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前言

世界上难事千千万，最难的还是做人，特别是做个受欢迎的人。
受欢迎的人，不仅总是身边朋友成群，也比别人有着更多的成功机会。
受欢迎的人自己是快乐的，同时也能给别人带来快乐。
受人欢迎能够在紧要的关头化险为夷，从而让自己在社交中事事如意。
受欢迎的人能够获得上司的重视，赢得下级的拥戴，从而让自己的事业锦上添花，一帆风顺。
因此，在生活的各个方面都需要我们成为一个受欢迎的人。
    那么如何才能成为一个受欢迎的人呢？
    通过研究发现，受别人欢迎，和周围的人总是能打成一片的人总是有着和一般人不一样的“特质”
，正是这种“特质”造就了一些人迥异于常人。
也正是这种“特质”让他们功成名就，在自己所在的领域做出了不一样的大事情，成为社会学习的楷
模和别人称道的对象。
    本书就是用通俗的语言，大家喜闻乐见的故事，把这些受欢迎的人所具备的特质一一分析解剖，然
后分类提炼，全面展现一个受大家欢迎的人应该具备的与众不同的“1％”。
    人与人交往中，往往要做出自己的行动，这些行动不仅会对自己产生影响，也会给别人产生影响。
对别人的影响有大有小，效果也是千差万别。
所以，要做最能打动别人的选择。
    维持自己“吸引”别人的1％的差异，会有一些基本的方法。
这就是做一个善于聆听的人，抛弃不同的地方，寻找有共鸣的地方。
还要有一些幽默的话语来加强这种沟通。
并且在沟通的过程中，知道的就说知道，不知道的也没关系，别信口开河，胡说八道。
甚至是背后唧唧歪歪，对人评头论足，说别人的不是。
我们要充满自信，用自信的人格去感染人，去鼓舞对方。
    有礼貌的人，别人也会还你以礼貌。
该称呼老师的时候要称呼老师，该谦让的时候一定要谦让。
当然说话也要注意不能粗俗，这和人的品位有关系，每个人都希望自己交往的对方是值得尊重的。
    俗话说，细微之处见真情。
一些细微的地方，如果你能注意到，然后不失时机地表示一些关怀，也不失为获得别人好感的一个好
办法。
其实，细节往往决定着事情的成败。
    人生中，总是要面对各种各样的事情，和各种各样的人打交道，这就要求我们在处理事情和人际关
系的时候一定要灵活。
头脑灵活一点，事情做的灵活一点，人当然也就受欢迎。
中国人很讲求面子，许多时候，不被人看好，和人结下“梁子”，也就是让别人失去了面子，应多给
对方留点面子，也给别人多找点面子。
    要学会调整自己的心态，态度影响人生。
把自己的幸福和别人分享，控制自己的不良情绪。
淡泊平和，豁观乐观，那么放眼良辰美景，赏心乐事，吃亏也是一种福。
受欢迎是理所当然的事情了。
    本书就像是一位老者，用一生的经验告诉你去做一个受欢迎的人所有的基本道理和行为准则，是一
本对所有想成功之人有帮助的书。
每一个人都能够受人欢迎，成为在生活和事业中左右逢源的人，只要你用心的去追求这“受欢迎的1
％”，相信成功就会离你不远了。
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内容概要

其实，一个人受欢迎不需要什么秘诀，只要将自尊心隐藏一点点，对人谦让一点点，便不可能会有矛
盾与冲突存在。
一个人的改变也许是微不足道的，但是你周围的人会感觉到你的改变，也会相应地与你一同改变。
　　人人都想受人欢迎，但并不是每个人都懂得如何受人欢迎。
1％的区别决定了有人的四处碰壁，无所作为，而有人则是处处受人欢迎。
　　受人欢迎与遭人讨厌之间只有小小差别，但这种差别往往造成两种截然不同的人生。
一边是失败和不幸，而另一边则是成功和幸福。
    本书就是用通俗的语言，大家喜闻乐见的故事，把这些受欢迎的人所具备的特质一一分析解剖，然
后分类提炼，全面展现一个爱大家欢迎的人应该具备的与众不同的“1%”。
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章节摘录

3.牢记别人的名字    少年时代的戴尔·卡耐基，有一天抓到了一只母兔，不久这只兔子生了一窝小兔
子，饲料却不够食用，卡耐基如何处理呢？
他一点也不头痛，他的脑海里早就有了很美妙的构想，他把邻近的孩子们集合起来宣布：谁能拔最多
的草来喂小兔子，就以他的名字给小兔子命名，于是孩子们都争先恐后地为小兔子寻找饲料，卡耐基
的计划顺利地实现了，他始终没有忘记这一次的成功。
在他的一生中，他就是利用人们的这种心理成功地领导了许许多多的人。
    卡耐基负责的中央运输公司，和布尔姆所经营的公司，双方为争取太平洋铁路的小型汽车和小客车
业务，互相排挤，接连削价，几乎已侵蚀到他们可以获得的利益。
卡耐基和布尔姆都去纽约见太平洋铁路局的董事会。
那天晚上，卡耐基在“圣尼古拉大饭店”遇到了布尔姆，他就这样说：“晚安，布尔姆先生，我们两
个人是不是都在愚弄我们自己？
”    布尔姆问：“你这是什么意思？
”    于是卡耐基就说出他的见解⋯⋯他用了严正磊落的讲辞，说出希望双方的业务合并起来，由于双
方并不竞争，可以获得更大、更多的利益。
    布尔姆虽然注意听着，并没有完全同意下来，而最后他问：“这家新公司，你准备取用什么招牌？
”卡耐基马上就回答：“那当然用布尔姆皇宫小型汽车、小客车公司了。
”    布尔姆那张凝得紧紧的脸，顿时松了下来，他说：“卡耐基先生，到我房里来，让我们详细谈谈
！
”就是那一次的谈话，写下企业界一页新的历史。
    卡耐基有高度的记忆力，和尊重他人姓名的做法，是他成为一位领袖人物的秘诀。
他能叫出很多任务人的名字，这是他引以为豪的。
他常得意地说，他亲自处理公司业务的时候，他的公司从没有发生过罢工的情形。
    每个人都有自己的名字，或普通或特别，也许这世界上有人和我们同名同姓，但是对每个人来说，
名字都是独一无二的，别人叫出你的名字，意味着对你的肯定和承认，当你在路上遇见一个不怎么熟
悉的朋友，并与他展开交谈时，如果他提到你的名字，你会立即觉察你和他的关系从心理上拉近了很
多。
但是当你和他聊了很长时间时，他突然把你的名字张冠李戴时，你会有什么感受呢？
大概是觉得窘迫与尴尬吧。
同样，在工作中，记住同事的名字，记住同部门不算很熟悉的同事的名字，记住接触过的所有其他部
门的同事的名字，记住常来的顾客的名字，是一种能力，也是一种艺术，这将帮助我们在做生意的同
时更好的解决各个方面的问题，拉近彼此的关系。
    在一项拓展训练中，各队展示结束之后，所有的人在教官的带领下开始了一个游戏，那就是围成一
个圈，报出自己的姓名，并且记住别人的姓名。
游戏的规则是这样的，第一个人只需说出：我是某某即可，但要介绍的详细具体有个性化，易于别人
记忆，第二人则须这样说：我是某某旁边的某某，到第三个人时就需要说出前两个人的名字，“我是
某某旁边的某某旁边的某某”，以此类推，最后一个人必须说出所有队员的名字，然后再从最末一名
重新开始转到第一名。
听起来有些难度，于是，大家轮流自我介绍，看着听着别的队友记住或忘记别人的名字，当有人忘记
时，忘记者和被忘记者都要走到圈中来，鞠躬握手，再次互相认识，当然，每个人都有自己记忆的特
点，有的人对别人的名字怎么也记不住，于是就在大家善意的笑声中重新认识对方，有的人记忆超群
，只要一遍就可以记住所有人的名字，所有的人都对他报以热烈的掌声和鼓励。
在结果的调查中发现了一件奇怪的事，那就是当根本不熟悉的队友叫出自己的名字时，被叫的人心里
竟然觉得有股暖流涌动，他们甚至觉得似曾相识。
    罗斯福获得别人的爱戴的一个重要的原因就是他记得他所见过的几乎每一个人。
尽管他有许多的事情，也是非常的忙，可是他甚至会把一个技工的名字牢牢记下。
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    经过情形是这样的：克莱斯勒汽车公司替罗斯福先生，制造了一辆特殊的汽车。
张伯伦和一位技工，将这部车子送去白宫。
张伯伦给了我一封信，说出当时的情形，他说：“我教罗斯福总统如何驾驶这辆有许多特别装置的汽
车，而他却教了我许多处世待人的艺术。
”    张伯伦先生的信上，这样写着：    我到白宫的时候，总统显得非常愉快，他直呼我的名字，使我
感到十分欣慰。
特别使我留下深刻印象的是，当我说出有关这部车子每一个细节时，他都极注意地听着。
    这部车子经过特殊设计，能完全用手驾驶。
罗斯福总统在那一群围观的人面前，说：“这部车子本身就是一项奇迹，你只要按下钮键，它就能自
己开动，可以根不费力地去驾驶这车子，它奇妙的设计，实在太好了⋯⋯我不清楚其中的原理，真希
望有时间拆开看看，那是如何配造成的。
”    当罗斯福的朋友们，和白宫的官员们赞美这部车子时，他又说：“张伯伦先生，我真感谢你，你
要费去很多时间、精力，才设计完成这部车子，这是一项无可批评，极其完美的工程。
”他赞赏辐射器，特别反光镜，照明灯，椅垫的式样，驾驶座的位置、衣箱里的特殊衣柜、和衣柜上
的标记。
也就是说，罗斯福总统观赏了车子里每一个细微的设计。
    他知道我在这上面已下了不少苦心，他特别把这些设备指给罗斯福夫人，劳工部长，和他的女秘书
波金斯看。
他还向旁边的黑人侍从说：“乔琪，你要好好照顾这些经过特殊设计的衣箱。
”    我把有关驾驶方面的情形讲过后，总统向我说：“好了，张伯伦先生，我已经使中央储备董事会
等30分钟了，我应该回去工作了。
”    我带了一位技工去白宫，我把他介绍给罗斯福总统。
他没有同总统谈话；罗斯福总统只有听到一次他的名字。
这技工是个怕羞的人，避居在后面，当我们要离去时，总统找到这个技工，跟他握手，叫他的名字，
感谢他来华盛顿。
总统对这个技工的致谢，并非出于表面，而是真诚用心的，这个我可以觉察得到。
    我回到纽约后不久，接到总统亲笔签名的相片，和一封谢函。
他如何能抽出时间来做这件事，使我感到讶异。
    罗斯福总统知道一种最简单、最明显、而又是最重要的如何获得好感的方法，就是记住对方的姓名
，使别人感到自己很重要⋯⋯可是，在我们之间，又有多少人能这样做？
    当别人介绍一个陌生人跟我们认识，虽有几分钟的谈话，临走时已把对方的姓名忘得干干净净。
一个政治学家的第一课，就是：“记住选民的姓名。
”记忆姓名的能力，在事业上、交际上、和政治上是同样重要的。
    法国皇帝拿破仑三世，就是伟大的拿破仑的侄儿，他曾经自夸的说：虽然他国事很忙，可是他能记
住，他所见过的每一个人的姓名。
    他有技巧吗？
是的，那很简单，如果他没有听清楚，他就说：“对不起，我没有听清楚。
”如果是个不常见到的姓名，他就这么问：“对不起这字如何拼？
”    在谈话中，他会不厌其烦地把对方姓名反复的记忆数次。
同时在他脑海里，把这人的姓名，和他的脸孔、神态、外形连贯起来。
    如果这人对他是重要的，拿破仑就更费事了。
在他独自一人的时候，他会把这人的姓名写在纸上，仔细地看着、记住，然后把纸撕了。
这样一来，他眼睛看到的印象，就跟他耳朵听到的一样了。
    这些都很费时间，但爱默生说：“良好的礼貌，是由小的牺牲造成的。
”可是听到自己的名字，谁都会精神为之一振，当然会留心对方在说什么啦！
记住别人的名字，就意味着在乎别人，尊重别人，它让你在人际交往中一开始就占优势。
所以，如果你要人们喜欢你，你要记住你所接触的，每一个人的姓名。
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