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安德鲁 卡耐基（

简 介

安德鲁 卡耐 岁的时候他跟随他的基出生于苏格兰，

家庭一起移居到了美国。人们对他的评价是“一个举止傲

慢，容易冲动，为人热情、忠诚而又精明的理想主义者”。

他最初当了一名锭子工，每周的薪水只有 美元。在

岁的时候，他成为宾夕法尼亚州铁路上的一名电报员，在那

里他一呆就是 年。此后他投入自己所有的资产建立凯斯

通桥梁工程公司，并极具眼光地展望到钢铁桥梁业具有不可

限量的前景。于是他开始专门致力于钢铁生产行业，成为美

国的钢铁大王。后来他还收购了一家石油公司、一条铁路，

并购买了大量的汽船。在 年的时候，他将自己建立的

卡耐基钢铁公司以 亿美元的价格卖掉，此时卡耐基钢铁

公司生产的钢铁已经占全美钢铁销售总量的

卡耐基将自己的成功归因于自己周围所有人的共同努

力。他曾经为自己的墓碑写过墓志铭，在上面他是这样写

的：“这儿躺着的是一个这样的人，他深谙如何将自己周围

的人变得比他自己更加聪明。”无论是在他生前还是在他死

后，人们对他的评价都是褒贬不一，有的人称他为暴君，而

有的人则称他为圣人。作为一个商人，卡耐基对于与竞争对

手进行谈判协商的概念是对方必须完全妥协。而作为一个雇

主，他则挖空心思地从工人身上赚取每一分能够落到自己腰
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包里的钱，而他给工人与雇员的工资简直可以用这样一句话

来形容：大钱你别要，小钱要归我。在 年霍穆斯德钢

铁工人大罢工时，卡耐基远在苏格兰，但他雇佣了 名平

克顿警卫，试图镇压工人的罢工。这场劳资间的冲突最终发

展成为血腥的武装冲突，在卡耐基的历史上留下了极其不光

彩的一页。

尽管如此，许多人仍然把卡耐基看作是一位圣人，因为

在他临死前他将 亿美元捐献给了慈善机构，捐助了

个教会机构。卡耐基同洛克菲勒两个人是美国最早赞

助慈善事业的人。同时，卡耐基十分关注青少年教育事业。

他不仅捐助了大量的图书馆和高等学府，而且亲自积极地著

书立说，就各种社会问题发表自己的看法与见解。本篇“通

往商业成功的道路”是他在匹茨堡加里工商大学发表的一篇

演说稿。在这篇犀利尖刻的演讲稿中，卡耐基阐述了他提出

的著名的理论：“为维护上司利益勇于不断地违背上司命

令。”同时在这篇文章中他还着重强调了独立采取行动的重

要性。
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安德鲁·卡耐基的金言妙语

刀争上游的人就必须干出一些非同寻常的事情

来，而且要超出自已的专业领域之外。他此须想方

设法引起别人的注意。

尽你最大所能超越你的上司，而且要在尽可能

短的时间内做到这一点。如果他是一个合格的上司

的话，他就不会讨庆或是反对你的做法；如果他阻

挠你这么做的话，他就不值是你再为他效劳——尽

早离开他，哪怕会有一点暂时的牺牲和损失也在所

不惜。然后去寻找一个真正能够欣赏你才华的上司。

智慧与才华永远都是大受欢迎的．你要埋下这

样的种子等待它生根发芽，不断地成长。不要将你

的智慧与才华这些商品囤积超来，你能够卖出的智

慧与才华越多．你能够索要的价格就会越高。

人们常说“不要把你所有的鸡蛋放在一个篮子

里”．这句话完全不对。我要告诉像们的是．要把你

所有的鸡蛋放在一个蓝子里．而且要紧紧地盯住这

个篮子。
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通往商业成功的道路

安德鲁 卡耐基

现在让我来告诉你们成功的诀窍。关键只有一点，不要

问这样的问题：“我能够为我的老板做什么？”而是要问，

“我能够做什么？”能够勤勤恳恳、一丝不苟地完成交给你的

任务当然好，但是在这种情况下你所得到的评价仅仅是你当

前的任务完成得非常不错、尽善尽美，所以你最好一直这么

做下去。可是，年轻人，仅仅这样是远远不够的。对于未来

的合伙人而言，你仅仅能够做到这一点是绝对行不通的。你

的能力必须能够远远超出这些。在我们的社会中有职员，有

书店管理员，有出纳员，有银行出纳，但是他们可能一辈子

都呆在自己的岗位上，自始至终兢兢业业地完成着自己的任

务，没有任何的改变。

然而力争上游的人就必须干出一些非同寻常的事情来，

而且要超出自己的专业领域之外。他必须想方设法引起别人

的注意。要做到这一点，每个人都有不同的方法和途径。对

于一个运输公司的职员来说，可能他会在一张与他没有任何

瓜葛的发票上发现有差错；而对于一个主管过磅称重的小职

员而言，也许他会因为怀疑计量工具的准确性而提出质疑并

进行修正，从而为公司挽回巨额的损失，尽管计量工具的准



第 7 页

确性属于总机械师的职责范围。对于一个送信的小伙子来

说，他可能为了满足客户的需要让他的客户满意而做一些远

远超出他职责范围之外的事情，但这也许会为他未来能够得

到提拔与晋升撒下希望的种子。社会服务的职位不分高低，

无论你身处哪一行哪一业，都不要因为自己的职位低微卑贱

抑或是自己身居高位而放弃追求前进。任何有能力有抱负的

青年都应当时刻准备着证明自己的能力，证明自己的价值，

证明自己是值得肩负更大的使命的。同样不能忽视的是，要

显示出你坚定的决心，决心力争有朝一日出人头地。如果有

一天在你自己的部门之内，你的上司吩咐你去完成一项任务

或是让你传达某些命令和指示，而你却发现这样做会大大不

利于公司的利益，那么你的机会就来了。理直气壮地站起

来，说出你的想法。大胆地说出来，并将你的道理和原因头

头是道地分析出来，让你的上司明白，当他的意志与命令在

其他事情上畅通无阻之时，在他以为你们在刻板地执行他的

命令、昏昏欲睡之时，你一直都在斟酌考虑，考虑怎样做才

能够更好地维护公司的利益，维护他的利益。你的道理也许

是对的，也许是错的。无论对与错，你已经赢得通向成功的

第一个必要条件，因为你已经引起了你的上司的注意。你的

上司就会意识到，这个人不是一个单纯为了薪水而兢兢业业

劳作的机器，而是一个能动的人；他不是一个头脑简单的雇

员，仅仅满足于付出大把的劳动时间又因此而拿到高额的薪

水回报，而是一个乐于工作之外也处处留心，不停地钻研自

己业务的人。像这样的一个职员就会不可避免地受到上司的

青睐，上司会留心观察你，对你的表现颔首称赞。过不了多
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久，你就会发现，上司会就你的职责范围内的业务征求你的

意见和建议，而你给出的建议如果十分合理可行的话，上司

可能就一些超出你职责范围之外的问题征求你的建议。这就

意味着一种合作关系正在逐渐形成。即便这种合作关系不是

与你的上司之间，也会是在你与其他的人之间的一种合作关

系。在这种情况下，你的一只脚已经踏上了向上攀登的梯子

的第一级，你是否能够沿着梯子一步一步往上攀登就全在于

你自己了。

你可能经常会听到一句别人常说的道理：“如果你没有

完成上司的任务，最好的办法是循规蹈矩，乖乖听从他的命

令。”我要告诉你的是，这样做是错误的。这是一种错误的

说法和做法。在你前进的路上没有固定的规律可循，没有必

须遵守的规则不可以打破。要为维护上司利益而勇于不断地

违背上司命令。一个人如果不能够勇于时时打破原有的陈规

旧俗和条条框框，勇于制定新的规则，他就永远不可能成为

一个非凡的人。固有的规则与条条框框只适合那些没有远大

志向的庸人，你要时刻记得你是注定要成为别人上司的人，

你注定要成为一个发出命令的人，成为一个不遵循别人指定

的规则、不遵守别人命令的人。一旦你确信你所做的决定将

有利于维护你公司的利益和你的老板的利益，确信你这样做

的结果是什么，确信你会勇于也乐于承担责任的话，你就不

要再犹豫彷徨，徘徊不定，放手去做吧。只有你确信你所在

部门的业务比你老板所经营的要远远好得多的时候，你才有

可能成为一个好的合作伙伴。一旦你有机会单独采取独立行

动，就要积极地、不遗余力地向他展示出你的才华与能力将
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会给公司带来什么样的利益与好处，并且要告诉你的上司，

你早就预料到了会产生这样的结果，向他证明他发出的指示

与命令是多么的愚蠢和错误。尽你最大所能超越你的上司，

而且要在尽可能短的时间内做到这一点。如果他是一个合格

的上司的话，他就不会讨厌或是反对你的做法；如果他阻挠

你这么做的话，他就不 尽早立刻离开值得你再为他效劳

他，哪怕会有一点暂时的牺牲和损失也在所不惜。然后去寻

找一个真正能够欣赏你的才华的上司。在卡耐基公司里，我

们年轻的合作伙伴们就是这样来展示自己的能力与才华，赢

得自己前进的动力的。他们向我们展示出的比我们对于自己

所要做的事情和所要求的结果所知晓的，几乎要多出一半。

他们其中有些人在某些情况下的做法是如此的果断和勇敢，

看起来似乎不是我而是他们拥有这家公司，而我则像一个愚

昧无知、傲慢十足的纽约人一样对着自己其实一窍不通的事

情指手画脚。当然了，他们现在就不会像原来那样手脚受到

很大束缚了，因为他们现在已经成为了真正的老板和上司，

因为他们正是我们公司需求的那一类人才。

未来的合作伙伴，未来的百万富翁脸上都没有什么明显

的标志，也没有什么能够显示他们将来一定是高人一等的

人。但是，这些人一定是那些进项与收入永远大于消费与支

出的人。这样的人在很早的时候就开始积蓄自己的钱，可以

说，在他刚刚开始赚第一分钱的时候他就开始存钱了。无论

你能够存起的钱有多么的少，也要坚持把它存起来。然后开

始谨慎地进行投资。你不一定非得把这些钱投资在证券上，

但是你所投资的方面必须是你有足够的理由认为你这笔钱在
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此所进行的投资是有极好的回报的。要记住，永远不要冒险

把钱当作赌注一样压在赌博上。终会有一个千载难逢的机会

出现在你的面前，你可以大胆地进行投资了。你积蓄的那一

丁点儿钱可能由此为你打下了坚实的基础，它所带来的结果

可能是你所始料不及的，它所带来的回报甚至会让你大吃一

惊。商业投资者一般都十分信任能够节约自己每一分钱的年

轻人。因为你一点一滴的积蓄可能由此而产生的结果是你会

美赢得 美元，而有了这 元，冥冥之中那点石成金的

迈达斯国王就会帮助你赚 美元，而你的这得 美元

就会又生成 美元，你最初那少得可怜的资本就这样不

断地发展壮大起来。你的上司真正需要的并不是你为他赚取

的那些有限的资本财富，而是一个像你这样能够证明自己是

一个有商业潜质的人，因为你有创造资本财富的习惯。而以

各种可能创造资本财富的最佳方式里面，最好的方式就是通

过调整你的这种习惯适应他的方式。先生们，所有的这一切

都是由于你所积蓄的第一个 美元而产生的。所以，现在

就行动起来，积蓄点什么吧。未来的百万富翁是那些能够像

蜜蜂一样善于从不同的花朵上采集花粉来酿造蜂蜜的人。

当然，我们还要看到，我们不应该仅仅局限于积蓄钱财

和资本，我们应当有比这更高更远大的目标。将单纯地获取

财富和资本作为最终的目标是极端可耻的。让我这样来想

吧，你不停地积蓄自己的财富和资本，不停地渴求更多的财

富，这只能作为一种手段，而不是作为一种目的。你可以通

过这种手段和方式来积蓄财富，从而为你同时代的同胞们做

一点有益的事情。但有一条规则要时刻牢记，时刻遵循，那
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就是，永远不要让你的支出大于你的收入。

你可能年复一年地在一个低等的职位上徘徊，于是你就

开始变得不耐烦起来，或者变得消沉低落，感觉倍受冷落打

击。毋庸置疑，在目前这样一个商业吸引了越来越多人注意

的社会环境里，对于一个没有任何货币资本的年轻人来说，

要开创他自己的事业是极其艰难的，更何况是在这样一个必

须有巨额资本才能够立足的大都市里，其困难程度就又加深

了一步。然而，我仍然想告诉你们，有一点你们会感到振奋

鼓舞，那就是，在这个世界上没有哪一个国家能够像美国一

样能够让所有精力充沛、才华横溢的年轻人有机会充分地展

示自己，奋力向上攀登，也没有哪一个城市能够像美国的城

市一样能够给雄心勃勃的青年在最高层留有充分发挥自己的

空间。可以这么说，即使市场的需求只是精明强干的一流书

店管理员，这也永远不可能得到满足。（在此请大家注意我

所使用的形容词）这里的供求关系从来就没有平衡过。年轻

人总是在找各种各样的理由，在不停地抱怨说，他们之所以

失败主要原因是由于他们所处的环境和当时的情况十分地特

别，在那种情况下任何人的成功都是不可能的。甚至根据一

些人的说法，他们从来都没有碰到过一个机会。可是，我要

说，这纯粹是一派胡言。从来不可能有这样的年轻人，只要

他曾经有过工作的经历，曾经受雇于某一家公司的话。在他

的生活中就不可能从来都没有任何一丁点的机会，也不可能

从来就没有碰到过一个极好的时机。事实上，任何一个人在

他踏人工作岗位的第一天起就在他的顶头上司头脑中留下了

一个印象，上司就会对他进行评价。等过一段时间，如果这
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个年轻人是一个德才兼备的人才的话，公司的董事会就会对

他进行全面的评估，反复地权衡分析他是否有能力，是否诚

实可靠。他的习惯、他的关系、他的品行以及他的性格脾气

都会在评估分析的范围之内。如果说这个年轻人从来就没有

过任何的机会，那只能说明经过他的上司与老板一再地分析

与评价，发现他缺乏必要的素质与能力，认为他不值得公司

与他建立更加密切的关系，因为他们通过这个年轻人的一些

令人讨厌的行为举止、习惯和社会关系看出了这一点，而这

个年轻人却以为自己的上司非常的愚蠢，没有看到这些。

还有一类年轻人，他们把自己的失败归咎于自己的上司

总是提拔那些他偏爱的人或者是与他有关系的人。他们还振

振有辞地说自己的上司不喜欢比自己更聪明更能干更有能力

的人，他们总是设法挫败那些雄心勃勃的年轻人的锐气，看

到这些年轻人在自己的手下乖乖听命时便洋洋得意。其实根

本不会存在这样的事情。事实正相反，再没有比找不到合适

的人来填补职位空缺更让人心焦的事情了，也没有人会比老

板更加渴望能够找到这样的人了。目前在匹茨堡没有一家公

司不是在到处不停地寻求商业奇才，他们会告诉你说目前市

场上始终都最为缺乏的商品就是这样的人力资源。智慧与才

华永远都是大受欢迎的，你要埋下这样的种子等待它生根发

芽，不断地成长。因为这样的一种商品无论你积蓄多少，在

这儿都会有最好的市场。不要将你的智慧与才华这些商品囤

积，你能够卖出的智慧与才华越多，你能够索要的价格就会

越高。与种植燕麦相比，它们可能不会像燕麦一样，永远都

会保证你大丰收，但是它们比起种植燕麦的优点来就是你永
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远都不用为找不到市场而发愁。在碰到任何生意时，只要是

合法的，你都要毫不犹豫地放手去做，因为当时在美国没有

什么生意可做。不要考虑结果是什么，也许你为此付出了不

懈的努力，投入了前所未有的精力。而这样的生意结果也许

是这个勤勉能干的人付出了自己所有的资本都没有得到任何

的回报。各行各业都会有自己的萧条时期，都会有特定的衰

落时期，在这个时期内制造商和贸易商都会经受严峻的考

验。在这个时期内，工厂要照常运转，即使不能赢利，甚至

是在亏损生产，因为只有这样才能够使整个公司和工厂的员

工得以保住工作饭碗，使他们能够齐心协力，让自己的产品

始终在市场上占有一席之地。从另一方面说，任何能够满足

人们的需求的制造业和贸易最终也应该是赢利的，前提是你

能够合理经营。

接下来我要说的就是成功的首要条件了，这是最大的秘

密所在：将你所有的精力、所有的思想、还有所有的资金都

集中投入到你所从事的一件事情上去。你开始在某一个行业

中起步，慢慢地努力在这一行业中站稳脚跟，然后奋力向

前，争取成为这个行业的佼佼者；你要听取并接受每一种可

能有利于改进自己完善自己的方法，使用最先进的机器，尽

你最大可能了解你所从事的这一行业，争取做到了如指掌。

有些人失败的主要原因就在于他们分散了自己的资金，

这也就意味着他们同时也分散了自己的精力。他们将自己的

资金或是投资在这里或是投资在那里，要么投资在这一方

面，要么投资在那一方面，将自己的投资搞得到处都是。人

们常说“不要把你所有的鸡蛋放在一个篮子里”，这句话完
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全不对。我要告诉你们的是，要把你所有的鸡蛋放在一个篮

子里，而且要紧紧地盯住这个篮子。要四处看一看，不时地

保持警惕。这样做的人很少会失败，因为要看住一个篮子或

者是挎着一个篮子都是比较容易做到的。在我们这个国家中

人们却经常是尽力挎着好几个篮子，结果却打碎了大部分的

鸡蛋。想一想吧，如果一个人要挎三个盛鸡蛋的篮子的话，

他就得把一个篮子放在头上，而这个篮子在头顶上会很容易

摇摇晃晃，他走起路来就极有可能摔跤。现在许多美国商业

界人士所容易犯的一个错误就是他们没有将自己的精力与资

金集中在某一件事情上。

我再总结一下我刚才所讲到的几点：要有一个远大的目

标，向着最高处攀登；一定不要去酒吧喝酒；不要去沾烈性

酒，如果非要喝的话那只能是在你吃饭的时候；永远不要投

机；不要批准使用超过你现金余额的钱；把公司的利益看作

是你的利益；要为维护上司利益勇于不断地违背上司命令；

集中所有的精力与资金干好一件事情；将你所有的鸡蛋放到

一个篮子里，并且要紧紧地盯住它；让你的消费与支出永远

都低于你的进项与收入；最后一点，要有耐心，不要迫不及

待，不要焦躁不安，因为正如爱默生所说的那样：“除了你

自己之外，没有人能够欺骗你，将你阻挡在成功之外。”

对于那些生来一无所有的年轻人，我想向他们表示祝

贺。因为他们出生在一个令人荣耀的境地，这种环境注定了

他们必须孜孜以求、不懈地努力才能够改变自己的处境，才

能够出人头地。对于一个年轻人而言，他要挎的最重的篮子

莫过于一个盛满了各种证券的篮子。他通常会让这个篮子压
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得摇摇晃晃、站立不稳。在我们的这个城市里有无数的青

年，他们依靠自己的力量努力拼搏，站在了最优秀的人群的

前列，成为对社会有用的公民。他们无愧于授予他们的所有

荣誉。而大部分富豪的子孙们却难以抵制住先辈们留给他们

的一大笔财富的诱惑，沦落为对社会没有任何价值的寄生

虫。如果我能够选择的话，我宁愿给一个年轻人留下一些磨

难让他去承受、去磨砺，而不是留给他万能的金钱，让金钱

成为他的负担和重压。值得你们害怕的竞争对手不是来自这

个富有的阶层，不是你的那些富有的合作伙伴的后代子孙

们，你要时刻警惕的竞争对手是那些来自贫穷家庭的贫穷的

青年们，那些比你还要贫穷的青年人，他们的父母亲甚至没

有能力负担他们在这个学院里上一门课的费用，而你们却拥

有这个能够让你们在自己的同类中有了立于前排的决定性优

势。你们要重视这些看来不可能在你这一个职位上向你挑战

或是超越你的年轻人。不要轻视那些从普通的学校里走出

来，一头扎进工作中的年轻人，也不要轻视那些在办公室里

干诸如端茶扫地一类最低等的活的年轻人，他很可能就是一

匹黑马，你最好还是密切注意他，终有一天他会向你挑战

的。
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福马尔科姆 布斯（

简 介

他曾经在豪华奢侈的宴会上让声色犬马与正经商谈相互

交织，他曾经一度是伊丽莎白 泰勒的男友，他的生活方式

为各个擅长捕捉小道消息的小报提供了无穷无尽的花边新

闻；他那上亿美元资产的帝国还在不断地发展壮大着；然而

这个挥金如土的福布斯还是喜欢开玩笑地说他之所以能够像

现在这样生活，主要归功于“单纯说来就是一种叫做继承的

能力”。他当然是继承了他的老父博帝那过人的才智，但是

事实上他几乎是完全依靠自己的力量发展起来，取得了今天

骄人的成就。福布斯的勇气与才智在第二次世界大战的时候

开始崭露头角，他在当时的眼睛测试中依靠作弊而顺利地进

入了军中服役，在后来的作战中他在寻找一个迷路的小分队

时遭遇了敌人猛烈的炮火袭击，差一点失去了他的一条腿。

年他的哥哥布鲁斯去世以后他才只有在 开始接管了整

个家族的出版生意。他的说法是：“高层主管真正喜欢的是

做老板的那种快乐滋味，它就像是战斗一样，时时面临着挑

战。他们看上去就像是永远都不会被责任所压倒的一些自由

的灵魂。”

尽管当时的《福布斯》杂志根基还十分不稳定，这个新

上任的精力充沛、雄心勃勃的老板就开始发动了一场出其不

意的广告运动。那句广为流传的广告词由此诞生了：“福布
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斯是资本家的助手。”在标题的说明里，福布斯解释说，“这

只是一个幽默，但是它有自己深含的意思。而且在资本家这

个词几乎快要成为一个贬义词的时候我用这个幽默的说法为

它正了名。”这场广告战让他们的销售额迅速飞升，将他们

的主要竞争对手《财富》远远地抛在了后面。福布斯由此而

积聚的资金使得他富可敌国，他可以随心所欲地买一切他想

要的东西，无论是法贝热设计的复活节金蛋还是斐济的某一

个小岛。（他希望能够将岛上的人在一代人之中教会他们如

何将岛上的椰子换成信用卡。）

尽管福布斯是一个挥金如土的人，但他永远都是以事业

为中心的人。他的头脑具有极端的商业敏锐性，他曾经犀利

地指出：“在办公室里最有用的办公用具是废字纸篓。”在下

面我们摘选的两篇文章当中，读者可以发现不少类似幽默风

趣而又尖锐深刻的话语。这两篇文章是福布斯专门为他自己

在福布斯杂志上开辟的专栏所写的。他用极其直白的语言阐

述了取得成功的关键，告诉读者一些偶然间的失败有时并不

是一件坏事情。
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