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内容概要

　　风靡全球的卡耐基演说教程蓝本。
戴尔·卡耐基在全球倡导的成人训练始于他的这本公共演说教程。
他从1912年开始在纽约基督教青年会讲授演说术，后又根据多年的教学实践和经验完成了此书。
本书不是一本教您如何发出悦耳之声、如何说出优美之句的手册，而是教你如何建立自信来提高自己
的表达能力，如何通过有效的演讲扩大自己的影响力。
本书将让你步入幸福的生活，迈向成功的职业生涯。
　　读者通过本书可以学到：有效说话的基本要素；演讲、演说者与听众；有备演讲与即兴演讲；沟
通的艺术；有效说话的挑战。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<人性的弱点>>

作者简介

　　戴尔·卡耐基（1888.11.24—1955.11.1），美国著名演讲家、作家，公共演说与个性发展心理学领
域先驱。
他于1888年11月24日出生于密苏里一个贫穷农民家庭，上高中和大学期间就积极加入辩论俱乐部。
师范学院毕业后，他在内布拉斯加当过推销员，到纽约当过演员，后成为美国青
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书籍目录

第一篇 有效沟通的基本原则　01 获取说话的基本技能　02 增进信心　03 有效说话的简易技巧第二篇 
演讲、演讲人、听众　04 非你莫属　05 让你的谈话富有活力　06 让听众分享你的话题第三篇 有备演
讲和即兴演讲的目的　07 以简短的讲演获得良好回应　08 告知式讲演　09 说服性讲演　10 即兴演说
第四篇 与人沟通的艺术　11 发表演说第五篇 有效说话的挑战　12 介绍讲演者、颁奖与领奖　13 如何
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章节摘录

　　Chapter 5 如何使他人充满兴趣 凡是曾经拜访过西奥多·罗斯福的人，对他广博的知识无不感到惊
奇。
 无论是一个牧童、猎骑者、纽约政客，还是一位外交家，罗斯福都知道同他 谈些什么。
那么罗斯福是如何做到这一点的?其实答案很简单。
无论什么时 候，罗斯福每接见一位来访者，他都会在这之前的一个晚上阅读有关这一客 人所特别感
兴趣的东西，以便找到令双方感兴趣的话题。
 罗斯福同所有领袖一样，懂得与人沟通的诀窍就是：谈论他人最以为贵 的事情。
 前耶鲁大学教授、和蔼的威廉·L·费尔普斯早年就有过这种教训。
 “8岁那年，有一个周末，我去拜望我的姑母利比·琳赛，并在她家度 假。
”费尔普斯在他的一篇关于人性的文章中写道，“有一天晚上，一个中 年人来访，他与姑母寒暄之后
，便将注意力集中于我身上。
当时，我正巧对 船很感兴趣，而这位客人谈论的话题似乎特别有趣。
他走后，我向姑母热烈 地称赞他，说他是一个多么好的人!对船是多么感兴趣!而我的姑母告诉我说 ，
他是纽约的一位律师，其实他对有关船的知识毫无兴趣。
但他为什么始终 与我谈论船的事情呢? “姑母告诉我：因为他是一位绅士。
他见你对船感兴趣，所以就谈论能 让你喜欢并感到愉悦的事情，同时也使他自己为人所欢迎。
” 费尔普斯说：“我永远记住了我姑母的话。
” 当我正在写作本章的时候，我面前放着一封在童子军中极为活跃的爱德 华·查利夫写给我的信。
 “有一天，我觉得我需要有人帮忙，欧洲将举行童子军大露营，我要请 美国一家大公司的经理资助
我的一个童子军的旅费。
 “幸而在我去见这人以前，我听说他曾开了一张百万美元的支票，而这 张支票退回之后，他把它置
于镜框之中。
 “所以我走进他办公室所做的第一件事就是谈论那张支票——一张100 万美元的支票!我告诉他，我从
未听说过有人开过这样的一张支票，我要告 诉我的童子军，我的确看见过一张百万美元的支票了。
他很欣喜地向我出示 那张支票。
我表示羡慕他。
并请他告诉我其中的经过情形。
” 你注意了没有，查利夫先生没有谈论童子军，或欧洲的露营，或他所要 做的事?他谈论的是对方所
感兴趣的。
事情的结果又怎样呢? “稍过片刻，被我访问的人说道：‘我顺便问你，你要见我有什么事? ”’所以
我告诉了他。
“使我非常惊奇地，”查利夫先生继续说，“他不但 即刻应许了我的请求，并且比我要求得还多得多
。
我只请他资助一个童子军 赴欧洲，而他竟资助了5个童子军，另加上我，并教我们在欧洲住7星期。
他 又给我开了介绍信，介绍给他分公司的经理，让他们帮忙。
他自己又亲自在 巴黎接我们，引导我们游览城市。
 自此以后，他给那些家境贫苦的童子军提供一些工作，而且现在仍在我 们的团体中活跃地工作。
 “但我知道如果我不曾找出他所感兴趣的事，使他先高兴起来，那么我 想接近他是多么不容易!” 在
商界，这不是一种很有价值的方法吗?下面让我们再看看另一个例子 ： 杜佛莫伊公司是纽约一家面包
批发商，杜佛莫伊先生想方设法将公司的 面包卖给纽约一家旅馆。
四年以来。
他每星期去拜访一次这家旅馆的经理， 参加这位经理所举行的交际活动，甚至在这家旅馆中开了房间
住在那里，以 期得到自己的买卖，但他还是失败了。
 “后来，”杜佛莫伊先生说，“在研究人际关系之后，我决定改变自己 的做法。
我先要找出这个人最感兴趣的是什么——什么事情能引起他的热心 。
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 “我后来知道。
他是美国旅馆招待员协会的会员，而且他也热心于成为 该会的会长，甚至还想成为国际招待员协会的
会长。
不论在什么地方举行大 会，他飞过山岭，越过沙漠大海也要到会。
 “所以在第二天见他的时候，我就开始谈论关于招待员协会的事。
我得 到的是一种多么好的反应!他对我讲了半小时关于招待员协会的事，他的声 调充满热情地震动着
。
我可以清楚地看出，这确实是他很感兴趣的业余爱好 。
在我离开他的办公室以前，他劝我也加入该会。
 “这次谈话，我根本没有提到任何有关面包的事情。
但几天以后，他旅 馆中的一位负责人给我打来电话，要我带着货样及价目单去。
 “‘我不知道你对那位老先生做了些什么事，’这位负责人招呼我说， ‘但他真的被你搔着痒处了!
’ “试想一想!我对这人紧追了四年——尽力想得到他的买卖——我若不 最费事去找他所感兴趣的东
西，恐怕我还得紧追不舍。
” P98-102
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编辑推荐

读者通过《人性的弱点》一书可以学到：处理人际关系的3大技巧；使人喜欢你的6大方法；说服他人
的12种技巧；领导他人的9大原则。
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