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前言

　　社会飞速发展的今天，给我们带来更大方便和更多快乐的同时，也带来了越来越多无形的压力。
在这样的一个生存环境里，每个人都在努力寻找着属于并适合自己的立足之地。
其中，有的人如鱼得水、左右逢源、一帆风顺；有的人处处碰壁、举步维艰、两手空空。
生活在一个时代里，为什么两者的差异会那么大呢？
　　针对这个问题，本书作者、美国著名社会学家戴尔·卡耐基先生曾说过这样的话：“一个人事业
的成功，只有15%是依赖于他的专业知识和技能，而85%则依靠于他的人际关系和处世能力。
”　　事业有成、一帆风顺的人，不见得要比那些事事不顺、处处碰壁的人的专业知识和技能高到哪
儿去，有时候甚至还远远不及他们。
然而，前者之所以做事能够事半功倍，效能较高，频频有所收获，原因是他们能够很好地处理各种复
杂的问题和关系，从而为自己营造出一个比较和谐的社会活动氛围，让自己不论到哪里，都能受到大
家的欢迎。
换句话说，他们有很高很强的办事能力，而这种“办事能力”，就是指他与别人的沟通交流、协调合
作，充分调动社会上各种力量，使其为自己和自己的团队发展所用，最后使所办之事取得理想结果的
能力。
　　谁若是拥有了这样的能力，他就一定会成为世界上最受欢迎的人。
事实上，这样的人在我们身边也能看得到，在每一个地方，小至一个乡村小镇，大至一个省市地区乃
至一个国家，都会有一些这样的人。
他们总是能把事办得比较到位，把话说得滴水不漏，一举一动都非常得体，因此，他们也就获得了很
多人都难以企及的位置、财富和影响力。
　　事实上，本书的作者戴尔·卡耐基先生就是这样的人。
他在研究人类成功的秘密、人性的优点与弱点的过程中，所采访的成功者里面，绝大多数也是这样的
人。
这些世界上最受欢迎的人的行为、思想，以及他们的成功秘密，在本书里都将有所揭示。
　　戴尔·卡耐基先生是20世纪最伟大的成功学导师，美国现代成人教育之父。
他曾当过教师、推销员、演员，但是最终转向了成人教育，并致力于人性问题的研究。
他运用心理学和社会学知识，对人性的弱点进行探索和分析，开创并发展出了一套独特的融演讲、推
销、为人处世、智能开发于一体的教育方式。
　　接受卡耐基教育的有社会各界人士，不乏军政要员，甚至包括多位美国总统、欧洲显贵。
千千万万的人从卡耐基的教育中获益匪浅。
　　卡耐基的书出版后，在美国立即引起轰动，许多父母买来送给在学校读书的子女，公司老板买来
送给员工，甚至从政的人也大量买来送给选民；无数的教师、传教士和商界高级管理人士在演说中也
常常提到这本书。
随后，这本书风靡全球，先后被译成几十种文字，被誉为“自《圣经》之后人类出版史上的第二大畅
销书”。
　　如何赢得他人的好感？
怎样和他人实现最有效的沟通？
怎样使自己成为处处受他人欢迎的人？
这些都是渴望成功的人们迫切希望知道答案的问题。
而这本戴尔·卡耐基先生的《世界上最受欢迎的人》，能够给大家提供最理想的答案。
　　很多人都想成功，却不知该如何成功，少数人深谙成功哲学，却不轻易示人。
幸运的是，卡耐基先生既知道如何成功，如何成为受欢迎的人，又竭尽全力地传授给世人。
于是，便有他的一系列影响深远的著作。
这本《世界上最受欢迎的人》，就是卡耐基先生作品的精萃。
　　通读本书，你将获得一双慧眼，慢慢悟透一些处世之术，为官之道、做人之秘、致富之诀⋯⋯并
让你把复杂的世界看得清清楚楚明明白白。
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只要你反复阅读本书，将学习到的知识应用到实践中，并把行动中所感悟到的经验和教训记录下来，
不断改进，相信很快就会让领导赏识你，让部下佩服你，让小人服从你，让好人尊重你，让朋友喜欢
你，让亲人更爱你。
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内容概要

我们每个人都无法脱离别人而独立存在，无论你想选择什么样的生活方式、实现什么样的人生目标、
怎样度过你的人生，你都无可避免地要与他人交往、沟通和相处。
所以，成为受欢迎的人，就是你最基本、最重要、最迫切的选择。
　　运用卡耐基先生成功的人际关系处理方法。
如鱼得水的相处之道，令人折服的终级策略，高效的人际交往利器，做事得体的处世智慧，充满魅力
的做人态度⋯⋯我们就掌握了与人相处的关键诀窍，就一定能成功处处受人欢迎的人。
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作者简介

戴尔·卡耐基(Dale Carnegie)：20世纪最伟大的成功学导师，誉满全球的美国公关学家和杰出的教育家
。
他运用心理学知识，对人类共同的心理特点进行探索和分析，开创并发展了一种融演讲技巧、做人处
世原则、推销方法、智力开发方式为一体的独特的成人教育方式，把教育与开发人的
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书籍目录

写在前面第1章 他的赢家之道：最受欢迎的人如鱼得水的9大法则  先人后己，所以左右逢源  凸显别人
，所以易获好感  同情别人，所以和谐融洽  善待他人，所以获得人心  强调共荣，所以屡获赞同  激发
动机，所以响应积极  先谈己错，所以让人信服  不去指责，所以被人认同  勇于认错，所以受人赞赏
第2章 他的终极策略：最受欢迎的人令人折服的7个细节  再善意的批评，也会委婉  再微小的进步，也
会称赞  再卑微的面子，也会满足  再严重的不足，也会体谅  再稀少的优点，也会欣赏  再合理的要求
，也不命令  再有意的刻薄，也会宽容第3章 他的高效利器：最受欢迎的人屡试不爽的7种“交际武器
”  善用真诚感动人  善用微笑温暖人  善用倾听尊重人  善用话题迎合人  善用记名关注人  善用重视打
动人  善用赞美激励人第4章 他的处世智慧：最爱欢迎的人做事得体的7大方式  施人恩惠，他从不图报  
被人嫉妒，他只当恭维  受到伤害，他从不计较  报复别人，他从不去想  面对质疑，他从不狡辩  征服
畏惧，他从不落后  对待事物，他只看积极第5章 他的做人态度：凸要最受欢迎的人个人魅力的5种心
态  不会为忧虑愁苦牵肠挂肚  不会为不幸的事逃避现实  不会为麻烦琐事垂头丧气  不会为未来的事杞
人忧天  不会为没用的事投入太多  威利·卡瑞尔万灵公式第6章 他的核心诀窍：成就最受欢迎的人的6
项顶级秘诀  秘诀一：懂得满足对方的需求  秘诀二：真心诚意地赞赏别人  秘诀三：习惯于取悦他人  
秘诀四：善于自我批评  秘诀五：会让自己的意见变成对方的  秘诀六：表达意见时非常生动有趣

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<世界上最受欢迎的人>>

章节摘录

第1章 他的赢家之道：最受欢迎的人如鱼得水的9大法则先人后己，所以左右逢源有些人为什么总是获
得不了别人的喜欢呢？
有些人总是形只影单，少朋缺友，原因何在呢？
但有些人却总是高朋满座，好友遍天下，走到哪里哪里有朋友，他们总是非常受别人欢迎，他们的魅
力又来自哪里呢？
他们是如何做到的？
不受别人欢迎，其中一个原因就是，总是站在自己的立场上考虑问题，却不去了解别人是怎么想的。
当你不顾别人的感受时，对方自然也不会给你好脸色。
然而，当你照顾人家的感受，懂得对方的心思，并且知道设身处地地为对方着想，你自然会愈来愈受
欢迎。
试着去了解别人，从他的观点来看待事情就能创造生活奇迹，使你得到友谊，减少摩擦和困难。
记着，别人也许完全错误，但他并不认为如此。
因此，不要责备他，只有傻子才会那么做。
试着去了解他，只有聪明容忍、特别的人才会这么做。
别人之所以那么想，一定存在着某种原因。
查出那个隐藏的原因，你就等于拥有了解答他的行为、也许是他的个性的钥匙。
试着忠实地使自己置身于他的处境。
如果你对自己说：“如果我处在他的情况下，我会有什么感觉，有什么反应？
”那你就会节省不少时间及苦恼，因为“若对原因发生兴趣，我们就不太会对结果不喜欢”而且，除
此以外，你将可大大增加你在做人处世上的技巧。
“暂停一分钟，”肯尼斯·古地在他的著作《如何使人们变黄金》中说，“暂停一分钟，把你对自己
的事情的深度兴趣，跟你对其他事情的漠不关心，互相作个比较，那么，你就会明白，其他人也正是
抱着这种态度！
于是，跟林肯及罗斯福等人一样，你已经掌握了从事任何工作的惟一坚固基础，除了看守监狱的工作
之外，也就是说，与人相处能否成功，全看你能不能以同情的心理，接受别人的观点。
”吉拉德·黎仁柏在他的《打人别人的心》一书中评论说：“在你表现出你认为别人的观念和感觉与
你自己的观念和感觉一样重要的时候，谈话才会有融洽的气氛。
在开始谈话的时候，要让对方提出谈话的目的或方向。
如果你是听者，你要以你所要听到的是什么来管制你所说的话。
如果对方是听者，你接受他的观念将会鼓励他打开心胸来接受你的观念。
”多年来，我经常在家附近的一处公园内散步和骑马，我跟古代高卢人的督伊德教徒一样，只崇拜一
棵橡树。
因此，当我看到那些嫩树和灌木，一季又一季地被一些不必要的大火烧毁时，觉得十分伤心。
那些火灾并不是疏忽的吸烟者所引起的，它们几乎全是由那些到公园内去享受野外生活、在树下煮蛋
或烤热狗的小孩们所引起的。
有时候，火势太猛，必须出动消防队来扑灭。
在公园的一个角落里，立着一块告示牌说，任何人在公园内生火，必将受罚或被拘留。
但那块牌子立在公园的偏僻角落里，很少有人看到。
有一个骑马的警察，他应该照顾公园才对，但他并未尽职，火灾继续在每一季节里蔓延。
有一次，我慌慌张张地跑到一位警察面前，告诉他有一场火正在公园里迅速蔓延，希望他赶快通知消
防队。
但他竟然漠不关心地回答说，这不关他的事，因为这不是他的管区！
我很失望，所以后来我到公园里去骑马的时候，其行为就像一位自封的管理员，试图保护公家土地。
刚开始的时候，我不会试着去了解孩子们的看法，一看到树下有火，心里就很不痛快，急于要做件好
事，结果却做错了。
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我总是骑马来到那些小孩子面前，警告说，他们可能会因为在公园内生火，而被关进监牢去。
并以权威的口气命令他们把火扑灭；如果他们拒绝，就威胁说叫人把他们逮捕起来。
我自己只是尽情地发泄某种感觉，根本没有想到他们的看法。
结果呢？
那些孩子服从了，心不甘情不愿而愤恨地服从。
等我骑马跑过山丘之后，他们很可能又把火点燃了，并且极想把整个公园烧光。
随着年岁的增长，我对做人处世有了更深一层的认识，变得更为圆滑一点，更懂得从别人的观点来看
事情。
于是，我不再下命令，我骑马来到那堆火前面，说出了下面的这段话：“玩得痛快吗？
孩子们，你们晚餐想煮些什么？
⋯⋯我小时候自己也很喜欢生火——现在还是很喜欢。
但你们应该知道，在公园内生火是十分危险的。
我知道你们这几位会很小心，但其他人可就不这么小心了。
他们来了，看到你们生起了一堆火，因此他们也生了火，而后来回家时却又不把火弄熄，结果火烧到
枯叶，蔓延起来，把树木都烧死了。
如果我们不多加小心，以后我们这儿连一棵树都没有了。
你们生起这堆火，就会被关人监牢内。
但我不想太罗嗦，扫了你们的兴。
我很高兴看到你们玩得十分痛快；但能不能请你们现在立刻把火堆旁边的枯叶子全部拨开，而在你们
离开之前，用泥土，很多的泥土，把火堆掩盖起来，你们愿不愿意呢？
下一次，如果你们还想玩火，能不能麻烦你们改到山丘的那一头，就在沙坑里生火？
在那儿生火，就不会造成任何损害⋯⋯真谢谢你们，孩子们，祝你们玩得痛快。
”这种说法有了很不同的效果！
使得那些孩子们愿意合作，不勉强，不憎恨。
他们并没有被强迫接受命令，因此他们保住了面子。
他们会觉得舒服一点，我们也会觉得舒服一点，因为我们先考虑到他们的看法，再来处理事情。
在个人问题变得极为严重的时候，从别人的观点来看事情，也可以减缓紧张。
澳洲南威尔斯的伊丽莎白·诺瓦克过了6个星期还没有付买汽车的分期付款。
“在一个星期五，”她报告说，“负责我买车子分期付款账户的一名男子打电话来，不客气地告诉我
说，如果在星期一早晨我还没有缴出120块钱的话，他们公司会采取进一步行动。
周末我没有办法筹到钱，因此在星期一一大早接到他的电话时，我听到的就没有什么好话了。
但是我并没有发脾气，我以他的观点来看这件事情。
我真诚地抱歉给他带来了很多的麻烦，而且由于这并不是我第一次过期未付款，我说我一定是令他最
头痛的顾客。
但他举出好几个例子，说明好些顾客有时候极为不讲理，有的时候满口谎言，更常有的是躲避他，根
本不跟他见面。
我一句话不说，让他吐出心里的不快。
然后根本不需要我请求，他说就算我不能立刻付出所欠的款额也没有关系。
他说如果我在月底先付给他20元，然后在我方便的时候再把剩下的欠款付给他，一切就没有问题。
”明天，当你请求任何人把火熄掉，或请求他买你的产品，或请他捐出50元给红十字会之前，何不暂
停一下，闭上眼睛，试着从别人的观点仔细想一想整件事？
问问你自己：“为什么他应该这么做？
”不错，这要花费很多时间，但这能使你结交到朋友，得到更好的结果：减少摩擦困难。
“在会见某人之前，我宁愿在他办公室前面的人行道上多走两个小时。
”哈佛商业学校的唐哈姆院长说，“而不愿贸然走进他的办公室，脑海中没有清晰的概念，不知道该
说些什么，也不知道他——根据我对他的兴趣及动机的认识来判断一大概会怎么回答。
”这段话太重要了。
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如果，你在阅读《世界上最受欢迎的人》之后，只学到一件事一经常从别人的观点上来思考，以及从
你自己和别人的角度来观察事物——如果你从《世界上最受欢迎的人》中只学到这一点，你将很容易
证明它是你生活中的一个新里程碑。
因此，如果你想改变人们的看法，而不伤害感情或引起憎恨，请遵循这一规则：“试着诚实地从他人
的观点来看事情。
”这是那些最受大家欢迎的人的成功方法之一。
凸显别人，所以易获好感大多数人想使别人同意他自己的观点时，他们自己的话却说得太多了，尤其
是推销员，常犯这种划不来的错误。
尽量让对方畅所欲言吧，对于他自己的事业和他的问题，他一定知道得比你多，所以你应向他提些问
题，让他告诉你几件事。
如果你不同意他，你也许会很想打断他。
但千万不要这样做，那将是十分危险的。
因为当他有许多话急着要说出来的时候，他是不会理你的。
因此，你要耐心地听着，抱着一种开放的心胸去听；要表现得很诚恳，让他充分地把自己的看法说出
来。
在商场上，这种策略有价值吗？
我们且来看看下面的例子。
这是某个人被迫试行这种策略的经历。
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媒体关注与评论
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编辑推荐

从根本上完全改变自己现状的方法，卡耐基人际关系学精粹。
从《世界上最受欢迎的人》获得最大帮助的建议：◎如果你是从事营销、销售工作的，《世界上最受
欢迎的人》是你最好的枕边书，建议你从第1章到最后一章都要仔细阅读。
在你每次与客户接触后，都应结合《世界上最受欢迎的人》内容，记录下心得，不断实践。
◎如果你是领导，《世界上最受欢迎的人》是你与下属相处融洽的最佳指导书。
建议你重点阅读第2章和第3章，当你熟练掌握这些原则后，你将拥有越来越多的支持者。
◎如果你希望获得上司赏识，不断晋升，第1章、第4章和第6章是你要阅读的重点章节。
最重要的是，你要经常运用和不断改进。
◎如果你希望找到心中理想的爱人，建议你将第4章、第5章的方法作为你的做人态度和处世方法，这
样，你必将获得无数异性的喜爱同，找到你的终身伴侣。
◎如果你希望与朋友之间的关系越来越好，与亲人之间的情感越来越深厚，第1章和第4章你都应该仔
细阅读。
从根本上解决你人生最大问题的方法。
卡耐基人际关系学精粹。
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