
’你看，我们全家已经激起了迪米内心强烈的愿望，而若采取讨论或强迫的办法，是根本不可能让他
高兴地去幼儿园的。
”也许你明天打算将自己的某种想法推荐给别人，但是你在开口之前，不妨先问问自己：“我怎样才
能使他心甘情愿地喜欢做这件事？
”这样，我们才不至于冒冒失失、毫无结果地去同别人谈论我们的各种愿望。
我每个季度都要租用纽约某大饭店的大舞厅20个晚上的时间，举行一系列演讲。
但是有一次，我忽然接到饭店的通知，告诉我必须支付几乎比以前高3倍的租金。
我得知这个消息时，入场券已经印好发售了，而且通告已经公布，但我这时才知道消息。
我当然不愿意支付这增加的租金，但是把我的这一愿望告诉饭店又有何用呢？
他们只关心他们所需要的。
于是，我几天之后找到饭店经理，对他说：“我接到你的信时有点吃惊，但我一点都不怪你。
如果我是你的话，恐怕也会和你一样。
你作为饭店经理，有责任为饭店创造利润。
如果你不那样做，你就要被辞掉，并且应当被辞掉。
现在，让我们拿一张纸来，将你坚持增加租金而给你带来的利弊一一列出来。
”说完，我拿出纸笔，在信纸的中间画上一条竖线，一边写明“有利处”，另一边则写上“弊端”。
在“有利处”的一边，我写上了“舞厅空出来”几个字，然后对他说：“你可以随便将舞厅租给别人
开舞会而从中获利，而且收益会相当可观。
因为这类活动比租给演讲所得的租金要多得多。
如果我一个季度占用你的舞厅20个晚上，你一定会失去这笔利润。
“现在，让我们来看看‘弊端’。
首先，你坚持提高租金，再将舞鄙公司希望保持在无线电界广告业务的领袖地位。
(谁会关心你的公司希望什么？
我正担心我自己的问题呢！
银行将要没收我的房产，害虫正在糟蹋花园里的花草，昨天交易市场的股票大跌，今天早上我又误掉
了8：15的火车，昨晚琼斯家举办舞会时没有邀请我，而且医生说我患有高血压、神经炎、头屑过多等
毛病⋯⋯今天早上我心烦意乱，一进办公室打开信件，竟然看到纽约一个名不见经传的家伙在唠唠叨
叨地讲他公司的什么希望。
这真是一派胡言！
假如他知道他的信会给人以什么印象的话，他就会知趣地离开广告界，而去制造消毒液了。
)本公司在全国各地的广告客户，是无线电台的保护伞。
本公司每年的营业额都位居前列。
(即使你又大又强，而且遥遥领先，但是又怎么样呢？
即使你的公司有全国汽车公司、全国电气公司以及美国陆军总部合起来那样大，也不关我什么事。
只要你有蜂鸟那么大的脑子，你就应该清楚我所关心的只是“我”有多大——而不是你有多大。
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关于你的伟大成功的所有这些言论，在我看来都非常之渺小，而且毫不重要。
)我们希望给我们的客户提供各家无线电台的最新消息，为我们的客户服务。
(“你”希望！
“你”希望！
你这个愚蠢透顶的家伙。
我才不管你有什么希望呢。
我可以很干脆地告诉你，我只对“我”自己所希望的事情感兴趣，而你这封荒谬无比的信中却没有提
到一个字。
)所以，你可以优先告知本公司你们的每周消息，而且凡是广告公司在刊登广告信息时所有有用的细节
都告诉我们。
(“优先。
”你的胆子可不小！
你在大吹大擂自己的公司，使我显得微不足道——然后你要我将你列入“优先”名单，可是你却连个
“请”字都不说。
)
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后记

在美国成人教育的历史上，有一位改变了千万人命运的大师，他就是戴尔·卡耐基。
作为20世纪人类最伟大的成功学导师，卡耐基运用心理学和社会学知识，探索和分析了人类共同的心
理特点，由此开创和发展出一套独特的融演讲、推销、为人处世及智力开发于一体的成人教育方式。
    卡耐基从生活常理中提炼出来的人生哲理，在帮助人们学习如何为人处世，如何获得自尊自重、获
得勇气和信心以及帮助人们克服人性的弱点、发挥人性的优点，从而获得事业的成功和人生的快乐方
面，比同时代其他专家学者的说教指导都更有用、更伟大。
通过这些心理指导，卡耐基的学员树立了自信心，过上了更丰富、更成功的生活。
这种成功，可以从毕业学员写来的信中得到证明。
写这些信的学员有工厂工人、家庭主妇、政界人士、公司负责人、教师及传教士等等，他们来自各行
各业。
很多公司还把他们的职员送来接受卡耐基训练，或者干脆请卡耐基机构为他们公司开设课程，直接训
练他们的职员。
这些知名公司包括美国假日酒店、强生公司、麦当劳公司以及通用汽车公司⋯⋯著名的“石油大王”
洛克菲勒曾因为忧虑而濒临死亡，但在接受卡耐基的课程之后，他征服了忧虑，得到了快乐，获得了
健康，又多活了半个世纪。
    1955年11月1日，卡耐基去世。
华盛顿一家报纸曾这样评价他说：“千百万人受到他的影响。
他的这些哲理如文明一样古老，如‘十诫’一般简明，但是对于人们在这个狂乱的年代里获得快乐和
成就极有帮助。
”    卡耐基一生勤于著述，他的作品如《人性的弱点》、  《人性的优点》、《美好的人生》、《快乐
的人生》、《伟大的人物》、《林肯传》、《演讲与口才》等，都是非常畅销的励志作品，在世界各
地广受欢迎。
为了让读者充分领略卡耐基的成功学思想，我们组织翻译了这套卡耐基作品。
在翻译过程中，对某些篇章作了适当调整，不妥之处请不吝指正。
    本书得以出版，要真诚感谢这套卡耐基作品的集体协作的成员，他们是：曹爱云、陈理御、程凤、
程萍、杜鹏、杜思民、冯有才、郭莉、郝静、何玉环、黄炜、黄凌峰、贾茹、李旭、李勇、李海平、
李洪武、李菊丹、李丽枫、李美丹、李新芬、廖虹、刘芳、刘林、刘强、刘海英、刘建辉、刘建平等
参加了本书的文字校对整理工作。
我们衷心希望这本书的出版，能帮助您早日走向成功的人生。
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媒体关注与评论

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心态的意义，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。
    ——约翰·肯尼迪(美国第35任总统)    卡耐基作品的唯一目的就是帮助你解决你所面临的最大问题：
如何在日常生活、商务活动与社会交往中与人打交道，并有效地影响他人；如何克服忧虑，创造幸福
美好的人生，当你解决这些问题之后，其他问题也就引刃而解了。
    ——拿破仑·希尔(成功学专家、畅销书作者)    成功如此简单，只要遵循卡耐基先生这些简单适用的
人际标准，你就能获得成功。
    ——马克·维克多·汉森(《心灵鸡汤》作者)    戴尔·卡耐基先生通过他的演讲和作品，教给人们一
些处世的基本原则和生存之道，这是我们每个人都应该学习的人生必修课。
    ——博恩·崔西(美国著名成功学家、畅销书作者)
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编辑推荐

《卡耐基高效推销的艺术》是卡耐基最经典的励志作品这一，是世界第一畅销励志经典，只要不断研
读《卡耐基高效推销的艺术》，相信您也可以发掘自己的无穷潜力，创造辉煌的人生。
《卡耐基高效推销的艺术》是对戴尔·卡耐基推销艺术和成功之道的经典阐述，更是卡耐基一生思想
精华的浓缩。
此书引用了大量的真实事例，告诉读者，尤其是从事推销的读者，如何接近客户、如何赢得客户信任
、如何让客户赞同你、如何更好地说服客户、如何快乐推销等。
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名人推荐
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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