


前 言
随着经济和社会的快速发展，人们的生活节奏也

在加快，越来越多的人在事业中苦苦挣扎，历经坎坷
和苦难之后，深感事业成功的首要因素并非是他们丰
富的专业知识，而是那种善于言谈、善于巧妙地改变
他人的想法、善于推销自己的能力。卡耐基开创的人
生成功学正是提高人们这种能力的最佳选择。

卡耐基是美国著名的成人教育家，他运用心

理学知识，对人类的心理特点进行探索和分析，

开创和发展了一种融演讲、推销、为人处世、智

力开发为一体的独特的成人教育方式。

卡耐基从一个默默无闻的乡村男孩，成为饮

誉世界的成功学大师，其间经历了异常艰苦的人

生跋涉。

美国卡耐基成人教育机构、国际卡耐基成人

教育机构和它遍及世界的分支机构多达一千七百

多个。接受这种神奇教育的不仅有明星、巨商、

各界领袖，也有军政要人、内阁成员，甚至还

有几位总统，人数多达几千万，影响了整整几代

人，而且现在仍继续影响着世界各国人民。

卡耐基一生著作颇丰，他的作品蕴含着超人

的智慧、严谨的思维，在道德、精神和行为准则

上指导着万千读者，给人以鼓舞和启迪，让人



们从中汲取力量，开创崭新的人生。这是因为他

的著作不是一般的理论学术书籍，而是以“卡耐

基训练教室”为基础，经过长达24年的积累和归

纳，汲取了实践和教学的智慧结晶。在书中卡耐

基并没有讲述什么高深的理论和神秘的发明，他

讲述的都是生活中的常理，这些哲理如人类的文

明一样古老，如“十诫”一样简明，但它以节奏

明快、非常实用和迅速成功的特点，反映和适应

了个人和社会发展的时代要求，赢得了人们的广

泛欢迎。

当前，中国正处在一个伟大的变革时代，社会发
展迅速，竞争加剧，人人向往成功，人人追求成功，
人与人之间的交往越来越频繁，人与人之间的和谐、
协调以及探求和促进人际关系的发展越来越重要。在
这种特殊的情形下，我们在认真研读卡耐基原作的基
础上，对原作重新进行合理整合和准确翻译，汇集成
这本《人性的弱点》。在这部书中，卡耐基的思想和
原意得到了强化，词汇丰富、语言通俗、节奏紧凑的
风格也得以完整地保留。

仔细阅读它，深刻体会它所蕴含的智慧，让你的
生命高度再次获得提升，让你的事业再度辉煌！
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第一章

 人际交往的基本技巧

Fundamental 
Techniques

 in 
Handling
People



人性的弱点 人际交往的基本技巧· 2  ·

1
请别人帮个忙 

卡耐基金言
★我喜欢怀疑的人，因为这样的人有思

想，我特别喜欢有思想的人，因为几乎人类思想

的所有进步，都是由怀疑的、发问的、挑战的、

寻求真相的人创造的。

★ 请 别 人 帮 一 点 小 忙 竟 然 产 生 了 “ 奇

迹”——给予帮忙，就是给他一种自重感。

我可以打赌我知道你现在想什么，你大概对自己

这样说：“不合情理！谁会理你！”

如果你真这样想，我并不怪你。如果在15年前

捡起这样一本书，看到这样一句话，我大概也会这样

想。怀疑吗？好的，我喜欢怀疑的人，因为这样的人

有思想，我特别喜欢有思想的人，因为几乎人类思想

的所有进步，都是由怀疑的、发问的、挑战的、寻求

真相的人创造的。

我们要诚实地承认这一点。

“请对方帮一个忙”这个题目准确吗？  

不，老实对你说，并不准确。

实际上，那是谨慎、谦虚的说法。本书刊登的这

些信件，由于向对方提出请求“帮一个忙”得到的结
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果，比被评为“奇迹”信件的效果至少好一倍。“奇

迹”信件，谁评出的？是戴克，美国最著名推销专

家，现任美国全国广告联合会主席和比德公司广告部

主任，曾任福维尔公司推销主任。

戴克先生说他以前发出的，向经销商调查销售

情况的信件，很少能得到5%-8%以上的回信，如果有

15％的回复，他就认为很特殊了；他告诉我说，如果

他的回复率达到20％，他就认为是奇迹。

但有一封信，戴克却得到42.5%的回复；换言之，那封

信的效果比“奇迹”还好一倍。你不能一笑置之，而且这封

信并不是一个儿戏、侥幸或意外，因为另外其他几十封信，

也得到了同样的效果。

他是怎样做的呢？这里是戴克自己的解释：“在

我加入卡耐基先生的‘有效的演讲术与人际关系’的

课程以后，信件的效力增加惊人。我发现我以前所用

的方法完全错误，我实行本书所教的原则，结果我调

查销售情况的信件，增加了500%-800%的效力。”

以下是他的原信。（我自己对这封信的注释，放

在括号内） 

某地  

印第安纳州

亲爱的某某先生：

我不知道你肯不肯帮助我解决一点困难？

[我们要认清情形。试想亚利桑那州的一个木材

经销商接到一封来自福维尔公司的一位高级职员的

信（亚利桑那州当时是美国比较落后的一个州），

在这封信的第一行中，这位纽约的高贵职员，请对

方帮助他解决困难。我可以想象这位在亚利桑那的
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经销商对自己这样说：“好了，如果这位纽约人有

了困难，他真是求对人了，我永远是宽大为怀、乐

意帮助人的。我们先看看他出了什么事！”]

去年，我成功地使我们公司相信，帮助我们经

销商增加他们销售装修材料提高销售额，最需要的

是年终的直接信件宣传，当然费用完全由本公司负

担。

（这位在亚利桑那的经销商大约会说：“自

然，他们应该负担费用。事实上，他们获得大部分

利益，他们一年赚数百万，而我付房租都困难……

现在这位朋友的困难是什么）

最近我向1600个曾采用这个方法的经销商发出

调查表，我很高兴地得到数百封回答表示他们赞成

这种直接信件宣传，我也觉得这对你们最有帮助。

因此，我们刚刚做出我们新的直接通信计划，

我知道你将更喜欢。

但今天早晨，公司总经理与我讨论去年我的计

划报告，并且像对其他经理一样，问我通过这一计

划，提高了多少营业额。自然，我必须请求你，帮

助我答复他。

（这是一个很好的词句：“我必须请求你，帮

助我答复他。”这位纽约的大亨说实话了，他向亚

利桑那的福维尔经销商真诚地承认，他需要他的反

馈来回答自己总经理的问话。注意戴克没有浪费时

间说他的公司是如何重要，反之，他从一开始就向

对方表示，他必须怎样地依赖他；自然，亚利桑那

州的那位经销商，因为也有人性，所以他喜欢那样

的话）

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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我盼望你做的是：

1.在附上的明信片中告诉我，你觉得去年的直接

通信活动，帮助你得到多少建造和装修屋顶的工作。

2.给我这些工作的总共估价，越详细越好（根

据工程的总值）。

如果你愿意这样做，我衷心地感谢，并感谢你

给我这些情报的善意。

推销部主任戴克谨启

（注意他如何在最后轻声说“我”而大声地说

“你”。注意在他的称赞上，他是多么宽厚：“实

在感激”“谢谢你”“你的善意”）

简单的一封信，是不是?

但因为请对方帮一点小忙，竟产生了“奇

迹”——给予帮忙，就是给他一种自重感。

这种心理战术是有效的，不论你出售海绵屋顶材

料，还是坐着福特汽车到欧洲旅行。

有一次，克劳和我在法国乡下旅行的时候迷了

路，我们把T型车停下来，问一群农民，我们怎样可

以到达下一个大镇。

这个问题的效果像闪电一样快。这些乡下人穿

着木鞋，认为所有美国人都是有钱人——汽车在那些

地方很少见，极为少见。美国人自己开汽车在法国旅

行！我们一定是百万富翁了，或许是福特的堂兄弟。

但他们知道我们不知道的事。虽然我们比他们钱多，

但我们必须脱下帽子向他们打听如何到达下一个城镇

去，这样就给了他们一种自重感。

他们都马上开始说话，有一个人受了这种机会的

刺激，他吩咐别人不要出声，他要独自享受指导我们
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的快感。

你自己试一试这个方法，下次你到一个陌生地

方，把一个在经济上、社会地位上比你低的人拦住，

说：“我不知道你肯不肯帮助我解决一点困难，请你

告诉我某处、某地方，好不好？”

富兰克林用这个方法将一位仇敌变成了一位终生

的朋友。

当时，富兰克林是一个青年，他将自己所有的储

蓄都投资于印刷业中。他设法使自己被推举为费城议

会的秘书，这个职位给了他提供服务公众，同时也让

公众了解他的机会。这个工作很好，他非常愿意做。

但他的前途出现了危机。议会中一位最有权势的人，

非常不喜欢富兰克林，他不仅只是不喜欢他，而且还

在演讲中公开诋毁他。

那是危险、很危险的，所以富兰克林决心使那人

喜欢他。

他应该怎样办呢？这真是一个问题。

用帮忙的方法吗?不，那可能引起怀疑，甚至受

到他的轻视。

富兰克林太聪明，太精巧，不会进入这种陷阱。

所以他做了相反的事：他请他的仇人帮他一个忙。

富兰克林没有请求借款10美元。

没有！没有！富兰克林请对方做一件使他自己喜

欢的事——一件触动他虚荣心的事，一件给予他承认

的事，一件很巧妙的表示富兰克林对他的知识、成就

赞赏的事。

这里是富兰克林自述的故事。

“听说他有一本奇书，于是我给他写了一封短
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信，表示了我要阅读那本书的愿望，我请求他帮忙借

给我几天。”

“他立刻把它送来，大约过了一个星期，我把它

送回，并附了一封短信，非常强烈地表示了我对他帮

忙的谢意。”

“我下次在会议厅遇见他的时侯，他主动同我讲

话（他以前从未对我讲过话），而且态度非常客气。

从那以后，他表示，无论什么时候都愿意帮忙，后来

我们成了好朋友，我们的友谊持续到他去世。” 

现在富兰克林已经去世150多年了，但他所用的

心理学，请对方帮你忙的心理学，还在继续起作用。

例如，我有一位学生，爱姆赛，一位铅管材料推

销员，想得到一位布罗克林铅管商的生意；这位铅管

商的生意特别大，他的信用也非常好。但爱姆赛一开

始同他打交道就受到打击，这位铅管商是一个粗鲁的

人，以粗暴下流为荣，他坐在他的桌子后面，口角斜

含着一支粗大的雪茄，每次爱姆赛开门进去，他就开

始咆哮：“今天我什么也不要！不要浪费我的时间和

你的时间！去吧！” 

后来，有一天，爱姆赛试用了一个新方法，一个

交朋友并得到很多订单的方法。

爱姆赛的公司正在商谈购买长岛皇后村的一个店

铺。那个店铺靠近那个铅管商，也是他的一个生意很

大的合作伙伴商店，他非常熟悉。所以这一次，当爱

姆赛访问时，他说：“某先生，我今天不是来卖给你

什么东西，我想请你帮我做一件事，如果你肯的话。

你能为我牺牲一分钟的时间吗？”

“哼——好，”铅管商移动着雪茄说，“你有什
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么话？快说。”

“我的公司正想在皇后村开一家分店，”爱姆赛

先生说，“现在，你了解那个地方比任何人都多。所

以，我来征求你的意见。这是适合的行动，是不是？”

这是一个新的局面！多年来，这位铅管商从来都

是对推销员咆哮，命令他们快快走开以得到自重感。  

但这里有一位推销员请求他的指导。是的，一位大公

司的推销员，征求他的意见，关于他们应该怎样做。

“坐下，”他说，他把一只椅子拉了过来。整

整一个小时，他畅谈他在皇后村的铅管销售的利益和

优势，他不仅赞成这个店的地址，还为购买房产、仓

库、开业出谋划策，甚至帮助他谋划了一个完整程

序。由告诉一家铅管批发商如何营业，他得到一种自

重感。从那里，他推展到个人私事，他变和善了，他

告诉爱姆赛他家里的困难和纠纷。

“当我晚上离开的时候，”爱姆赛先生说，“我

不但第一次得到大批材料的订单，而且树立了一个坚

固的交易基础。我现在同这位从前对我狂吠、咆哮的

人一起打高尔夫球。那天晚上他态度的改变，是由我

请他帮忙做一件使他感觉重要的小事而得到的。”

让我们仔细阅读戴克的另一封信，再看看他如何

巧妙地使用这种“帮我一个忙”的心理战术。

数年前，戴克先生因为不能得到商人、包工者及

建筑师回答他调查情况的信，非常苦恼。

那个时候，他发给建筑师、工程师的信，很少得到

1％以上的回复。他认为2％的回复即是很好，3％就非常

好。10%呢？啊，10％，即可高兴地称为奇迹了。

但下面的信，差不多得到50％……比奇迹好上5倍。
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多么好的信只有2页！充满了友好的建议和合作的信。

这里是原信。你要注意其中所用的心理学——甚

至有些地方某些词句的用法。

当你读这封信时，要注意字里行间，尽力分析收

信人的感觉。找出来为什么会发生比奇迹还好上5倍的

效果。

某先生

六一七号，某街

某地，纽约

亲爱的某先生：

我不知道你肯不肯帮助我解决一点困难?

约一年前，我对我们的公司说，建筑师们最需

要的东西就是一本材料目录，其中列出所有本公司

材料，注明它们在建造、改装房屋的用途。于是，

产生了这份附上的目录——这类出版物的第一种。

但现在我们的目录存量不多，当我向我们的总

经理提到这件事时，他说（经理们都是这样）倘若

我能提供给他满意的证明，证明目录已经达到出版

的目的，他不反对再印一版。

自然，我必须向你请求帮忙，所以我不客气

的，请你和全国各地49位建筑师作评判员。

为了使你容易做这件事，我已经在这封信的背

面写了几个简单的问题。如果你能将答案标出来，

加上任何你愿意加上的评语，装入附上的贴好邮票

的信封中发出，我必将认为这是对我个人的帮忙。

不用说，我绝对不一定要你做，我只是托付给

你，请你说明这个目录是否应该停止，或根据你的

经验与建议，应该修改重印。
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无论如何，你可以确信我很感激你的合作。谢

谢你！

推销部主任戴克谨启

还有一点警告。

从经验中我知道，有些人读了这封信，会机械

地运用同样的心理学。他们为了尽量保护对方的自尊

心，不是从真实的赞赏，而是从谄媚和虚伪入手，会

给一个你满意的回复——这个方法对他们不能生效。

要记住，我们都渴求欣赏与承认，为了得到这

个，差不多做什么都可以，但没有人要虚伪，没有人

要谄媚。

成功人际交往的第一条原则是：

请对方帮一个忙。
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