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前言

在二十世纪的前三十五年里，美国出版界出版了逾二十万种形形色色的各类书籍。
然而，其中很多因内容沉闷乏味而滞销亏本。
“很多”？
是的，我说的是“很多”。
有这样一位书局总裁，其书局规模位列全球出版前茅。
他曾经向我承认，尽管已经在出版界摸爬滚打了七十五年，但该书局每出版八本书便有七本是亏本的
。
    那么，我为何草率地决定写书？
在书定稿付印之后，为何要劳你费神阅读？
    言之有理的疑问。
让我试着一一作答。
    1912年以来，我一直在纽约为商界和职场人士开设系列教育课程。
起初，我只是讲授演说技巧。
这些课程专为成年人设立，旨在通过实务操作培训，使他们在商务洽谈及众目睽睽之下能够清晰、有
条理地思维，泰然自若、高效地表达。
    寒暑更迭，岁月如梭。
渐渐地，我强烈地意识到，不仅需要给予这些成年人演说方面的培训，更需要授予他们日常商洽及社
交方面与人和睦共处的技巧。
    同时，我也逐渐意识到自身亦需要这方面的训练。
回首往昔，我震惊于自身沟通技艺的频频缺失。
我多么希望二十年前自己手中就拥有关于理解和沟通的一本书呀！
那该是一个无价之宝！
    与人打交道或许是你所面临的最大问题，尤其是当你正处于商务交往之际。
的确如此。
其实，无论你是家庭主妇、建筑师，还是工程师，你都面临着这一棘手的难题。
数年前，我们在卡耐基基金会的赞助下进行过一项调研，调研揭示了一个重大发现，而该发现在其后
由卡耐基技术学院进行的后续研究中得以证实。
那就是，即使在这样一个工程技术领域，一个人大约15％的金钱收益倚赖于他的技术知识，而约85％
的收益要倚赖于人际沟通，即其人格魅力和领导才能。
    数年来，在每一个培训季，我都在费城的工程师学会及美国机电工程学院纽约分校开办课程，总计
逾一千五百人全程跟进了我的课程。
他们之所以前来听课，是因为经过数年的观察和实践之后，他们终于明白了这样一个道理：在工程领
域的高薪人士，往往并非那些专业知识渊博之人。
例如，人们可以极低的工钱聘请到技工、会计、建筑设计人员；但是，只有这样一种人才具备获取高
薪的资格：专业技术，外加准确表达思想的能力、领导才能，以及激发众人热情的能力。
    约翰·D.洛克菲勒在其鼎盛时期曾说过：“如果将沟通能力比作诸如糖果或咖啡等可购商品，我愿
意为此能力支付更多的金钱，比任何商品都更多的金钱。
”    难道你没有设想过，每一所学院都应该开设拓展这一价值不菲的能力的课程？
但是，直至我着手著述之际，我才想到要为成年人开设这一实用课程。
    芝加哥大学及全美教会学校联盟曾作过一项调查，探究成年人所期冀学到的东西。
    该调查花费两万五千美元，历时两年。
调查的最后阶段在康涅狄格州的梅里登进行，那是一个典型的美国城镇。
该镇的每一位成年人均接受了调查访问，并回答了一百五十六个问题，诸如：你的职业？
你的学历？
你如何打发空闲时光？
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你的收入？
你的爱好？
你的抱负？
你的困扰？
你最乐意学习的科目？
等等。
调查显示，健康是人们首要关心的议题，其次是该如何理解他人、该如何与他人和睦共处；该如何影
响他人、该如何赢得他人对自己思维的认同；等等。
    于是，调查委员会决定在梅里登为成年人开设这类课程。
他们不遗余力地搜寻相关的实用教材，结果一无所获。
最后，他们求助于一位在成人教育方面的杰出行家，他的回答是：“没有！
我知晓那些成年人所需，但针对他们需求的书籍尚无人撰写。
”    以我自身的阅历判断，我知道此言一点儿不假；我自己也始终在搜寻这样一本有关人际关系的实
用手册。
    既然此类书籍稀缺，故而，我试图为自己的课程撰写这样一本书。
此书与你相见了，希望你喜欢它。
    我为此书的撰写作了充分的准备。
我阅读了所有相关的资料、报刊的专栏、杂志的文章、家庭案例的记录、古代哲人的文献，以及当代
心理学家的论文。
此外，我还聘请了一名训练有素的研究员。
他耗时一年半在各类图书馆查阅我没有翻阅过的文献资料，从中总结出历史上的伟人们与他人的相处
之道。
这其中包括：心理学泰斗们的宏篇巨著、汗牛充栋的杂志文章和人物传记。
我们阅读了从尤利乌斯·恺撒，到托马斯·爱迪生等众多伟人的传记和生平故事。
我清晰记得，仅仅是西奥多·罗斯福的传记，我们就读了一百多本。
我们下定了决心，要不惜一切代价，争分夺秒地去挖掘史上每一条实用的与人相处之道。
    我本人亲自访问了好些成功人士，他们当中有些赫赫有名。
例如：发明家马可尼、爱迪生；政坛领袖富兰克林·D.罗斯福、詹姆斯·法利；商界精英欧文·D.扬
；影视明星克拉克·盖博、璧克馥；以及探险家马丁·约翰逊等。
我试图从访谈中探索、推敲出他们的交际技巧。
    从所有这些资料中，我总结出一份简短的讲稿，名为《如何赢得朋友与影响他人》。
的确，起初的讲稿较短，但很快它就演变为长达一个半钟头的演说辞。
有好些年了，在每个春、夏、秋、冬，我都会在纽约的卡耐基学院向成年人宣讲。
    在宣讲的同时，我极力要求我的学员在商洽和社交活动中检验我的理论，并且要求他们将自身的体
验和学习进展带回到课堂里和同学们分享。
这是多么有趣的课外作业呀！
这些渴求自我提升的学员们被这种新型的实证性检验迷住了。
这是史上首个、也是唯一一个成人人际关系实验场。
    此书的诞生非同寻常。
仿如孩童的成长，此书的成长和完善，依赖于那个广阔的实验场，源于成百上千成年人的真实体验。
    数年前，我们只是将一些处事原则印在如明信片大小的小卡片上。
之后，我们制作了较大一些的卡片，继而是小手册、系列袖珍小册子，每一次印刷都会有内容的添加
和版面的扩大，经由十五年的实证和调研，此书终于问世了。
    书中所列的原则远非理论或推想，它们是魔幻的箴言。
我已经目睹了好些人在运用这些原则之后他们人生的革命性转变。
    例证之一：旗下雇有三百一十四名员工的老板聆听了其中一门课程。
此前，他总是无缘无故喋喋不休地批评、责骂他的员工。
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培训结束之后，他完全改变了他的人生哲学。
现在，他的员工焕发出一种全新的忠诚，整个企业洋溢着热忱和团队合作精神。
他那三百一十四名“敌人”现在转而成为他三百一十四个好朋友。
在一次班级演说中，他自豪地说：“过去，当我走过办公楼时没人和我打招呼，员工们看到我走近时
总是转移视线；但是现在，他们都成了我的好朋友，连守门人都直呼我的名字呢。
”    这位雇主赢得了更多的利润、更多的闲暇；而意义更为深远的是，无论是在工作还是在家中，他
都找到了更多的幸福和快乐。
    无以计数的销售人员，通过实践这些原则促进了他们销售业绩的大幅度增长。
这当中的许多人已经开设了新的银行账户，这可是他们曾经苦苦追求而碌碌无功的呀。
一位行政主管说，正因为运用了这些原则而得以大幅加薪。
有位费城煤气公司的行政主管，由于其争强好斗的个性和领导能力的低下，在六十五岁之际还要受到
严厉批评和降职处分的警告。
培训课程不仅使他免于降职，反而得到晋升和加薪。
已经记不清有多少次了，夫妻们在参加培训结业晚会上告诉我：自从他们的丈夫或妻子参加完课程培
训之后，他们的家比以往温馨多了。
    人们常常惊讶于他们自身的进步，所有这一切恍如魔法。
有些时候，因为他们无法忍耐那四十八个小时的等待，出于激情，他们会在星期天就直接把电话打到
我家，汇报他们参加培训之后所取得的进步。
    有那么一个人，由于激动于课堂中有关这些原则的讨论，他和学员们在家中讨论至深夜。
凌晨三点，其他学员都回家了，可他仍旧无法入睡。
他震惊于自己的过往失误，更是激动于其眼前所呈现的那个全新而丰富的世界。
当晚，他无法入眠，在此后的夜晚亦是如此。
    他是谁？
一个天真无邪之人？
一个对所有新理论全盘接受的初学者？
不是，绝对不是。
他是一位专事艺术品交易的商人、交际场中的花花公子；他毕业于欧洲两所大学，能够流利地运用三
种语言。
    正当为此书写序之际，我收到了一封德国教师的来信。
此人系出名门，其历代前辈都是职业军人。
信函是在横渡大西洋的游轮里写就的。
他在信中叙说了运用这些交际原则的情况，从字里行间可以看出，他对待这些原则如宗教信仰般虔诚
。
    还有一个人，他是位老纽约，哈佛毕业生，一家大型地毯制造厂的富有业主。
他说，较之四年同类科目的大学课程，这十四周有关人际交往艺术的培训课程使他受益更甚。
荒唐吗？
可笑吗？
奇异吗？
当然，你有权以其他形容词来取代他的感言。
我只不过是不加任何评论地向你汇报1933年2月23日（星期四）在纽约耶鲁俱乐部的一次聚会，这位举
止保守而事业卓越的哈佛毕业生，向在座的近六百人说出了以上感言。
    哈佛大学著名的威廉·詹姆斯教授曾说：较之于我们应该成就的，我们的意识仅觉醒了一半。
我们仅仅在运用自身心智和体能的一小部分。
广义上来讲，人类个体远未超越其极限。
个体拥有各式各样的能量，可他却对此司空见惯，疏于运用。
    这就是你“司空见惯，疏于运用”的能量！
本书旨在助你寻回并拓展这些蛰伏着的、未被启用的潜在财富，并且祝愿你从中获益：    前普林斯顿
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大学校长约翰·G.希本说过这样的话：教育的宗旨就在于获取应对形形色色生活的能力。
    如果，在你阅读完本书的前三章之后，你还不能够较以往更胜一筹地应对生活，那么，就你个人而
言，我可以说，此书彻底失败，毫无意义。
因为，如赫伯特·斯宾塞所言：“教育的终极目标不是知识，而是行动。
”    而阅读此书的目的，就是需要你付诸行动。
    戴尔·卡耐基    1936年
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内容概要

　　《人性的弱点》主要讲述如何构建成功的人际关系，主要包括商务沟通和与人交往的策略，以及
如何处理好与家人的关系，从而为你事业的成功打下良好的基础。
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作者简介

　　戴尔·卡耐基（Dale
Carnegie，1888年11月24日－1955年11月1日)，被誉为是20世纪最伟大的心灵导师和成功学大师，美国
现代成人教育之父，20世纪最伟大的心灵导师，美国著名的人际关系学大师，西方现代人际关系教育
的奠基人。
美国人戴尔·卡耐基利用大量普通人不断努力取得成功的故事，通过演讲和书唤起无数陷入迷惘者的
斗志，激励他们取得辉煌的成功。
其在1936年出版的著作《人性的弱点》，70年来始终被西方世界视为社交技巧的圣经之一。
他并在1912年创立卡内基训练，以教导人们人际沟通及处理压力的技巧。
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书籍目录

序　言
充分利用本书的九项建议
第一章　与人交往的基本技巧
1　“若要采撷蜂蜜，请不要莽撞蜂巢”
2　与人和睦相处的秘诀
3　换位思考，替他人着想
第二章　让你受欢迎的六种方法
1　广受欢迎的途径：做到真心理解他人
2　保持微笑，给人留下良好的第一印象
3　头撞南墙的起因：忘记他人的名字
4　倾听，成就优秀交流者
5　让人兴味盎然之道：抓住对方的利益
6　让别人对你“一见倾心”
第三章　如何让他人认同你的想法
1　辩论无法决出输赢
2　树敌的祸因：“你错了”
3　如果你错了，就承认吧
4　一滴蜂蜜，友善的开端
5　苏格拉底的秘密：获取他人的认同
6　处理抱怨时的安全阀：让对方诉说
7　争取合作
8　创造奇迹的良方
9　给予他人同情
10　向对方提出人皆向往的高尚请求
11　模仿影视作品，演绎你的想法
12　当走投无路时，请试试激发挑战心理
第四章　领导的艺术：技巧地改变他人
1　夸赞：纠错的必由之路
2　批评，但要避免招致憎恶
3　首先谈及自身的过错
4　人人都不会乐意服从命令
5　给他人留住颜面
6　鞭策他人迈向成功的法宝
7　给你的爱犬取个好听的名字
8　纠错时，为对方创造轻松的环境
9　让对方欣然从命
第五章　创造奇迹的信函
第六章　创造幸福美满的家庭生活
1　唠叨：婚姻走向坟墓的致命因素
2　爱就是让对方自如自我地生活
3　一味指责，婚姻迟早会触礁
4　皆大欢喜的交流方式：真心地赞美
5　女人很看重细节
6　恭敬：幸福的源泉
7　不做婚姻白痴
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章节摘录

1  “若要采撷蜂蜜。
请不要莽撞蜂巢”    1931年5月7日，纽约市区，满城沸扬的一次搜捕行动终于画上了句号。
经过数周的搜索，警方终于将“双枪”杀手克劳利抓获。
克劳利之所以束手就擒，是因为当时困陷于其情人位于西区大道的寓所里。
克劳利表面斯文，且烟酒不沾。
    其时，一百五十名警员及侦探在克劳利藏身的顶楼展开围捕。
起初，他们在屋顶凿开一个洞，意在用催泪弹将这名“警察克星”熏昏，逼他出来。
接着，他们在四周的建筑物上架设机关枪。
旋即，在这纽约高尚住宅区之一隅枪声大作，手枪声和“哒、哒、哒”的机关枪扫射声持续了一个多
小时。
克劳利蜷曲在塞满杂物的椅子后面，不断朝警方射击。
上万市民目睹了这一激战，这是有史以来纽约街头最为轰动的事件。
    拘捕克劳利之后，警察局长E.P.穆罗尼表示，该“双枪”亡命之徒是纽约有史以来最险恶的罪犯之
一——他动不动就开枪。
    “双枪”克劳利又是如何评价自己的呢？
据悉，当警方向其藏匿寓所扫射时，他正向“有关当局”写信，其时，他的伤口在流血，信纸上留下
一道深红。
他在信中如是说：掩于我外衣之下的是颗疲惫的心。
这颗心很善良，不会给任何人带来伤害。
    此前不久，克劳利和女友开车在长岛外围乡道上寻欢。
一名警员上前要求查看他的驾驶执照。
    克劳利一言不发，拔出手枪对着警员一阵狂射。
警员中枪倒地，奄奄一息。
克劳利跳下车，抓起警员的左轮手枪，对准俯卧的尸体又补射一枪。
就是这样的亡命之徒，却在信中称自己“掩于我外衣之下的是颗疲惫的心。
这颗心很善良，不会给任何人带来伤害”。
    克劳利被判处电椅极刑。
当他来到星星监狱死刑执行室时，他可有说过“这是我杀人的代价”？
没有。
他说的是：“这是我自卫的代价。
”    这个故事的重点在于：“双枪”克劳利认为自己所做的一切都没有错。
    这是否是罪犯不同寻常的人生观？
如果你这么认为，请听：    我将一生最美好的岁月奉献给了民众，给他们带来快乐，帮助他们过上幸
福的生活，可到头来，我得到的却只有谩骂和追捕。
    这就是阿尔·卡彭所言。
是的，就是那个全美臭名昭著的公敌、最邪恶的黑社会头目，他曾在芝加哥街头乱枪扫射。
卡彭没有谴责他自己，却把自己当成了众人的施主。
他认为公众不理解他，不接受他的恩惠。
    而达奇·舒尔茨的情形如出一辙。
这位纽约街头人人喊打的过街老鼠，被对立的黑帮追杀，暴尸纽瓦克街头。
他曾在一家报章的专访中说自己是在造福社会。
他对此深信不疑。
    就这个问题，我曾与路易斯·劳斯有过一些交流。
他曾任职纽约星星监狱典狱长数年。
他说：“星星监狱的罪犯极少会认为自己是坏蛋。
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他们和你我一样，都是人，都会为自己理性地辩白。
他们会告诉你为何要去砸保险箱，为什么会动不动就扣动手枪的扳机。
他们当中的大部分都会试图摆出理由，不管是荒谬的还是逻辑确凿的理由，来证明自己的反社会行径
是正当的，从而振振有辞地认为自己根本不应该坐牢。
”    假如，“双枪”克劳利、达奇·舒尔茨，以及铁窗下那些亡命的男女都不自责，那么，你我所接
触的普通人是否该受到谴责呢？
    连锁店创始人约翰·沃纳梅克曾经坦承：“三十年前我就知道，怒责是愚蠢的举动。
我已经有够多麻烦事了，没必要再去为上天是否公平分配而烦恼。
”    约翰·沃纳梅克早早就懂得了这个道理。
而我呢，在这世上跌跌撞撞三分之一个世纪之后才开始醒悟：99％的人不会批评反省，不管其所作所
为有多大的错失。
    批评只是徒劳，因为它往往使受批评者处于自我辩白的状态，他会竭力证明自己所为的正确。
批评是危险的行为，因为它伤害他人弥足珍贵的自重和骄傲，并且引发怨恨。
    著名心理学家B.F.斯金纳曾经通过实践证实：较之因行为不规矩而受罚的动物，那些受到奖赏的行为
优良的动物，更愿意快捷地学习各种技巧，且学习效率高得多。
他的后期实验表明，人类亦是如此。
所以，批评并不能为我们带来长久的改变，反而平添了怨恨。
    另一位伟大的心理学家汉斯·谢耶也说：我们有多么渴望赞许，我们就有多么讨厌受到谴责。
    由批评招致的怨恨会打击员工、家人和朋友的士气，而且，也不能将糟糕的局面逆转。
    乔治·B.约翰斯顿来自俄克拉荷马州的伊尼德，他是一家机电工程公司的安全督查，其职责之一就
是确保工人在工地时戴上安全帽。
他说，一旦发现工人没有戴上安全帽，他就会以权威的语气宣读规章，并命令他们遵守。
当然，工人们都会愠愠然接受，可只要他一离开工地，他们就又会将帽子摘下。
    约翰斯顿决定试试别的办法。
之后，当他看见一些工人没有戴上安全帽，他便走上前去询问是否帽子戴起来不舒服，或者大小不合
适。
然后，他以轻松愉悦的口吻提醒他们，帽子的作用是保护他们免于受伤，还提醒他们工作时应该时刻
戴上帽子。
结果是，工人们从此个个都遵章守纪，没有怨言，也没有不悦。
    你可以透过历史的长河，找到批评无济于事的实例。
例如，西奥多·罗斯福与塔夫脱有过一场世人皆知的争执，这场争执令共和党四分五裂，却将对手伍
德洛·威尔逊送进了白宫。
此人在一战期间写下好些经典的文字，并且改变了历史的进程。
让我们简短地回忆一下这段历史：1908年，西奥多·罗斯福卸任总统，搬离白宫；他支持塔夫脱竞选
总统。
期间，罗斯福去非洲狩猎狮子，等他回国后却发现塔夫脱行事保守，他甚是恼火。
他公开谴责塔夫脱，并且出于获得第三次总统提名的目的组建了“进步党”；这元异于瓦解共和党。
结果是，在接下来的竞选活动中，威廉·霍华德`塔夫脱和共和党仅赢得了佛蒙特州和犹他州的选票。
这是共和党有史以来最惨痛的失败。
    西奥多·罗斯福责备塔夫脱，可塔夫脱有过自责吗？
当然没有。
塔夫脱只是含泪辩解：“我认为自己所做的没有错。
”    另一事例，是一起发生于二十世纪二十年代早期的举国震惊的石油丑闻，其时，国人的义愤充斥
于各大报章。
在国人的记忆中，此前从来没有如此丑恶之事发生过。
基本事由如下：阿尔伯特·B.福尔时任哈丁总统（美国第二十九任总统）的内阁部长，被委派处理政
府在埃尔克山和茶壶敦两地的石油储备租赁权事宜，这些石油储备是专为海军预留的。
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那么，这位内阁部长有没有进行公开招标呢？
没有。
他直接将这份令人垂涎的合同交给了好友爱德华·L多希尼。
而多希尼又如何回报呢？
他给了福尔部长十万美元，美其名日“贷款”。
福尔随即命令美国海军强行驱赶那些已经在埃尔克山钻井探油的公司。
这些迫于武力而放弃阵地的竞争者们只得诉诸法庭，从而曝光了这起石油丑闻。
这一丑闻令举国憎恶，它摧毁了哈丁政府，直接威胁到共和党的生死存亡。
阿尔伯特·B.福尔也因此锒铛入狱。
    人们纷纷指责福尔的丑行，这在公众生活中是鲜有的。
而福尔有过悔改吗？
从来没有！
经年之后，赫伯特·胡佛在一次公开讲话中暗示，总统哈丁的离世源于心力交瘁，因为朋友背叛了他
。
福尔夫人一听此言遂从椅中弹起。
她挥舞拳头，又哭又闹：“什么！
福尔出卖了哈丁？
没有！
我丈夫从没有背叛过任何人。
这房子就是塞满了金子，也不可能诱使我丈夫做坏事。
他才是被他人出卖、被迫害、被钉在十字架上的受害者。
”    P2-5
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媒体关注与评论

在人类出版史上，任何一本书都无法像卡耐基著作那样如此深入人心；也唯有卡耐基的书，在作者辞
世后仍然长期占据我们的排行榜。
——《纽约时报》
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编辑推荐

《译林人文精选:人性的弱点》为20世纪最畅销的情商教育经典，被西方世界视为社交技巧的圣经，永
远都不要奢望让世界来适应你，你对了，世界就对了。
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名人推荐
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