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内容概要

本书是卡耐基有效说话训练的全集，汇集了卡耐基关于沟通、谈话、公开讲话的思想与文字，凝聚了
这位人生导师对人性的洞察和他所创立的成功学的精华。
　　一个人的个性和有效说话的能力，在许多情况下，比哈佛的文凭更加重要。
能够站在众人面前从容不迫、侃侃而谈，将使你前途无量。
 本书汇集了二十世纪美国伟大成功学家、人际关系学家、成人教育家卡耐基关于沟通、公开讲语，如
何影响他人的思想与文字。
只要你能善用书中的技巧，一定能使你在公司、政府机关、民间组织和家庭中，踌躇满志，卓越出众
。
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作者简介

戴尔.卡耐基 （1868-1955），二十世纪美国伟大的成功学家、人际关系学家、成人教育家。
他毕生致力的事业，主要是为成人，（其中主要是商务人员），举办，种叫做“有效说话与影响他人
的技巧”的训练课。
这一课程始于1912年。
卡耐基逐渐发展起了一种非常实用、有趣的特殊训练方法——一种谈话术、肖众讲话术、推销术、公
共关系学及实用心理学的惊人的混合。
他在此基础上写的各种著作，今天几乎已被译成每一个国家的文字，以以他的方式进行培训的机构，
也逐渐遍及世界五大洲。
近一个世纪来，从政府首脑到商界领袖，从中产阶级刘普通百姓，卡耐基培训机构造就了上千万的毕
业生，影响了几代人的生活与命运。
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章节摘录

上篇第1章 有效交谈的基本原则1　要想钓到鱼，得问鱼儿吃什么影响他人的惟一方法，就是处处为人
设想，看他们需要什么。
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。
每年夏天的时候，我会到缅因州一带去钓鱼。
我这个人很喜欢吃鲜奶油草莓，可是，我知道，出于某些特殊的原因，鱼类则喜欢吃虫子。
所以，当我钓鱼的时候，我想的不是自己要吃什么，而是鱼儿要吃什么。
我没有用鲜奶油草莓当诱饵，而是用一条虫子或一只蚱蜢，放到鱼儿面前，说：“你想不想吃这个？
”钓鱼是这样．想要他人为你做些什么，何不也用同样的办法呢？
 第一次世界大战后．英国政治家劳合?乔治就是这样做的。
有人问他，许多战时的领袖人物——像威尔逊、奥兰多和克里蒙梭——都逐渐在政坛消失，而他如何
仍能位居要津？
乔治回答说。
如果一定找出一个原因的话，那就是，钓鱼时得用对钓饵。
为什么要提到别人的需要？
那是多么幼稚、荒唐。
不错，你注意的当然是自身的需要，但除了你自己。
可能再没有人感兴趣了。
所以．天底下只有一个方法可以影响人。
就是谈论他们的需要，并且让他们知道怎样去获得。
 记住，从明天起，你要想让某人做某件事——比如说，假如你不愿孩子抽烟。
千万别唠唠叨叨说一番大道理。
只要告诉他们，抽烟可能会使他们进不了棒球队或跑不赢百米赛。
无论对方是小孩、小牛或大猩猩。
这个方法都值得你牢记在心头。
 有一天。
爱默生和儿子想把一头小牛弄进牛棚里，他们就犯了“只想到自已的需要”的错误——爱默生用力推
。
儿子用力拉。
但是，那头小牛也正好和他们一样，只想到自己所要的，所以两腿拒绝前进，坚持不肯离开草地。
有个爱尔兰妇女见了。
虽然她不会写什么散文集，却比爱默生更懂得“马性”或“牛性”。
她把自己母性的指头放进小牛嘴里，一面让它吸吮，一面轻轻地把它引到了牛棚里。
从你生下来开始，你的一举一都在表示你所要的东西。
也许你会问，有次我捐了许多东西给红十字会，这总不会是在为自己着想吧？
不错，这个行为仍不例外。
你把东西捐给红十字会，是因为你想要帮助别人，想要完成一件美好、不自私、高贵的行为。
如果不是这种念头强过你需要金钱的念头，你就不会把东西捐献出去。
当然。
也很可能是因为你不好意思拒绝别人的要求。
但是，可以很肯定地说，你的捐献行为一定是由于你想要什么。
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媒体关注与评论

一个人的个性和有效说话的能力，在许多情况下，比哈佛的文凭更加重要。
能够站在众人面前从容不迫、侃侃而谈，将使你前途无量。
世界上只有一种方法，可以促使人去做任何事。
你仔细地琢磨过这个方法吗？
是的，只有一种方法，那就是使人心甘情愿地去做那件事。
成千上万的推销人员，每天徘徊在路上，疲乏、沮丧，所获并不多。
为什么？
有许多人常常苦于自己的意见不被采纳，其实是由于自己没有掌握“自己的意见怎样才能被采纳的策
略”的缘故。
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。
清晰、有力、强劲的表达，正是我们社会中领导才能的标志之一。
这种表达造就了领导人物。
你只要往自己的周围望一望便会发现，没有那种商业、社交、政治、事业，甚至社区里的活动，能够
离得开走向前台开口说话。
　　——卡耐基
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