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序 一

序一：我为什么要写此书
在过去的35年中，美国出版社曾印刷过20多万种书籍，大多数是极枯

燥、无味和沉闷的，许多是亏了本的。一位世界上最大的书局的经理最近对

我承认说，他的公司有75年的出版经验了，但还是每出版8种书就有7种书

是亏本的。

那么为什么我还要冒险写作此书呢？在我写好之后，你为什么还要费事

去读呢？这些问题都很有道理，但读完下文你便一目了然了。

1912年起，我在纽约为职业成人讲授教育课程。最初，我只开设了演

讲术课程——用实际的经验训练成人在商业面洽以及团体中能站着思想，更

加清楚、有效、镇定地发表自己的思想。

经过几个季节的培训，我渐渐觉得，这些成人虽然急需说话的训练，但

他们更迫切需要在日常事务及人际交往方面得到更好的训练。我自己也深切

需要这种训练。应付人恐怕是你所遇到的最大问题了，如果你是一位商人，更

是如此。是的，即使你是一位会计师、家庭主妇、建筑师或工程师也是如此。

数年前在卡耐基基金会的资助下所作的调查研究表明——这一结果后来又由

卡耐基技术研究院另外的一项研究所证实——在技术工作方面的工程中，一

个人事业的成功，约有85%决定于人类工程——即人格和领导他人的能力。

数年前，我每季在费城工程师协会举办课程，同时也在美国电机工程协会

分会开班。1500位以上的工程师参加过我举办的讲习班。我由多年的观察和

经验发觉，在工程中获得最高酬劳的人，往往不是懂得工程学知识最多的人。

我们可以付出每周25美元到50美元的代价，雇用工程、会计、建筑或

其他专业的技术人才，市场上永远不缺少此类人。但是除了技术、知识之外，

再加上能发表自我见解的能力、担任领袖的能力、激发他人的能力，那么他

的收入，就自然很高了。

约翰·洛克菲勒在他事业鼎盛的时候，曾经向白罗雪这样说过：应付人

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

意对那种能力付出酬劳，它的代价要比世界上任何东西都高。

芝加哥大学和青年会联合学校曾举行一次调查，肯定成人究竟要研究些什么！

那笔研究费用是25000美元，同时花了两年的时间，调查的最后部分，

是在梅立顿康耐铁克举行的。那地方被人认为是典型的美国市镇，梅立顿镇
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上的每一个成年人都作为访问对象，同时请他们回答156个问题。

这些问题就像你的职业或专业是什么？你的教育程度如何？你的志愿是什

么？你需要解决的问题是哪些？你如何利用空闲的时间？你的收入是多少？你

的嗜好是什么？你最喜欢的学科是什么？调查人员所提出的是这一类问题。

调查后的结果显示出健康是一般人最注意的，至于第二种兴趣，那是如

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。

举办这项调查的委员会，决定替梅立顿的成人举办一个包含这些内容的

课程。他们努力寻求有关这种主题的实用书籍，可是无法找到。最后，他们

去见一位世界著名的权威成人教育家，问他是否有满足这些成年人需要的书。

那位教育家回答：我虽然知道那些成人需要些什么，可是他们所需要的这类

书，却从未有人写过。

根据我的经验，我知道他的话是对的，我自己也已经费了很多年的时

间，在寻求一本实用有效果的、关于人与人之间关系的书籍。

由于很多人希望有这样的书，我才尝试写了一本，那是为我讲习班所写

的，希望你也会喜欢它。

当然，我们这里所定的规则不只是一种理论或揣测。它们颇有奇效，听

起来似乎让人不足以为信，但我确实亲自听到或看见过这些原则改变了许多

人的生活与事业。

◆ 一位手下有340个雇员的老板加入了这一训练课程。多年来，他曾

没有限制或顾虑地指使、批评或指责雇员。他不会从自己的口中发出仁慈的

称道与鼓励。在研究本书的原则之后，这位老板完全改变了他的人生观。他

的厂里也充满了一种从未有过的忠诚、热忱与合作精神，340个仇敌变成了

340个朋友。

◆ 无数推销员因为运用了这些原则，他们的销售业绩直线上升。许多人

已经开了新户头——他们以前无法奢求的户头。高级职员得到了更大的职权、

加多的薪俸。一位高级职员每年薪水增加5000美元，因为他实行了这些规则。

◆ 屡次参加课程训练的妻子们说，自从她们的丈夫受了这种训练后，

自己的家庭比以前更加快乐了。

◆ 男人们常对他们所得的结果感到惊异，全像幻术似的。有时候，他

们迫不及待地打电话到我家中来，因为他们不能等待48小时之后，在正常

上课的时间报告他们的成就。

本书的惟一目的就是帮助你发现、发展和利用自己的那些潜伏未用的资才。
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序 二

序二：如何更好利用本书的建议
如果你想从本书得到最大的益处，有一个必不可少的条件，一个比任何

规则或技巧更重要的基本条件。除非你拥有这种基本的必须条件，否则，

1000个技巧也没有多少用处。如果你真有这种成功的主要天赋的话，你可以

创造奇迹，而不需要读那些从本书中得益最多的建议。

这种神奇的条件是什么？那就是一种深刻驱使自己学习的欲望，一个增

加你的人际交往能力的强烈愿望。

你如何能实现这样的一种渴望呢？

常常提醒你自己这些原则对你是如何重要。

请为你自己想一想，能自如地运用这些原则后，在你追求更丰富的社会

与经济的报酬上能如何地帮助你。一而再，再而三地对你自己说：“我的受

人欢迎，我的快乐，我的收入，大部分都在我的人际交往技巧上。”

◆ 在你阅读的时候，常常停下来，想想你读的是什么，问你自己什么

时候，什么事情，你能如何应用那种建议。这样的阅读，比“狗追兔子只顾

向前跑”的方法，对你的帮助大得多。

◆ 阅读时手拿一支红蜡笔、铅笔或自来水笔，遇到一个你觉得能用的

建议，在旁边画一条线。如果是极好的建议，那么在每个句子下面画一条线

或画上“×××”。在一本书上做符号或画线，使读书更有趣味，更容易迅

速地复习。

◆ 我们的忘事速度真的惊人。

所以，如果你要从本书得到一种真实、持久的益处，不要认为粗略浏览

一遍即可。在详细读过以后，你每月应该花费数小时的时间复习它；每天放

在你面前书桌上不时翻阅，常常使你自己注意你还有很多可以改进的地方。

不要忘记：只有长久而有力的复习和应用，才能使这些原则的运用成为

习惯的、不知不觉的行为，此外没有别的方法。

◆ 萧伯纳曾说过：“如果你教一个人什么事，他永远也学不会。”

萧伯纳是对的。

学习是一种主动过程。

我们因做而学，所以，如果你想自如地运用你在本书中所研究的原则，
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你需要做些应用它们的事情，凡遇到机会就采用这些原则。如果不这样，你

很快就会把它们忘掉，只有用过的知识才会长久留在你的脑子里。

经常参考这本书，将本书作为人际关系的一个工作手册，无论什么时

候，你遇到特殊的问题，如教育一个孩子，让妻子赞同你的观点，或满足

一个愤怒的顾客。

◆ 让家人帮助监督你，每次遇到你违背本书的原则时，你就得向他们

缴纳罚金！使运用这些规则成为一个有趣的游戏。注意，也许他们会使你破

产，除非你认真履行书中的法则。

◆ 请看看华尔街著名的银行家郝威尔以及富兰克林是如何改正错误的，

你何不运用他们的方法检查一下你应用这些原则的状况？这样做至少有两个

好处：

第一，你会发现自己开始了一种珍贵而有趣的学习过程。

第二，你会发现自己人际交往、享受人生的能力增强了。

◆ 常写日记。将你成功运用本书原则的过程记录下来。尽量具体，记

下人名、日期及结果。一本这样的记录会激励你更加努力，多年后，当你无

意中回顾时，你一定会觉得非常有意思，而且非常珍贵！

好，现在就开始进入正题吧！愿你成为人际交往的高手，拥有一个美

好、幸福的人生！
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第 一 章  把 握 人 际 交 往 的 关 键

1

第一章

把握人际交往

的关键

成功的人际关系在于你能捕捉对方观点的能力；还有，看一件事须兼顾你和对方的不同角度。
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了解鱼的需求

每年夏天，我都会去梅恩钓鱼。我喜欢吃杨梅和奶油，

然而基于某些特殊原因，我发现水里的鱼爱吃水虫。

所以在钓鱼的时候，我就不作其他想法，而专心一致

地想着鱼儿们所需要的。

我也可以用杨梅或奶油作钓饵，和一条小虫或一只蚱蜢同时放入水里，

然后征询鱼儿的意见——“嘿，你要吃哪一种呢？”

为什么我们不用同样的方法来“钓”一个人呢？

有人问到路易特·乔琪，何以那些战时的领袖们，退休后都不问政事，

惟独他还身居要职呢？

他告诉人们说：“如果说我手掌大权有要诀的话，那得归功于我的心里

明白，当我钓鱼的时候，必须放对鱼饵。”

我们怎么会扯到这上面来，那是无知的，不近情理的？世上惟一能够影

响别人的方法，就是谈论人们所要的，同时告诉他，该如何才能获得。

明天你希望别人为你做些什么，你就得把这件事记住，我们可以这样比

喻：如果你不让你的孩子吸烟，你无须训斥他，只要告诉孩子，吸烟不能参

加棒球队，或者不能在百码竞赛中夺标。不管你要应付小孩，或是一头小牛、

一只猿猴，这都是值得你注意的一件事。

有一次，爱默生和他儿子想使一头小牛进入牛棚，他们就犯了一般人常

有的错误，只想到自己所需要的，却没有顾虑到那头小牛的立场⋯⋯爱默生

推，他儿子拉。而那头小牛也跟他们一样，只坚持自己的想法，于是就挺起

◆ 成功的人际关系在于你能捕捉对方观点的能力；还有，看一

件事须兼顾你和对方的不同角度。

◆ 天底下只有一种方法可以影响他人,那就是提出他们的需要，

并让他们知道怎样去获得。

◆ 能设身处地为他人着想，了解别人心里想些什么的

人，永远不用担心未来。
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它的腿，强硬地拒绝离开那块草地。

这时，旁边的爱尔兰女佣人看到了这种情形，她虽然不会写文章，可是

她颇知道牛马牲畜的感受和习性，她马上想到这头小牛所要的是什么。

女佣人把她的拇指放进小牛的嘴里，让小牛吸吮着她的拇指，然后再温

和地引它进入牛棚。

从我们来到这个世界上的第一天开始，我们的每一个举动，每一个出发

点，都是为了自己，都是为我们的需要而做。

哈雷·欧佛斯托教授，在他一部颇具影响力的书中谈到：“行动是由人

类的基本欲望中产生的⋯⋯对于想要说服别人的人，最好的建议是无论是在

商业上、家庭里、学校中、政治上，在别人心念中，激起某种迫切的需要，

如果能把这点做成功，那么整个世界都是属于他的，再也不会碰钉子，走上

穷途末路了。”

明天当你要向某人劝说，让他去做某件事时，未开口前你不妨先自问：

“我怎样使他要做这件事？”

这样可以阻止我们，不要在匆忙之下去面对别人，最后导致多说无益，

徒劳而无功。

在纽约银行工作的芭芭拉·安德森，为了儿子身体的缘故，想要迁居到

亚利桑那州的凤凰城去。于是，她写信给凤凰城的12家银行。她的信是这

么写的：

敬启者：

我在银行界的10多年经验，也许会使你们快速增长中的银行对我感兴趣。

本人曾在纽约的“金融业者信托公司”，担任过许多不同的业务处理工作，现

在则是一家分行的经理。我对许多银行工作，诸如：与存款客户的关系、借贷问题

或行政管理等，皆能胜任愉快。

今年5月，我将迁居至凤凰城，故极愿意能为你们的银行贡献一己之长。我将

在4月3日的那个礼拜到凤凰城去，如能有机会做进一步深谈，看能否对你们银行

的目标有所助益，则不胜感谢。

                                                芭芭拉·安德森谨上

你认为安德森太太会得到任何回音吗？11家银行表示愿意面谈。所以，

她还可以从中选择待遇较好的一家呢！为什么会这样呢？安德森太太并没有
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陈述自己需要什么，只是说明她可以对银行有什么帮助。她把焦点集中在银

行的需要，而非自己。

但是仍然有许多销售人员，终其一生不知由顾客的角度去看事情。曾有

过这样一个故事：几年前，我住在纽约一处名叫“森林山庄”的小社区内。

一天，我匆匆忙忙跑到车站，碰巧遇见一位房地产经纪人。他经营附近一带

的房地产生意已有多年，对“森林山庄”也很熟悉。我问他知不知道我那栋

灰泥墙的房子是钢筋还是空心砖，他答说不知道，然后给了张名片要我打电

话给他。第二天，我接到这位房地产经纪人的来信。他在信中回答我的问题

了吗？这问题只要一分钟便可以在电话里解决，可是他却没有。他仍然在信

中要我打电话给他，并且说明他愿意帮我处理房屋保险事项。

他并不想帮我的忙，他心里想的是帮他自己的忙。

亚拉巴马州伯明翰市的霍华德·卢卡斯告诉我，有两位同在一家公司工

作的推销员，如何处理同样一件事务：

“好几年前，我和几个朋友共同经营了一家小公司。就在我们公司附近，

有家大保险公司的服务处。这家保险公司的经纪人都分配好辖区，负责我们

这一区的有两个人，姑且称他们做卡尔和约翰吧！

“有天早上，卡尔路经我的公司，提到他们一项专为公司主管人员新设

立的人寿保险。他想我或许会感兴趣，所以先告诉我一声，等他收集更多资

料后再过来详细说明。

“同一天，在休息时间用完咖啡后，约翰看见我们走在人行道上，便叫

道：‘嗨，陆克，有件大消息要告诉你们。’他跑过来，很兴奋地谈到公司

新创了一项专为主管人员设立的人寿保险(正是卡尔提到的那种)，他给了一

些重要资料，并且说：‘这项保险是最新的，我要请总公司明天派人来详细

说明。请你们先在申请单上签名我送上去，好让他们赶紧办理。’他的热心

引起我们的兴趣，虽然都对这个新办法的详细情形还不甚明了，却都不觉

上了钩，而且因为木已成舟，更相信约翰必定对这项保险有最基本的了解。

约翰不仅把保险卖给我们，卖的项目还多了两倍。

“这生意本是卡尔的，但他表现得还不足以引起我们的关注，以致被约

翰捷足先登了。”
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这是个充满掠夺、自私自利的世界，所以，少数表现得不自私、愿意帮

助别人的人，便能得到极大益处，因为很少人会在这方面跟他竞争。欧文·

杨是个著名律师，也是美国有名的商业领袖。他说过：“能设身处地为他人

着想，了解别人心里想些什么的人，永远不用担心未来。”

许多推销人员，每天踏破铁鞋，疲累沮丧，所获却并不多。为什么呢？

因为他们心里想的都是自己的需要。他们不知道你我并不想买什么东西，如

果想的话，也一定会自己出门。顾客总喜欢主动采买——而非被动购买。

“注意别人的观点，引起别人的渴望”，这并不能解释为“操纵别人，使

他去做对你有益，而对他却有害”的事。而应该是说“双方都能因为此事而

获利”。在安德森太太发给凤凰城12家银行的信里，在约翰向卢卡斯推销人

寿保险的交易行为当中，双方都因处理事务的方式得当而彼此获利。

我曾为一些大学毕业生开讲《有效谈话》的课程。这些毕业生刚进入

“开利公司”工作，其中一名学生想利用休息时间打打篮球，于是他便这样

去说服其他人：“我要你们出来打篮球。我喜欢打篮球。但是，前几回我到

体育馆的时候，人数总是不够。我们当中的两三人，一直把球传来传去——

我还被球打得鼻青眼肿。希望你们明天晚上都过来打，我喜欢打篮球。”

这名学生谈到别人的需要了吗？我想，假如别人都不愿去体育馆的话，

你也不一定会去的。你不会在意那名学生想要什么，你也不想被打得鼻青

眼肿。

这名学生有没有办法让你们觉得，假如你们到体育馆去，可以得到许多

东西，像更有活力、会更有胃口、脑筋更清醒、得到许多乐趣等等。

我们再重复一遍欧佛斯托教授充满智慧的忠言：“要首先引起别人的渴

望，凡能这么做的人，世人必与他在一起。这种人永不寂寞。”

训练班有名学生，一直为自己的小儿子操心不已。他的小男孩体重过

轻，而且不肯好好吃东西。这对父母用的是大家最常用的方法——责备和唠

叨。“妈妈要你吃这个和那个。”“爸爸要你以后长得高大强壮。”这个小男孩

听得进多少这类的要求？这就好像把一撮沙子丢到海滨沙地一样。

只要你对动物还有一点认识，你就不会要求一名3岁小孩，对他30多

岁父亲的看法会有什么反应，更不要说完全依照父亲所期待的去做，那是荒
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