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内容概要

　　想交朋友，就要先为别人做些事——那些需要花时间、体力、体贴、奉献才能做到事；即使开始
时怀有敌意的人，只要抱着真实和诚意去接触，就一定能换来好意；人际关系是人与人之间的沟通，
是用现代方式表达出《圣经》中“欲人施于己者，必先施于人”的金科玉律；如果你把自己的思想隐
藏起来，却想去了解对方的一切，那是办不到的；昼去了解别人，而不要用责骂的方式；尽量设身处
地去想——他们为什么要这样做。
这比起批语责怪要有益、有趣得多，而且让人心生同怀有、忍耐和仁慈⋯⋯《卡耐基钻石典藏本：赢
得朋友》以通俗易懂的语言，生动形象的故事，为你解读人际交往的成功秘诀。
 这部书的目的，就是帮助你发现潜伏在你身心的那些你习惯地不加以利用的能源——开展它、利用它
——那些是你孕育在身心，尚未利用的财富! 预料你读完《卡耐基钻石典藏本：赢得朋友》的前三节
后，如果遵照去做，一定可以大大增进你处世待人的本领。
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作者简介

作者：(美)戴尔·卡耐基 译者：陈宏卡耐基20世纪最伟大、最著名的人际关系学家与成人教育学家。
美国《时代周刊》曾这样盛赞他：“也许除了自由女神，他就是美国的象征。
” 　　他的主要代表作有：《语言的突破》、《赢得朋友》、《人性的优点》、《美好的人生》、《
处世的艺术》、《伟大的人物》和《影响力的本质》、《林肯传》、《大风雪》等。
这些书出版之后，立即风靡全球，先后被译成几十种文字，被誉为“人类出版史上的奇迹”。
而《赢得朋友》是他在美国最受关注和畅销的著作。
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书籍目录

自序1．与人相处的基本技巧　如果想要采蜜，就别踢翻了蜂房　给他人以自重　要想钓到鱼，先要
知道鱼要吃什么2．如何使人喜欢你　让你到处受欢迎的方法　微笑能给人最佳的第一印象　千万别
忘记他人的姓名 　拥有良好而得人好感的谈吐　迎合他人的兴趣　让他人感到自己重要3．成为领导
者——如何使人信服你　你不可能在争辩中获胜　如何避免去树敌　如果错了，当即承认　友善地对
待他人　让别人说“是”　尽可能让对方多说话　别将自己的意见强加于人　善于从他人的角度考虑
问题　同情并了解他人的欲望和需要　激发他人去产生高尚的动机　戏剧性地表现自己的意图　无计
可施时，试试提出一个大挑战4．如何更好地说服他人　如果你必须批评，以称赞和欣赏为开端　间
接委婉地指出他人的错误才不致招怨　在费}圣他人之前，先说出你自己的错误　没有人喜欢被人命令
　顾全他人的面子　激励他人获得成功　给人一个美名让他努力去保全　鼓励更易使人改正错误　使
人们乐意做你所要的事　创造奇迹的信件5．如何使你善于辞令　用自信心换取听众的信任　装作不
害怕，让自己出丑　用热诚打动听众　声调与音量要合适　把内心的情绪爆发出来　不要勉强装得幽
默
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章节摘录

　　林肯在伊利诺伊州的春田镇当过见习律师后，仍然喜欢偶尔在报上公开抨击反对者。
其中，有封信所导致的后果，使他刻骨铭心，无法忘怀。
1842年秋天，他又写文章讽刺一位自视甚高的政客詹姆士·席尔斯。
他在《春田日报》上发表了一封匿名信嘲弄席尔斯，全镇哄然引为笑料。
自负而敏感的席尔斯当然愤怒不已，终于查出写信的人。
他找到林肯下战书要求决斗，林肯不喜欢决斗，但迫于情势和为了维持荣誉，只好接受挑战。
他有选择武器的权利，由于手臂长，他选择了骑兵的腰刀，并且向一位西点军校毕业生学习剑术。
到了约定日期，林肯和席尔斯在密西西比河岸碰面，打算一决生死。
幸好在最后一刻有人阻止他们，才终止了决斗。
这是林肯终生最惊心动魄的一桩事，也让他懂得了如何与人相处的艺术。
从此以后，他不再写信骂人，也不再任意嘲弄人。
也正是从那时起，他不再为任何事指责任何人。
南北战争期间，林肯好几次调兵遣将，更换波多马克军的将领——马克克兰、波普、伯恩赛德、胡克
和米地——但是这些将领接二连三出错，几乎使林肯陷入绝境。
全国有半数人无情地指责林肯用人不当，但林肯“毫不怨天尤人，宽容地保持缄默”。
他最喜欢的一句名言是：“你不论断别人，别人就不会论断你。
”当时，林肯夫人极力谴责南方人。
林肯却回答：“不用责怪他们，同样的情况换上我们，大概也会如此。
”1863年7月1日到3日，盖茨堡战役打响了，到了7月4日晚上，李将军开始向南方撤退。
当时乌云密布，接着暴雨倾盆而下。
李将军带着败兵逃到波多马克河边，只见前方是高涨的河水，后方是乘胜追击的政府军，李将军进退
无据，陷入了绝境。
林肯知道后，认为这是大好良机，只要打败李将军的军队，战争很快就可以结束了。
于是，他满怀希望地下了一道命令给米地将军，要米地将军立刻出击李将军，不用召开紧急军事会议
。
林肯不但用电报下令，并且另派专差传讯，要米地马上行动。
米地将军有没有马上行动呢？
正好相反。
他完全违背林肯的命令，先行通知紧急军事会议，接着迟疑不决，故意拖延时间，用尽了各种借口，
拒绝攻打李将军。
最后，水退了，李将军和军队越过波多马克河，顺利南逃。
林肯勃然大怒，“这是怎么一回事？
”林肯对着儿子劳勃特咆哮，“老天，这究竟是怎么回事？
他们就在伸手可及的地方，只要我们伸出手，他们必定跑不掉的。
难道我说的话不能让军队移动半步？
在这种情况下，什么人都可以打败李将军，就算是我也可以让李将军俯首就擒。
”在极端失望的情绪中，林肯坐下来给米地写了一封信。
这时林肯的言论措词已经比以前要保守自制。
所以，这封写于1863年的信，已表达了林肯内心的极端不满。
亲爱的将军：我不相信你对李将军逃走一事会深感不幸。
他就在我们伸手可及之处，而且，只要他就擒，再加上我们最近获得的胜利，战争即可结束。
现在，战争势必延续下去，上星期一你不能顺利擒得李将军。
如今他逃到波多马克河之南，你又如何能保证成功呢？
期盼你会成功是不明智的，而我也并不企盼你能做得更好。
良机一去不复返，我实在深表遗憾。
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你以为米地将军读了这封信之后，会有什么表示？
令人意外的是，米地将军从没有读过这封信，因为林肯并没有把这封信寄出去。
这是林肯去世后，别人在他的文件中发现的。
“我的猜测是⋯⋯这仅仅是我的猜测⋯⋯”林肯在写完这封信之后，望着窗外，心里想，“慢着，也
许我不该这么性急。
坐在安静的白宫里发号施令很容易，如果我身在盖茨堡，像米地一样每天看见许多人流血，听见许多
伤兵哀嚎，也许就不会急着要攻打敌人了，如果我的个性像米地一样畏缩，大概也会做同样的决定吧!
无论如何，现在木已成舟，把这封信寄出，除了让我一时觉得痛快以外，没有别的用处。
米地会为自己辩解，会反过来攻击我，这只有使大象都不痛快，甚至损及他的前途，或逼他离开军队
而已。
”于是，林肯把信搁到一边，惨痛的经验告诉他：尖锐的批评和攻击，都是没有任何效果的。
西奥多·罗斯福说，在他的总统任期中，凡是遇到难以解决的问题，就会望着挂在墙上的林肯像自问
：“如果林肯处于我的情况，会怎样解决这个问题？
”每当我们想指责他人的时候，请从口袋里拿出一张5美元的钞票，望着上面的林肯头像，问自己：
“如果林肯碰到这个问题，会如何解决？
”我年轻时，总喜欢让别人留下深刻印象，所以写了一封可笑的信给理查德·哈丁·戴维斯。
他当时刚出现在美国文坛上，颇引人注目。
那个时候，我正在为一家杂志撰文介绍作家，便写信给戴维斯，请他谈谈他的工作方式。
在此之前，我曾经收到一个人寄来的信，信后附注：“此信乃口授，本人并未过目。
”这句话给我留下很深的印象，当时认为此人显得忙碌而又具重要性。
于是，我在给戴维斯的信后也加了这么一个附注：“此信乃口授，本人并未过目。
”实际上，我当时一点也不忙，只是想给戴维斯留下较深刻的印象。
戴维斯根本不劳心费力地写信给我，只把我寄给他的信退回来，并在信后潦草地写了一行字：“这更
增添你恶劣的作风。
”的确，我弄巧成拙，受这样的指责并没有错。
但是，我难免觉得恼羞成怒，甚至10年后我获悉戴维斯过世的消息时，第一个念头仍然是——我实在
羞于承认——我受到的伤害。
以后，假如你想引起一场令人至死难忘的怨恨，只要发表一点刻薄的批评即可——无论我们自认为这
种批评有多么公正。
让我们记住，我们所相处的对象，并不是绝对理性的生物，而是充满了情绪变化、成见、自负和虚荣
的人类。
批评人是危险的导火索，一种能使人自尊的火药库爆炸的导火索。
这种自尊的爆炸，有时能置人于死地。
如果你要激起他人的一腔仇恨，使他痛恨你10年甚至持续到死，倒可以放任地对他做出具有刺激性的
批评。
英国文学史上很有名的小说家托马斯·哈代曾因受到苛刻的批评而放弃写作，另一位英国诗人托马斯
·查特敦年轻的时候并不圆滑，但后来却变得富有外交手腕，善于与人相处，因而成了美国驻法大使
。
他的成功秘诀是：“我不说别人的坏话，只说人家的好处。
”只有不够聪明的人才批评、指责和抱怨别人——的确，很多愚蠢的人都这么做。
但是，善解人意和宽恕他人，需要有修养自制的本事。
托马斯·卡莱尔说过：“伟人是从对待小人物的行为中来显示其伟大的。
”　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　这书中所告诉你的原则，必需出自由衷才会有效果出现。
我不希望人们用奸诡的骗术，去欺骗人家；而我所讲的，只是一种新的生活方式。
　　——戴尔·卡耐基
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编辑推荐

　　想交朋友，就要先为别人做些事——那些需要花时间、体力、体贴、奉献才能做到事；即使开始
时怀有敌意的人，只要抱着真实和诚意去接触，就一定能换来好意；人际关系是人与人之间的沟通，
是用现代方式表达出《圣经》中“欲人施于己者，必先施于人”的金科玉律；如果你把自己的思想隐
藏起来，却想去了解对方的一切，那是办不到的；昼去了解别人，而不要用责骂的方式；尽量设身处
地去想——他们为什么要这样做。
这比起批语责怪要有益、有趣得多，而且让人心生同怀有、忍耐和仁慈⋯⋯本书以通俗易懂的语言，
生动形象的故事，为你解读人际交往的成功秘诀。
　　这部书的目的，就是帮助你发现潜伏在你身心的那些你习惯地不加以利用的能源——开展它、利
用它——那些是你孕育在身心，尚未利用的财富！
 预料你读完本书的前三节后，如果遵照去做，一定可以大大增进你处世待人的本领。
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