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前言

如何与人打交道是你所面临的一个最大的问题。
如果你是个商人，这问题尤其值得重视；即使你是会计师、家庭主妇、建筑师，或是工程师，也会有
同样的情形。
    我曾在“卡耐基基金会”资助下作了一次调查和研究，并且得到了一项重要发现：一个人经济上的
成功。
只有15%是由于本人的技术和知识，而其中85%的原因都是出于“人类工程”——即人格和领导人的
能力。
约翰·洛克菲勒在他事业鼎盛的时候，曾经这样向白罗雪说：“与人打交道的能力，也是一种可以购
买的商品，就像糖和咖啡一样。
”他又这样说：“我愿意为那种能力付出酬劳，它的代价要比世界上任何其他东西都高。
”    芝加哥大学和青年会联合学校曾举行一次调查，确定成人最关注哪些事情。
调查结果显示，一般人第一关注的是健康，第二关注的就是如何了解别人，如何与人相处，如何使人
喜欢你，如何使他人同意你的想法。
人们努力地寻求有关这些问题的实用的书籍，可却无法找到一本。
于是，我写下了这本书。
    为了撰写这本书，我遍阅所有我能找到与这本书立意有关的资料，并亲自访问过世界著名的成功人
物，尽量找到他们在人与人关系上所运用的技术。
这本书的完成与一般写作情形有所不同。
它是像孩子那样成长起来的——经过15年的研究和试验、由数千成年人的经验中所产生，本书所提到
的规则，不只是理论或是揣测，而是效力神奇。
这些定理和原则的应用，确实改变了不少人的生活、习惯。
    哈佛大学著名教授威利姆·贾姆士曾这样说过：“如果跟我们应有的成就做个比较，我们只是蒙咙
半醒着，我们只是利用了身心一小部分的能源。
我们在极限之内，尚有更多的能源，可是我们对其习惯性地不加以利用。
”    我撰写此书唯一的目的，就是帮助你发现、挖掘并且利用那些伏在你身心而你习惯性地不加以利
用的能源——这些都是你孕育在身心、但尚未利用的财富！
    如果你看完这本书的前三章后，对你应对生活中实际问题没有任何作用，那么就意味着这本书的失
败。
因为，教育最大的目的，不仅是求知识，而是实际的行动——而这本书，恰恰就是一本关于行动的书
！
    如何从这本书里获得最大效益？
    1.明白阅读此书的目的是什么    要从这本书里获得最大的益处，有一个必备的条件，就是你内心有想
要提高与人交往能力的强烈决心。
你要一次又一次地告诉自己：“我受人欢迎、获得快乐、获得更高劳动报酬的全部秘密之所在，就是
由于我知道了与人交往的技巧。
”    2.读透一章后。
再去读下一章    如果你确定之所以阅读此书是为了增加你在人与人之间的关系中的技巧。
那么你把每一章详细研读，然后再读下一章，只有这样才能既省时间又有效果。
    3.阅读的同时不断地思索你从中得到了什么    在你阅读本书的时候，不妨稍微的停一下，思索你读到
的是些什么？
你这样问自己——在何时何地，如何运用书中的每一项建议。
    4.随时标注书中对你有用的建议    阅读这本书时，手里拿一支笔，遇到一项你认为能运用的建议时，
就在这行字下画出一条线。
每当你在此书中看到一项极好的建议时，都在那些句子旁做出重点标记。
在这本书上，有着像这样的画线和符号后，不但使你有更多的趣味，也可迅速有效的温习，同时使你
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收获更大的益处。
    5.反复重读以增强记忆    从这本书里获得真实持久的益处的最佳做法，就是不能草率地看过一遍就认
为够了。
你把这本书详细阅读过后，每月应该抽出若干时间温习。
同时要把这本书放在你书桌上，不时地翻看。
请记住：只有恒久地、深切地温习，才能使这些原则的运用成为习惯。
    6.随时随地实施书中的原则    如果你想把这本书中所研究的原则运用自如，那就应该一遇到这样的机
会，就运用这些原则。
或许你会觉得随时随地找出这些原则加以实施是件困难的事，但你要记住：阅读此书，你不只是要从
书中获得知识，更重要的是要养成新的习惯。
你是在尝试一种新的生活方式，这是需要时间，需要持久力和每天实施的。
    所以你要常阅读这本书，把它看做沟通人与人之间关系的活用手册。
无论什么时候，如果你遇到一些特殊的问题时——诸如如何管理小孩子⋯⋯如何使妻子顺从你的意思
⋯⋯如何与一个气愤的顾客沟通⋯⋯这都是些常会遇到的事，当你翻开这本书，试着去做其中的某项
提议，说不定就会有奇迹般的发现。
    7.强制自己实施书中的原则。
并请人监督    这或许是个新奇而突出的尝试——当你的妻子、子女，或是同事，找出你违反某一项原
则时，你不妨付出一角，或是一元钱给他们，作为对自己的处罚。
    8.检讨你对这本书里的原则的实行程度    每星期作一次检讨，问你又犯了什么错误，有哪些地方需要
改进，将来该怎么做。
这样做你会获得两种结果：    第一，你会发觉自己在从事一项有趣，而又宝贵的教育课程。
    第二，你会发现你与人打交道的能力，在逐渐地成长。
    9.把实施这些原则后的效果写入记事簿    准备一本记事簿，把你实施这些原则后的效果写入这本记事
簿中，写明你什么时候、如何运用这些原则。
要写得很清楚，把日期、效果和对方的姓名记下来。
这样可以激励你更加努力实施书中的方法。
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内容概要

　　戴尔·卡耐基被誉为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。
他的著作被誉为“人类出版史上的奇迹”。
他一生致力于人性问题的研究，运用心理学和社会学知识，对人类共同的心理特点，进行探索和分析
，开创并发展出一套独特的融演讲、推销、为人处世、智能开发于一体的成人教育方式。
　　卡耐基撰写《人性的弱点（插图本珍藏版）》唯一的目的，就是帮助你发现、挖掘并且利用那些
伏在你身心而你习惯性地不加以利用的能源——这些都是你孕育在身心、但尚未利用的财富！
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作者简介

作者:(美)卡耐基
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书籍目录

原著序第一章  待人接物的基本技巧1.不要批评、责怪或抱怨2.献出你真实、诚恳的赞赏3.激起对方的
迫切需要，就能左右逢源4.由对方的观点设想，正同由你的观点一样第二章  获得好人缘的6个原则1.真
诚地对别人发生兴趣2.展开你发自内心的微笑3.记住你所接触的每一个人的姓名4.善于倾听，鼓励他人
多谈其自身5.谈论别人感兴趣的事6.让对方感到他很重要第三章  让人同意你的观点的12种方法1.要赢
得争辩，最好的方法是避免与人争辩2.尊重别人的意见，永远不要指责他是错的3.迅速、郑重地承认自
己的错误4.以友善的态度对待敌视5.让对方说“是”，防止他说“不”6.尽量让对方有多说话的机会7.
使对方以为这是他的想法8.真诚地以他人的观点去看事情9.同情对方的意念和欲望10.激发他人产生高
尚的动机11.使你的意念戏剧化12.向对方提出一个有意义的挑战第四章  轻松改变他人且不引起反感的9
项修炼1.用称赞和真诚的欣赏作开始2.间接地指出他人的错误3.在批评对方之前，不妨先谈谈你自己的
过错4.发问时，别用直接的命令5.顾全对方的面子6.称赞最细微的进步，而且称赞每一个进步7.给狗取
个好名字8.使事情看起来容易做到9.让人们乐意去做你所建议的事第五章  家庭和睦的7项规则1.喋喋不
休等于自掘婚姻的坟墓2.爱他，就不要尝试改造他3.任意的批评与指责让感情降温4.给予对方真诚的赞
赏5.随时注意琐碎、细微的小地方6.彼此要有礼貌7.阅读一本有关婚姻中性生活方面的书
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章节摘录

批评是没有用的，因为它使人增加一层防御，而且竭力地替自己辩护。
批评也是危险的，它会伤害一个人的自尊，并激起他的反抗。
    批评是一种危险的导火线——一种能使自尊的火药库爆炸的导火线，这种爆炸，有时会置人于死地
。
    1865年4月15日的早晨，林肯躺在一家简陋的公寓的卧室中，这家公寓就在他遭到狙击的福特戏院对
面。
面对弥留之际的林肯，陆军部长斯坦顿说：“躺在那里的，是世界上最完美的元首。
”    我曾费了十余年的时间来研究林肯的一生，研究他待人处世的艺术。
林肯年轻时，曾经有一段时间在报上发表文章，尖刻地批评、讥笑他人，并几乎为此引发一场与他人
的“流血冲突”——决斗。
此次事件在待人的艺术上，给了林肯一个极宝贵的教训——从此他永远不再写凌辱人的信，永远不再
讥笑人家。
从那时候开始，他几乎从不为任何事而批评任何人，即使南北战争中米德将军违抗他的命令、拒不追
击败局已定的南方军队以提早结束战争，林肯也没有因此指责或是抱怨米德将军。
当林肯的妻子和有些人刻薄地谈论南方人时，林肯总是这样回答：“不要批评他们，我们在相同的情
形下，也会像他们一样。
”    罗斯福任职总统时，当他遇到难以解决的问题。
就会把座椅往后面一靠，仰起头，朝着写字台壁上那幅很大的林肯画像看去。
他这样问自己：“如果林肯处在我眼前这种困难下，他将会如何？
他将如何去解决这个问题⋯⋯”“以后我们如果想要批评人家时，让我们从口袋拿出一张五元的钞票
来，看看钞票上林肯的像，问自己：‘如果林肯遭遇到这类的事，他将会如何去处置呢？
’”    愚蠢的人总会批评人、斥责人和抱怨人。
若要宽恕和理解，就需在人格、克己方面下工夫。
卡莱尔曾经这样说过：“一个伟大人物的伟大之处就在于他如何对待一个卑微的人。
”    正如强森博士所说的：“在末日到来之前。
上帝还不打算审判人！
”    既然如此，你我又为什么要批评人呢？
    因此，请记住：对他人，永远不要批评，责怪或抱怨。
    2.献出你真实、诚恳的赞赏    如果有人对自重感这样的迫切饥渴，以至于为了获得它精神失常，那么
试想在他尚未疯癫前，就给他真诚的赞扬，那时你我的成就，又会产生什么样的奇迹？
    当然拍马屁那一套是骗不了明白人的，那是肤浅、自私、虚伪的，是失败的，而且经常要失败。
可是，有些人对赞赏，出于内心的赞赏，简直太需要了。
    诚恳的赞赏是洛克菲勒对待人的一个成功的秘诀。
他的合作伙伴倍德福在南美做错了一宗买卖，因采取措施失当而使公司亏损了一百万美元。
洛克菲勒非但没有对他进行任何批评或指责，反而找些可称赞的事赞赏倍德福，正是因为他尽了最大
的努力，才幸而保全了投资金额的60%。
洛克菲勒是这样说的：“这样已经很难得了，我们做事不会每一件都是称心如意的。
”    我们都知道，如果有人连续6天不给他的家人或是雇员东西吃，那就犯了罪。
可是他们却会6天、6星期甚至是60年不给家里的人，或是雇员所期盼的，像食物一样的赞美。
我们照顾了孩子、朋友和员工们体内所需要的营养，却忽略了给他们自尊上所需要的营养。
我们给了他们牛排、马铃薯等食物，培植他们的体力，可是忽略了用温和的言语给他们赞赏。
    或许读者看到这几句话时会这样说：“这是老套、恭维、阿谀、拍马屁，我都已尝试过那些了，一
点也没用⋯⋯这些方法完全不适用于受过教育的知识分子。
”    当然，拍马屁那一套是骗不了聪明人的，那些方法肤浅、自私而又虚伪，理所应当遭到失败。
可是。
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有些人对赞赏，出于内心的赞赏，简直太需要了。
    赞赏和谄媚的区别在于：一个是出于真诚。
一个是出于虚伪；一个出于由衷，一个出于嘴里；一个是无私的，一个是自私的；一个是为人们所钦
佩的，一个是令人不耻而扬弃的。
因此，我不是叫人去谄媚、恭维，我是在讲一种生活的方法，一种新的方法。
如果我们所要做的，就是恭维、谄媚，那么任何人都可以学会，都可以成为“人类关系学”的专家了
。
    爱默生说：“我所遇到的每个人，凡是有胜过我的地方，我都会学他那些好的地方。
”爱默生的见解非常正确，值得我们重视。
停止思考我们自己的成就和需要，让我们去研究别人的优点，把对人的恭维、谄媚忘掉，给予人由衷
、诚恳的赞赏。
人们对你所讲的，将会重视和珍惜，终生藏之背诵⋯⋯即使你已把这件事忘了很久，可是他对你所说
的话还会念念不忘。
    因此，请献出你真实、诚恳的赞赏。
P2-7
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编辑推荐

戴尔·卡耐基被誉为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。
他的著作被誉为“人类出版史上的奇迹”。
他一生致力于人性问题的研究，运用心理学和社会学知识，对人类共同的心理特点，进行探索和分析
，开创并发展出一套独特的融演讲、推销、为人处世、智能开发于一体的成人教育方式。
    卡耐基撰写《人性的弱点》唯一的目的，就是帮助你发现、挖掘并且利用那些伏在你身心而你习惯
性地不加以利用的能源——这些都是你孕育在身心、但尚未利用的财富！
本书由徐宪江、杨宇编译。
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