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《人性的弱点》

前言

本书1937年首次出版时，印数仅仅5000册。无论是作者戴尔·卡耐基还是出版者西蒙＆舒斯特公司，
都没有指望本书的销售能超过这个数目。然而令他们惊奇的是，这本书一夜走红，并且随着读者不断
增加的需要而一版再版。在出版史上，本书创造了全世界图书销售空前的记录。在经济萧条时期之后
，本书满足了普遍存在的人性的需要，触动了读者的神经。因而，本书的销售延续了近半个世纪，直
到20世纪80年代。戴尔·卡耐基曾经说过，赚取100万美元要比用英文表达出一句金玉良言容易得多。
而本书中的许多内容都成了这样的金玉良言——它们被无数的刊物引用、节选和效仿，无论是在政治
漫画中，还是在小说里。本书几乎被译为每一种已知的书面语言。每一代人都会发现本书常读常新，
而且内容十分中肯。这就顺理成章地带给我们一个问题：为什么要修订这样一本已经被证明了其活力
和吸引力的图书呢？为什么要给它的成功画蛇添足呢？要回答这个问题，我们必须认识到，戴尔·卡
耐基本人在他的有生之年总是对自己的著作孜孜不倦地进行修改。本书原本是他用于高效演讲和人际
关系课程的教科书，到现在也仍然在使用。为了能适应公众不断发展的需求，他在1955年去世之前，
都一直致力于不断地改进、修订他的课程。戴尔·卡耐基能比其他任何人更敏锐地体察到现代生活的
变化趋势。他经常改进、总结他的教学方法；他那本关于演讲的书就更新过好几次。如果他能活得久
一点儿，他一定会亲自动手修订本书，并把20世纪30年代以来世界所发生的变化更好地反映出来。书
中的许多卓越人物的名字，在本书初版时都家喻户晓，但是对现在的很多读者来说却很陌生。在我们
今天的社会环境中，书里原有的一些事例和语言就像维多利亚时代的小说一样显得古怪而陈旧。这在
一定程度上弱化了书中的重要信息和带给读者的强烈震撼。因此，我们的目的是在这一修订版中，为
现在的读者厘清并强化本书的内容而不是篡改它们。我们没有“改变”这本书，我们只是做些删减，
增加些现代的事例。明快紧凑的卡耐基风格被保留下来——甚至包括那些20世纪30年代的俚语。戴尔
·卡耐基的写作就像他说话一样娓娓道来，词汇丰富，通俗易懂。所以，在戴尔·卡耐基的书中，他
的声音仍然像从前一样有力。全世界每一年都有数以千计的人参加卡耐基课程的培训，而且人数还在
不断增加。还有成千上万的读者在阅读、研究本书，利用书中的原则改善他们的生活，并从中受到激
励。对于所有这些人，我们唯有精益求精，奉献上《人性的弱点——怎样赢得朋友并影响他人》修订
版，以飨读者。
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《人性的弱点》

内容概要

《人性的弱点》将有针对性地帮助你解决必须面对的一个重要问题：如何在你的日常生活、商务活动
与社会交往中与人打交道，并有效地影响他人。教给你一种积极的处事原则和生存之道。让你快乐地
应对人生的种种问题。人与人之间的理解，一向是人际交往中最重要的却最容易被忽略的关键。其实
沟通是非常简单的，只要站在他人的角度去考虑问题就可以了，只不过，我们没能将它真正地做到最
好。
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《人性的弱点》

作者简介

戴尔·卡耐基(1888－1955)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。卡耐基利
用大量普通人不断努力取得成功的故事，通过演讲和著作唤起无数陷入迷惘者的斗志，激励他们取得
辉煌的成功。接受卡耐基课程的有社会各界人士，其中不乏军政要员，甚至包括几位美国总统。千千
万万的人从卡耐基的教育中获益。

    卡耐基的著作被译成三十多种语言，在全世界范围内得到广泛的传播，成为销量仅次于《圣经》的
著作。美国《时代周刊》这样评价他：“或许除了自由女神，他就是美国的象征。”
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《人性的弱点》

书籍目录

前言(修订版)本书的写作过程和缘起如何从本书中获益最大的9个建议第一部分  人际交往的基本技巧 
1.“如果你想采蜜，不要踢翻蜂巢”  2.与人交往的最大秘密  3.“能做到这一点的人拥有整个世界，做
不到的人孤独一生。”第二部分  让人们喜欢你的6个方法  1.真诚地关心别人，你就会处处受到欢迎  2.
给人留下良好的第一印象的简单方法  3.记住对方的名字，否则，你会麻烦不断  4.学会倾听，成为良好
的沟通者  5.如何引起他人的兴趣  6.如何让人们立刻喜欢上你第三部分  如何赢得人们的赞同  1.争论中
没有赢家  2.如此树敌屡试不爽  3.如果你错了，立刻承认吧  4.一滴蜂蜜  5.苏格拉底的秘密  6.对付抱怨
者的安全妙招  7.如何与他人合作  8.能够为你创造奇迹的处方  9.了解每个人的想法  10.人人都喜欢的诉
求  11.借鉴影视的表现手法  12.如果以上这些都没有效果，那么试试这一招第四部分  做一个高明的领
导者  1.如果你必须指出错误，那么这就是开始的方法  2.如何批评——而不招致怨恨  3.先承认你自己的
错误  4.没有人喜欢接受命令  5.给他人留面子  6.如何激励他人获得成功  7.给他人一个好名声  8.让错误
看上去容易纠正  9.让人们乐意做你希望的事戴尔·卡耐基成功的捷径译者后记
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《人性的弱点》

章节摘录

我们为什么要通过这本书来学习怎样赢得友谊呢？为什么不向最有人缘的人学习交友技巧呢？谁最有
人缘呢？明天你可能就会在街上遇见他。在你离他还有十英尺远的时候，他就开始摇尾巴了。如果你
停下来拍拍他，他会欣喜若狂地向你表示他是多么喜欢你。而且，你知道他的这些表现并没有不良的
动机：他不想向你推销任何产品，而且他也不想和你结婚。你是否曾经想过，狗是不用工作就可以生
存下去的唯一动物。母鸡得下蛋，奶牛得产奶，金丝雀要唱歌。但是，狗的存在没有给你任何其他的
东西，除了爱。在我5岁的时候，我的父亲花50美分买了一只小黄毛狗——提皮。他是我童年生活的光
明和快乐。每天下午四点半，他都会坐在院子前面，漂亮的眼睛紧盯着门前的小路，只要一听到我的
声音或者看见我摇晃着饭盒穿过灌木丛，他就会像离弦的箭一般，一口气跑到山顶迎接我，快乐地蹦
跳着，高兴地叫着。5年里，提皮一直是我形影不离的伙伴。然而在一个可怕的夜晚——我永远也不
会忘记——他就在离我10英尺的地方被闪电劈死了。提皮的死是我童年的一个灾难。你从来没有读过
心理学的书，提皮。你不需要读这些。通过某些奇妙的本能，你知道在两个月里，你可以凭借对他人
真诚的热情结交更多的朋友，而如果通过试图让他人对你感兴趣的方法，即使花两年的时间也做不到
。让我重复一遍。在两个月里，你可以凭借对他人真诚的热情结交更多的朋友，而如果通过试图让他
人对你感兴趣的方法，即使花两年的时间也做不到。然而，你我都知道，有些人终其一生都在试图让
他人对自己感兴趣。当然，这没有一点儿用处。人们对你不感兴趣。他们对我也没兴趣。他们只对自
己有兴趣——无论在早晨、中午还是晚餐以后。纽约电话公司对人们的电话通话做过一次详细的研究
，来寻找最常用的词。你可能猜到了：这就是人称代词“我”，“我”，“我”。在五百次电话通话
中，“我”字被使用了三千九百次。“我”，“我”，还是“我”！当你看到一张合影时，你最先会
寻找哪一个面孔？如果我们只是想给别人留下印象，让别人对我们感兴趣，我们将永远交不到真正的
忠诚的朋友。朋友，真正的朋友，不是这样得到的。拿破仑试过这个方法，在他最后一次见到约瑟芬
的时候，他说：“约瑟芬，我曾经是这个地球上最幸运的人；然而，此刻，你是我在这个世界上唯一
依靠的人。”而历史学家怀疑他是否真的能依靠约瑟芬。维也纳著名的精神病学家、心理学家阿尔佛
雷德·阿德勒写过一本名为《生命对你意味着什么》的书。书中写道：“正是那些不关心朋友的人会
在生活中遇到最大的困难，给他人极大的伤害。这种人的存在正是人类失败的根源。”你可能读过很
多心理学著作，却没有遇到过像这样对你我都更有意义的论述。阿德勒的论断内涵如此丰富，我愿意
再重复一遍：正是那些不关心朋友的人会在生活中遇到最大的困难，给他人极大的伤害。这种人的存
在正是人类失败的根源。我在纽约大学学习短篇小说写作时，一家顶尖杂志的编辑给我们讲过课。他
说，他的桌上每天堆着大量的小说稿件，他只要从中拣出一篇读上几段，就可以判断出作者是否关爱
他人。“如果作者不关爱别人，”他说，“人们也不会喜欢他或者他的作品。”这位无情的编辑在讲
授小说写作的课上两次停下来强调这一点。“我告诉你们的，”他说，“和你的传教士告诉你的是一
回事儿，但是记住，如果你想成为一个成功的小说家，你必须关心别人。”如果这对于小说写作来说
是正确的，那么，你可以确信在与别人面对面交往时也是如此。在霍华德·瑟斯顿最后一次亮相百老
汇那天，我和他在更衣间里交谈了一晚上——瑟斯顿是公认的魔术大师。40年间，他环游世界，一次
又一次地制造幻境，令观众着迷、惊奇。超过六千万观众购票欣赏他的演出，他获利大约200万美元。
我请瑟斯顿先生告诉我他成功的秘密。这和他的教育背景没有一点关系，因为他幼年时就离家出走了
，过着流浪的生活，躲在货车车厢里，睡在干草堆里，挨家挨户乞讨。他是通过从货车车厢里看铁路
沿线的标记才学会了认字。他懂得更高深的魔术知识么？不，他告诉我变戏法的书有上百本，很多人
和他知道的一样多。但是，有两点是其他魔术师没有做到的。首先，在舞台上，他有能力展现他的个
性。他是个表演大师。他懂得人性。他在表演时所做的一切，每一个动作、每一个手势、每一个声调
，甚至每抬一下眉毛，都是事先精心排练过的，他的动作精确到以秒来计时。但是，更为重要的是，
瑟斯顿对人怀有巨大的热情。他告诉我，许多魔术师在面对观众时对自己说：“好吧，这儿有一群傻
孩子，一群乡巴佬；我会把他们都戏弄了。”但是瑟斯顿的办法完全不同。他每次上台时都提醒自己
：“我很感激这些人来看我表演。他们是我的衣食父母。我要尽可能把我最精彩的本领奉献给他们。
”
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《人性的弱点》

后记

第一次读到卡耐基的《人性的弱点》这本书，大概还是我读初中的时候，在一个亲戚家里偶然发现的
。当时我年纪尚小，并不觉得人际关系有多重要，所以既没有认真地研究，更没有反复地阅读，仅仅
是翻看浏览而已。但是这短短的浏览，却在我的脑海里留下了一些很难磨灭的印记，不是由于这本书
的高深，而是因为它太通俗易懂了，连一个对此并不十分感兴趣的初中学生都能大致领会其中的精神
。这本书通篇采用了摆事实、讲道理的老一套论证方法，然而非常有效。可以说，这本书潜移默化地
对我日后待人接物的态度产生了那么一点儿影响。若干年后，我结束了学业参加了工作，渐渐领略到
人际关系的复杂，明白了许多人情世故也和普通人一样，免不了不愉快甚至是被敌视的经历；我依然
要面对工作关系中的僵局，生活中的困惑⋯⋯我在人际关系的刀枪剑戟中躲闪，在事业和家庭的压力
下徘徊着，以为这就是生活的本来面目，直到这本《人性的弱点》的英文版放在我面前。翻译的过程
虽然辛苦，但是同时充满吸引力，让我乐此不疲。我反复地研究书中的每一条规则，辨别、理解作者
表述的意图，我发现我的某些困惑豁然开朗，从书中的很多例子上我看到了在人际交往中我曾经犯过
的愚蠢错误，有的甚至和我的亲身经历如出一辙。我把我的感受和家人、同事们分享，我开始留心我
的言行对他人的影响，我试着用书中建议的方法去处理问题。我发现，我的家庭和事业正在悄然地发
生着变化。正如戴尔·卡耐基在书中所说的：它给了你一种全新的生活方式。所以，在这篇译者后记
中，我更愿意以一名读者的身份向你推荐这本书，无论你是一般职员、公司总裁，还是普通父母或者
大学老师，都会需要这本书。尤其是年轻的朋友们，我相信这本书能够让你们在追求事业的奋斗和家
庭的幸福中少走很多弯路。它运用心理学知识和人类共同的心理特点进行探索和分析，它是融合了演
讲技巧、为人处世、推销和管理等技巧的一种训练方式的书面总结。在日常生活中尽可能多地耐心地
应用书中的规则，可以给你鼓舞，使你更容易地交到朋友，成为受人欢迎的人；它帮助你不露痕迹地
说服他人，增加你的影响力；它使你能妥善地处理报怨，避免冲突，营造和谐的人际关系；它帮助你
在与人交往时不再恐惧，充满热情。我想这也是《人性的弱点》这本书经世不衰、历久弥新的原因。
英文版书名原本是How to Win Friends & Influence People，直译过来就是《如何赢得朋友并影响他人》
。在翻译中，我沿用了通用的《人性的弱点》的译法，一来是因为读者对这一书名的普遍认可，二来
是因为它确实表达了简洁而深刻的含义。我借鉴和比较了市面上正在销售的其他版本，发现这个版本
与其他版本的区别在于它更新和增加了很多事例，使其更贴近现代人的生活，更容易被读者理解。另
外，对原先论述不够充分的部分也进行了补充和完善。而在本书的体例和人际关系的原理论述方面，
都和最初的版本一脉相承。戴尔·卡耐基本人很善于演讲，擅长在课堂通过提问等方式调动学员的积
极性，所以我尽可能地保留了书中口语化的成分，力求少用艰涩难懂的词句，以强化本书的实用性和
通俗性。《论语》有云：工欲善其事，必先利其器。让我们把成功的人际交往当做“事”，把这本《
人性的弱点》当做“器”。以积极的态度提高自己与人打交道的能力，也许，我们能够以此为契机，
重新审视自己的工作和生活，书写更灿烂的人生。
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《人性的弱点》

编辑推荐

一本改变你人生的励志圣经，《人性的弱点》已译成58种文字，全球总销量已达1.5亿余册。
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《人性的弱点》

精彩短评

1、很经典的一本书，一辈子受用！
2、发人深思的经典作品
3、思想太简单了
4、简单而具有可借鉴性。
5、读书的好处在于有的事情我们不是必须自己经历后再去总结道理，而是看过前人的思想和体会后
把自己曾经见识过遇到过听到过的事情连结起来去感悟体会，以后或许在有些时候能少走些弯路。
6、收到一看，居然是精装版，硬壳封面，外面包着一张彩色封面。。。总觉得那张“彩皮”会掉的
感觉，马上用透明胶贴好。。。阿弥陀佛。。。
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