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  Producido en España


  Este libro está dedicado a un hombre


  que no necesita leerlo, mi querido amigo Homer Croy


  Prefacio


  Como hija de Dale Carnegie, estoy encantada de presentar esta nueva edición de Cómo ganar amigos e influir sobre las personas. La de refrescar la obra sin dejar de ser fiel al estilo y al contenido original ha sido una oportunidad largamente esperada. Aunque el libro salió por primera vez en 1936, la información que el lector encontrará dentro no es obsoleta ni irrelevante. Esta obra ha tocado una fibra sensible generación tras generación y continúa haciéndolo en nuestros días. El título por sí mismo se ha convertido en una frase famosa, a menudo citada, parafraseada y parodiada, que aparece por todas partes, desde viñetas políticas hasta novelas.


  Ahora podría causar sorpresa, pero nadie en el momento inicial de su publicación habría podido predecir la arrolladora respuesta del público, y menos que nadie mi padre. Como lo describió mi madre, Dorothy Carnegie, en 1981, la única vez que el texto de este clásico fue revisado:


  Cómo ganar amigos se publicó por primera vez en 1936 en una edición de 5000 ejemplares. Ni Dale Carnegie ni los editores, Simon & Schuster, previeron algo más que esas ventas modestas. Para asombro de todos, el libro se convirtió en un éxito de la noche a la mañana, y las prensas se mantenían activas, sacando edición tras edición, para seguir el ritmo de la demanda.


  Cómo ganar amigos ocupó su lugar en la historia editorial como uno de los best sellers internacionales de todos los tiempos. Tocó un nervio y llenó una necesidad que era más que un fenómeno pasajero de los días posteriores a la Depresión, como lo demuestran sus ventas continuas e ininterrumpidas hasta el día de hoy. Ha sido traducido a casi todos los idiomas con escritura conocidos. Cada generación lo ha vuelto a descubrir y lo ha encontrado significativo.


  Mi madre escribió esto hace más de cuarenta años, pero hoy en día sigue siendo verdad. Cómo ganar amigos e influir sobre las personas ha vendido más de treinta millones de ejemplares, y no es sólo el ejemplo ideal de su género, sino que casi lo inventó. Fue el primero de su clase. En 1936, no había anaqueles dedicados a libros de autoayuda o superación personal como ahora. Mejorar como persona, por lo general, se refería a refinarse en la mesa o a cultivarse en la apreciación del arte y la literatura. No se aprendía a conseguir amigos a través de un libro. O uno era alguien solicitado y exitoso, o no lo era.


  Dale Carnegie buscó cambiar ese estado de las cosas. Sabía que las relaciones humanas se podían enseñar. Durante muchos años estuvo impartiendo clases de educación para adultos. El más popular fue el Curso Carnegie, en apariencia una clase de oratoria, pero que abarcaba mucho más: él creía que, si uno era capaz de hablar ante el público, con ello se generaba la confianza que faltaba para transmitir sus ideas de manera efectiva, y le podía abrir la puerta para transformarse en la persona que aspiraba a ser. A mi padre, su trabajo le resultaba tanto exigente como satisfactorio. El negocio estaba despegando y lo mantenía ocupado, por lo que nunca pensó en escribir un libro basado en el material de sus clases hasta que Leon Shimkin se le acercó.


  En 1934, Shimkin, el brillante y prometedor editor de Simon & Schuster, asistió a una de las conferencias de mi padre. Quedó lo bastante intrigado como para inscribirse en un curso Carnegie. Impresionado por lo que vio y escuchó durante las primeras sesiones, instó a mi padre a escribir un libro.


  Al principio, mi padre se mostró reacio a robar tiempo a sus clases para un proyecto de ese alcance, pero Shimkin persistió en su idea. Sentía que había un mercado para «el arte de tratar con la gente», y finalmente logró convencer a mi padre para que preparara un esquema inicial basado en grabaciones de sus conferencias. Mientras trabajaba en aquel esbozo, mi padre empezó a ver indicios de lo que podía llegar a ser su obra y se comprometió con el proyecto.


  Según él, «en realidad no escribí Cómo ganar amigos, lo recopilé. Simplemente puse en negro sobre blanco las conferencias que había estado dando para ayudar a las personas que las seguían a equiparse para los negocios y la vida social, los testimonios de éxito que me habían ido contando». En aquel momento, no tenía ni idea de que encontraría un público mucho más amplio que el de sus clases.


  A mediados de la década de 1930, la crisis de la Gran Depresión comenzaba a aflojar. Aunque la guerra se avecinaba en Europa, en Estados Unidos la gente comenzaba a mirar hacia el futuro para reconstruir tanto la economía como sus propias vidas. Después de las privaciones del anterior decenio, el estado de ánimo era ahora de cauto optimismo, y la gente pretendía ser más feliz y deseaba un futuro mejor. Había llegado el momento de Cómo ganar amigos.


  Cuando el libro llegó a las mesas de novedades, tocó una fibra sensible, y el público respondió quitándoselo unos a otros de las manos: ¡un cuarto de millón ejemplares en los tres primeros meses! Hoy sigue gozando de buena salud, lo que nos muestra que el anhelo de conexión con los demás y la necesidad de crecer es una parte de la psique humana.


  Lo que nos lleva a la pregunta lógica: ¿por qué revisar un clásico que ha demostrado tener un valor atemporal y continúa teniendo un atractivo universal? ¿Por qué alterar el éxito?


  Una vez más, mi madre lo dijo mejor en 1981:


  Para responder a esa pregunta, primero debemos darnos cuenta de que, en vida, mi marido fue un revisor incansable de su propia obra. Constantemente perfeccionaba y mejoraba sus cursos para servir a las necesidades cambiantes de un público cada vez más numeroso. Si hubiera vivido más tiempo, él mismo habría actualizado Cómo ganar amigos para reflejar los cambios culturales que han tenido lugar en el mundo desde que se publicó por primera vez.


  En esta nueva edición hemos continuado la tradición de mi padre de mantener su trabajo actualizado para la siguiente generación de lectores, pero sin que se aleje de la poderosa autenticidad del original. Mi padre escribía tal como hablaba, en un tono conversacional intensamente exuberante, un estilo derivado de sus raíces rurales en el Medio Oeste, y no queríamos cambiar eso. Hemos mantenido el estilo Carnegie, despreocupado y atrevido, incluso la jerga de los años treinta todavía está aquí, su voz animando a sus lectores a hacer lo que a menudo son cambios de gran envergadura en la forma en que se relacionan con sus familias, sus compañeros de trabajo y la comunidad.


  No hemos «cambiado» Cómo ganar amigos. Se trata sólo de un retoque, ya que no queríamos reescribir un clásico ni disminuir la magia de la voz de mi padre.


  Hemos eliminado algunas de las referencias a personas o eventos que los lectores de hoy no reconocerían o que hemos creído que estaban desfasados con respecto del mundo actual, incluyendo algún material que fue añadido más tarde, en la revisión de 1981. Queríamos volver al original lo máximo posible, mientras al mismo tiempo lo repasábamos para el futuro, así que comenzamos de cero y trabajamos desde sus inicios, con la edición de 1936, la fuente sin diluir.


  Decir que Cómo ganar amigos es atemporal es subestimar su impacto. Incluso aquellos que nunca lo han leído reconocerán muchas de las ideas que expone. Los principios de mi padre, tan en sintonía con lo que la gente quería y necesitaba, fueron adoptados rápidamente por los líderes empresariales del momento. En el mundo de hoy, se presenta como estrategias de «vanguardia» en los departamentos de Recursos Humanos y los programas de liderazgo empresarial. Profesionales y legos por igual las han tomado prestadas, las han vuelto a empaquetar y las han reformulado, con la promesa de revelar cómo aumentar la confianza en sí mismo, desarrollar habilidades de gestión y mejorar su vida social.


  Mi padre no inventó los conceptos sobre los que escribió, pero fue pionero en la forma de presentarlos. Muchos de nuestros actuales gurús motivacionales del «conviértete en tu mejor yo» deben sus argumentos centrales y su éxito a los cimientos que este libro forjó hace casi noventa años, y muchos de los libros más populares de hoy derivan del contenido de Cómo ganar amigos. El tema principal y el eje de este libro es ver las cosas desde el punto de vista de los demás.


  En esta era de conflictos políticos y de agitación social, tenemos, más que nunca, el deber de aprender habilidades en las relaciones humanas. Estas páginas mostrarán al lector cómo tener una conversación civilizada con aquellos con los que no está de acuerdo, explicarán por qué los demás no «escucharán razones» y ayudarán a reparar las grietas con familiares y amigos cuando, en apariencia, están más allá de toda esperanza. No es tarea fácil, pero es de vital importancia. La ayuda real, a menudo una ayuda que puede cambiar una vida, está en estas páginas.


  Tales desafíos tampoco fueron fáciles para mi padre. Él era el primero en admitir que no se ajustaba al modelo de relaciones humanas que la gente imaginaba de él. Luchó con estas lecciones tanto como todos los demás. Siempre llevó un DTC, «Diario de Tonterías Cometidas», para recordarse a sí mismo las faltas en las que había incurrido. Como «Me presentaron a dos mujeres hoy y olvidé el nombre de una al instante», o cuando se impacientó con un empleado que lo ignoró: «Yo, que acepto el dinero de la gente por decirles cómo manejar a la naturaleza humana, fui tan grosero e incompetente como un hombre de las cavernas». O este otro apunte: «Perdí veinte minutos odiando a Tom G…, cuando se suponía que debía estar escribiendo un libro sobre autodisciplina».


  Hay una maravillosa historia familiar de cuando un amigo de mi madre vino a visitarnos justo después de que mis padres hubieran tenido una discusión acalorada. Mi padre todavía echaba humo, iba y venía por la casa a grandes zancadas. Cuando el invitado hizo un comentario, mi madre señaló a mi padre con un movimiento de cabeza y dijo: «Ahí va el hombre que escribió el libro». Como solía decir, había escrito Cómo ganar amigos tanto para sí mismo como para los demás.


  Esta revisión ha sido una obra de amor para mí. Yo sólo tenía cuatro años cuando mi padre falleció en 1955, pero lo recuerdo bien. Era cálido, tenía la risa fácil, le gustaba la gente y siempre tenía tiempo para mí. Era en gran medida la persona cuya voz el lector escuchará en este libro.


  Al trabajar en este proyecto, tuve la suerte de contar con la valiosa ayuda del escritor Andrew Postman, y juntos revisamos y analizamos cada línea de Cómo ganar amigos e influir sobre las personas una y otra vez, eliminando el material superfluo y debatiendo cuidadosamente los méritos de cualquier cambio que hiciéramos, sin importar cuán pequeño fuera. También agradezco el aporte de Stuart Roberts, nuestro editor en Simon & Schuster, cuyo apoyo a esta revisión ha sido incansable, y a Joe Hart y Christine Buscarino, de Dale Carnegie Training, por ser cajas de resonancia en todo el proyecto. Creo que mi padre habría estado muy satisfecho con los resultados. Espero que usted, lector, también lo esté y que no sólo se beneficie de la sabiduría que hay en el interior, sino que disfrute de la lectura.


  Donna Dale Carnegie


  Cómo se escribió este libro... y por qué


  Durante los últimos treinta y cinco años, las empresas editoriales de los Estados Unidos han impreso más de 200 000 títulos diferentes en forma de libros. La mayoría de ellos mortalmente aburridos; y muchos han sido fracasos financieros. ¿He dicho «muchos»? El presidente de una de las mayores editoriales del mundo me confesó que su empresa, después de setenta y cinco años de experiencia editorial, todavía pierde dinero con siete de cada ocho libros que publica.


  Entonces, ¿por qué he tenido la temeridad de escribir otro libro más? Y después de que lo hubiera escrito, ¿por qué se tomaría usted la molestia de leerlo?


  Preguntas justas, ambas, que trataré de responder.


  Desde 1912 vengo dirigiendo cursos de formación para hombres y mujeres de negocios y profesionales de Nueva York. Al principio sólo dirigí cursos sobre oratoria: enseñanza destinada a preparar a los adultos, mediante la experiencia real, a pensar rápido y a expresar sus ideas con mayor claridad, mayor efectividad y mayor soltura, tanto en entrevistas de trabajo como ante grupos más numerosos.


  Pero, gradualmente, a medida que pasaban los años, comprendí que por mucho que estos adultos necesitaran un aprendizaje para hablar de manera eficaz, necesitaban aún más el aprendizaje de ese bello arte que es llevarse bien con la gente en los contactos cotidianos, tanto de índole social como de trabajo.


  Comprendí también poco a poco que a mí también me hacía falta ese aprendizaje. Al rememorar ahora aquellos años, quedo horrorizado ante mis frecuentes faltas de tacto y de comprensión. ¡Cuánto lamento no haber tenido un libro como éste en las manos hace veinte años! ¡Qué bendición invaluable habría sido!


  Tratar con los demás es quizás el mayor problema al que uno deba enfrentarse, especialmente si se es una persona de negocios. Sí, y esta verdad cuenta también si uno es ama de casa, arquitecta o ingeniera. Investigaciones realizadas hace pocos años bajo los auspicios de la Fundación Carnegie para el Progreso de la Enseñanza1 descubrieron una realidad de la mayor importancia y significación, una realidad más tarde confirmada por estudios adicionales llevados a cabo por el Instituto Carnegie de Tecnología2. Estas investigaciones demostraron que incluso en terrenos tan técnicos como la ingeniería, alrededor del 15 por ciento del éxito financiero de cada individuo se debe a sus conocimientos técnicos, y alrededor del 85 por ciento se debe a su pericia en ingeniería humana: a la personalidad y a la habilidad para capitanear a las personas.


  Durante muchos años dicté cursos cada temporada lectiva en el Círculo de Ingenieros de Filadelfia, y también en la delegación de Nueva York del Instituto Americano de Ingenieros Electricistas. Por mis clases han pasado más de mil quinientos ingenieros. Vinieron a mí porque finalmente se dieron cuenta, después de años de observación y experiencia, que el personal mejor pagado en ingeniería con frecuencia no estaba entre los que más saben sobre ingeniería. Se puede, por ejemplo, contratar la mera habilidad técnica en ingeniería, en contabilidad, en arquitectura o en cualquier otra profesión por un salario bastante razonable. Pero la persona que tiene los conocimientos técnicos sumados a la capacidad de expresar ideas, de asumir el liderazgo y de despertar el entusiasmo entre los demás, va camino de conseguir un mayor nivel de ingresos.


  En el apogeo de su actividad, John D. Rockefeller dijo que «la capacidad de tratar con la gente es un bien primario, tan adquirible como el azúcar o el café. Y pagaré más por esa capacidad que por cualquier otra bajo el sol».


  ¿No sería de suponer que en todas las universidades del país se estuviese impartiendo cursos para desarrollar la capacidad más preciada bajo el sol? Pero si sólo existe un curso de este tipo, práctico y de sentido común, impartido para adultos aunque sea en una sola universidad en la tierra, ha escapado a mi atención hasta el momento de escribir estas líneas.


  La Universidad de Chicago y las Escuelas Unidas de la Asociación Cristiana de Jóvenes hicieron un estudio para determinar qué quieren aprender los adultos. La última parte de la investigación se hizo en Meriden, Connecticut. Se la escogió por representar el típico centro urbano estadounidense. Se entrevistó a casi todos los adultos de Meriden y se les pidió que respondieran a 156 preguntas, tales como: ¿De qué trabaja o cuál es su profesión? ¿Nivel educativo? ¿Cómo pasa su tiempo libre? ¿Nivel de ingresos? ¿Pasatiempos favoritos? ¿Qué ambiciones tiene? ¿Qué problemas le preocupan? ¿Qué temas le interesaría más estudiar? Y algunas más por el estilo. La investigación concluyó que la salud es lo que más preocupa a los adultos y que, en segundo lugar, la gente: cómo entender a los demás y llevarse bien, cómo conseguir el aprecio ajeno y cómo conquistar a la gente para que piensen de la misma manera.


  El comité a cargo de esta encuesta resolvió impartir un curso de estas características en Meriden y buscaron diligentemente un libro de texto práctico sobre el tema. No encontraron ninguno. Finalmente, consultaron a una de las autoridades más destacadas del mundo de la educación para adultos; le preguntaron si sabía de algún libro que cubriera las necesidades de este grupo. «No», respondió. «Sé lo que esas personas necesitan, pero ese libro no se ha escrito aún».


  Sabía por experiencia que esta afirmación era cierta, porque yo mismo había buscado inútilmente durante años un manual básico y práctico de relaciones humanas.


  Por eso he tratado de escribir uno para usarlo en mis propios cursos. Y aquí está. Espero que sea de su agrado.


  En la fase de preparación de este libro, leí todo lo que pude encontrar sobre el tema, desde columnas de periódicos, artículos de revistas, incluso archivos de rencillas de familia que habían llegado a los juzgados y los escritos de los antiguos filósofos y los modernos psicólogos. Además, contraté a un capacitado investigador que, durante un año y medio, visitó varias bibliotecas leyendo todo lo que yo no podía, hojeando volúmenes eruditos de psicología, examinando cientos de artículos, buscando a través de innumerables biografías, tratando de averiguar cómo los grandes líderes de todas las épocas habían tratado con la gente. Leímos sus biografías, los relatos de la vida de todos los grandes líderes, desde Julio César hasta la reina Victoria y Thomas Edison. Recuerdo que leímos más de cien biografías sólo de Theodore Roosevelt. Estábamos decididos a no escatimar tiempo ni dinero para descubrir cada idea práctica que alguien hubiera podido usar a lo largo de los siglos para ganar amigos e influir sobre las personas.


  También entrevisté personalmente a decenas de personas exitosas, algunas de ellas mundialmente famosas: inventores, como Marconi y Edison; líderes políticos, como Franklin D. Roosevelt y James Farley; grandes empresarios, como el fundador de RCA, Owen D. Young; estrellas de cine, como Clark Gable, Joan Crawford y Mary Pickford; músicos, como la cantante de ópera Helen Jepson; educadores, como Helen Keller, y exploradores, como Martin Johnson, e intenté descubrir las técnicas que utilizaban en las relaciones humanas.


  Con todo este material, preparé una breve charla. La llamé «Cómo ganar amigos e influir sobre las personas». He dicho «breve». Fue breve al principio, pero pronto se expandió hasta convertirse en una conferencia que duraba una hora y treinta minutos. Durante años, di esta charla cada temporada a los adultos en los cursos del Instituto Carnegie en Nueva York.


  Una vez acababa la charla, instaba a los oyentes a probar lo que habían escuchado con sus relaciones comerciales y sociales, y a que luego volvieran a clase y hablaran sobre sus experiencias y resultados. ¡Qué idea tan interesante! Esas mujeres y hombres, hambrientos de superación personal, estaban fascinados por la idea de trabajar en un nuevo tipo de laboratorio: el primer y único laboratorio de relaciones humanas adultas que existía por primera vez.


  Este libro no se escribió, en el sentido habitual de la palabra. Creció como crece un niño. Creció y se desarrolló a partir de aquel laboratorio, de las experiencias de miles de adultos.


  Al principio, comenzamos con un conjunto de reglas impresas en una tarjeta no más grande que una postal. Al año siguiente imprimimos una tarjeta más grande, luego un folleto, luego una serie de folletos, cada uno más extenso que el anterior, tanto en tamaño como en alcance. Después de quince años de experimentación e investigación, llegó el libro.


  Las reglas que hemos establecido aquí no son simples teorías ni conjeturas. Funcionan de la misma manera que la magia. Por increíble que parezca, he visto cómo estos principios son capaces de revolucionar la vida de mucha gente.


  Un ejemplo: un hombre que tenía empleados a trescientos catorce trabajadores se inscribió en uno de estos cursos. Durante años, había manejado, criticado y condenado a sus empleados sin pausa ni discreción. La amabilidad, las palabras de aprecio y de aliento eran ajenas a sus labios. Después de haber leído este libro, el hombre cambió drásticamente su filosofía. Su empresa ahora está inspirada en una nueva lealtad, un nuevo entusiasmo, un nuevo espíritu de trabajo en equipo. Trescientos catorce enemigos se han convertido en trescientos catorce amigos. Como dijo con orgullo en un discurso ante la clase: «Cuando paseaba por mi compañía, nadie me saludaba. En realidad, mis empleados miraban hacia otro lado cuando se daban cuenta de que me acercaba. Pero ahora son todos amigos míos, e incluso el conserje me llama por mi nombre de pila».


  Este empleador obtuvo más ganancias, más tiempo libre y, lo que es infinitamente más importante, fue mucho más feliz en su empresa y en su casa.


  También un número incontable de vendedores ha conseguido aumentar considerablemente sus ventas gracias a estos principios. Muchos han convencido a nuevos clientes, clientes que antes se negaban en rotundo. Muchos ejecutivos han logrado que aumentara tanto su autoridad como su sueldo; uno nos contó que le habían hecho un gran aumento de salario tras aplicar estas verdades. Otro, un ejecutivo de la Philadelphia Gas Works Company, estaba a punto de ser rebajado de categoría a los sesenta y cinco años por su beligerancia, por su incapacidad para dirigir con habilidad a su equipo. Esta capacitación no sólo lo salvó del descenso, sino que le proporcionó una promoción con un salario más alto.


  En incontables ocasiones, los cónyuges que asisten al banquete de final de curso me han dicho que en sus casas hay mucha más armonía desde que sus parejas iniciaron esta capacitación.


  En general, todos los participantes se asombran de los resultados. Todo parece cosa de magia. En algunos casos, incluso me han llamado a casa un domingo, entusiasmados porque no podían esperar hasta la sesión ordinaria del curso para informarme sobre sus logros.


  Un hombre quedó tan afectado por una charla que se demoró hasta bien entrada la noche discutiendo con otros miembros de la clase. A las tres de la mañana, los demás se fueron a casa. Pero él estaba tan conmocionado por haberse dado cuenta de sus propios errores, tan inspirado por la visión de un mundo nuevo y más rico que se abría ante él, que no pudo dormir. No durmió aquella noche ni durante el día siguiente ni la noche posterior. ¿Quién era? ¿Alguien ingenuo, sin preparación, predispuesto a la efusión ante cualquier nueva teoría que le presentaran? Lejos de ello, era un refinado y displicente marchante de arte, un hombre de mundo que hablaba tres idiomas con fluidez y había obtenido dos grados académicos en universidades europeas.


  Mientras escribía este capítulo, recibí una carta de un aristócrata alemán cuyos antepasados habían servido durante generaciones como oficiales del ejército bajo los Hohenzollern. Su carta, escrita desde un transatlántico, hablaba de la aplicación de estos principios y el tono alcanzaba casi el fervor religioso.


  Pongamos el ejemplo de otro hombre, un viejo neoyorquino; graduado de Harvard, persona adinerada y propietario de una gran fábrica de alfombras, declaraba que había aprendido más en catorce semanas gracias a este sistema de formación sobre el fino arte de influir sobre la gente que durante sus cuatro años en la universidad. ¿Absurdo? ¿Ridículo? ¿Descabellado? Por supuesto, es privilegio del lector descartar esta afirmación con el adjetivo que desee. Yo me limito a informar, sin comentarios, sobre el comentario de un individuo prudente y eminentemente exitoso en un discurso a un público de aproximadamente seiscientas personas en el Yale Club de Nueva York la noche del jueves 23 de febrero de 1933.


  «En comparación con lo que deberíamos ser», decía el renombrado psicólogo y profesor William James, «sólo estamos despiertos a medias. No empleamos más que una pequeña parte de nuestros recursos físicos y mentales. Así, en términos generales, el individuo humano vive muy por debajo de sus límites. Posee facultades de distinta índole que habitualmente omite usar».


  ¡Esas facultades que «habitualmente omite usar»! El único propósito de este libro es ayudar al lector a descubrir, desarrollar y aprovechar esos recursos latentes que no emplea.


  «La educación», dijo el Dr. John G. Hibben, expresidente de la Universidad de Princeton, «es la capacidad de afrontar las situaciones de la vida».


  Si para cuando haya terminado de leer los tres primeros capítulos de este libro no se encuentra un poco mejor equipado para afrontar las situaciones de la vida, entonces consideraré que es un fracaso total en lo que a usted concierne. Porque «el gran objetivo de la educación», dijo Herbert Spencer, sociólogo y filósofo inglés, «no es el conocimiento, sino la acción».


  Y éste es un libro de acción.


  Dale Carnegie, 1936


  Nueve sugerencias sobre la manera de obtener el máximo beneficio de este libro


  1. Si desea sacar el máximo provecho de este libro, hay un requisito indispensable, una condición esencial infinitamente más importante que cualquier regla o técnica. A menos que esté en posesión de este requisito fundamental, de poco le servirán mil reglas sobre cómo estudiar. En cambio, si posee este talento cardinal, entonces puede lograr resultados maravillosos sin leer ninguna sugerencia para sacar el máximo provecho de un libro.


  ¿Cuál es este requisito mágico? Sólo uno: un deseo profundo e impetuoso de aprender, una determinación vigorosa de aumentar su habilidad para tratar con los demás.


  ¿Cómo se puede desarrollar semejante impulso? Recordando constantemente cuán importantes son estos principios. Imagine cómo el hecho de dominarlos lo ayudará a llevar una vida más rica, más feliz y más plena. Repita para sí, una y otra vez: «Mi popularidad, mi felicidad y mi sentido de la valía dependen, en gran medida, de mi habilidad en el trato con los otros».


  2. Lea cada capítulo rápidamente al principio para obtener una impresión a vuela pluma. Probablemente se sienta tentado a apresurarse a pasar al siguiente. No lo haga. A menos que esté leyendo simplemente para pasar el rato. Pero, si el motivo de su lectura es que quiere aumentar su habilidad en las relaciones humanas, vuelva atrás y relea cada capítulo con detenimiento. A la larga, esto le ahorrará tiempo y obtendrá mejores resultados.


  3. Deténgase frecuentemente en el curso de la lectura para reflexionar sobre lo que está leyendo. Pregúntese cómo y cuándo puede aplicar cada sugerencia.


  4. Lea con un lápiz, un bolígrafo o un marcador en la mano. Cuando se encuentre con una sugerencia que intuye que podrá usar, resáltela con una línea en el margen. Si es una sugerencia que juzga excelente, subraye cada oración que la compone o resáltela con marcador fluorescente; de algún modo, marcar y subrayar un libro lo hace más interesante y mucho más fácil de revisar con rapidez.


  5. Conocí a una mujer que había sido gerente de oficina de una gran empresa de seguros durante quince años. Cada mes, leía todos los contratos de seguro que su empresa había suscrito durante el mes corriente. Sí, leía los mismos contratos mes tras mes, año tras año. ¿Por qué? Porque la experiencia le había enseñado que ésa era la única forma en que podía guardar claramente en la memoria las cláusulas de las pólizas.


  Una vez pasé casi dos años escribiendo un libro sobre oratoria y, sin embargo, he descubierto que tengo que seguir releyéndolo de vez en cuando para recordar lo que yo mismo escribí. La rapidez con que olvidamos las cosas es asombrosa.


  Es por eso que, si desea obtener un beneficio real y duradero, no piense que le bastará con hojear el libro una sola vez. Después de leerlo detenidamente, debería dedicar unas horas todos los meses a revisarlo. Téngalo en su mesa de trabajo o en algún lugar visible todos los días. Échele un vistazo a menudo. Continúe deslumbrándose a cada momento con las ricas posibilidades de mejora que le quedan por delante. Recuerde que el uso de estos principios sólo puede convertirse en un hábito siendo constante. No hay otra manera.


  6. Bernard Shaw, el dramaturgo irlandés, comentó una vez: «Si le enseñas algo a un hombre, jamás lo aprenderá». Shaw tenía razón. El aprendizaje es un proceso activo. Aprendemos haciendo. Así que, si usted desea dominar los principios que de este libro, haga algo al respecto. Aplique estas reglas en cada oportunidad que se le presente. Si no lo hace, los olvidará rápidamente. Sólo el conocimiento que se pone en práctica permanece vivo en la mente.


  Es probable que le resulte difícil aplicar estas sugerencias en todas las ocasiones. Lo sé porque yo escribí el libro y, sin embargo, con frecuencia me resultaba difícil hacer caso a mis propias recomendaciones. Por ejemplo, cuando uno está disgustado, es mucho más fácil criticar y censurar que intentar comprender el punto de vista de la otra persona; a menudo es más fácil poner peros que hacer elogios; es más natural hablar de lo que uno quiere que de lo que la otra persona quiere, y así sucesivamente. Cuando esté leyendo, recuerde siempre que no está simplemente tratando de adquirir información, sino que pretende formar nuevos hábitos. Pues sí, está ensayando una nueva forma de vida. Esto requerirá tiempo y constancia diaria.


  Por lo tanto, vuelva a consultar estas páginas con frecuencia. Considérelas como un manual práctico de relaciones humanas y, siempre que se encuentre frente a algún problema específico, como aplicar un correctivo a un hijo, conseguir que su cónyuge, su socio o su jefe piensen lo mismo que usted, o satisfacer a un cliente irritado, desconfíe de hacer lo que le pide el cuerpo, lo impulsivo. Esto, lo irreflexivo, suele ser un error. En cambio, vuelva a estas páginas y relea los párrafos que ha subrayado. Después, ponga a prueba estos principios y compruebe si le dan resultado.


  7. Ofrezca una moneda a su cónyuge, a su hijo o a algún socio comercial cada vez que lo pillen quebrantando un determinado principio. Convierta el objetivo de dominar estas reglas en un juego divertido.


  8. El presidente de un banco de Wall Street describió una vez, en una charla en una de mis clases, un sistema altamente eficaz que usaba para la superación personal. Este hombre tenía pocos estudios; sin embargo, se había convertido en uno de los financieros más importantes del país, y nos confesó en aquella oportunidad que la mayor parte de su éxito se lo debía a la constante aplicación de su sistema casero. Veamos en qué consiste. Lo expresaré con sus propias palabras con tanta precisión como puedo recordarlas:


  «Durante años he llevado un dietario en el que registro cada uno de los encuentros que he tenido durante el día. Mi familia ya se había acostumbrado a no hacer planes conmigo el sábado por la noche. Sabía que dedicaba ese rato al esclarecedor proceso de examinar mis actos, revisarlos y evaluarlos. Después de la cena, me quedaba a solas, abría el dietario y pensaba en todas las entrevistas, discusiones y reuniones que había tenido durante la semana. Me preguntaba:


  
    	¿Qué errores he cometido en esta ocasión?


    	¿Qué he hecho bien, y de qué manera podría haberlo mejorado?


    	¿Qué puedo aprender de esa experiencia?

  


  »A menudo descubría que esta revisión semanal me hacía sentir muy desdichado.., porque muchas veces los errores que había cometido me dejaban estupefacto. Por supuesto, a medida que pasaban los años, estos errores se fueron haciendo menos frecuentes. A veces me sentía inclinado a darme unas palmaditas en la espalda después de una de estas sesiones. Este sistema de autoanálisis y autoeducación, que continuó año tras año, hizo más por mi perfeccionamiento que cualquier otra cosa que haya intentado jamás.


  »Me ha ayudado a mejorar mi capacidad de tomar decisiones, y me ha sido de enorme utilidad en todos mis contactos con la gente. Nunca me cansaré de recomendarlo».


  ¿Por qué no emplear un sistema similar para comprobar la progresión en aplicar los principios tratados en este libro? Si lo hace, obtendrá dos resultados:


  
    	Primero, se encontrará en medio de un proceso educativo que es tan sugerente como invaluable en sus beneficios.


    	Segundo, comprobará que su capacidad para tratar con los demás aumenta extraordinariamente.

  


  9. Puede serle útil registrar sus éxitos al aplicar estos principios. Sea explícito. Escriba nombres, fechas, resultados. El mantenimiento de un registro de estas características lo impulsará a mayores esfuerzos; ¡y piense en lo fascinantes que le resultarán estas anotaciones cuando tenga la oportunidad de volver sobre ellas dentro de algunos años!


  A fin de sacar el máximo provecho de este libro:


  
    	Desarrolle un deseo profundo, arrollador, de dominar los principios de las relaciones humanas.


    	Lea cada capítulo dos veces antes de pasar al siguiente.


    	A medida que avance en la lectura, deténgase con frecuencia para preguntarse cómo puede aplicar cada sugerencia.


    	Subraye cada idea importante.


    	Relea este libro todos los meses.


    	Aplique estos principios en cada oportunidad que se le presente. Utilice este volumen como un manual práctico que lo ayude a resolver sus problemas diarios.


    	Convierta su aprendizaje en un juego divertido ofreciendo a algunos amigos una moneda cada vez que lo pillen violando una de estas reglas.


    	Controle cada semana el progreso logrado. Pregúntese qué errores ha cometido, en qué se ha superado, qué lecciones ha aprendido para el futuro.


    	Tome notas en la parte posterior de este libro que recojan cómo y cuándo ha aplicado estos principios.

  


  CÓMO GANAR AMIGOS


  E INFLUIR SOBRE LAS PERSONAS


  Primera parte


  Técnicas fundamentales para tratar con los demás


  1


  «Si quieres recoger miel, no des puntapiés a la colmena»


  El 7 de mayo de 1931 culminaba en la ciudad de Nueva York la batida más espectacular jamás conocida en la metrópoli. Después de semanas de persecución, «Dos Pistolas» Crowley, el asesino, el pistolero que no fumaba ni bebía, estaba acorralado, atrapado en el piso de su novia en la avenida West End.


  Ciento cincuenta policías y detectives asediaban su escondite en el último piso. Agujerearon el techo e intentaron que Crowley, «el asesino de policías», se viera obligado a salir utilizando gases lacrimógenos. Luego montaron ametralladoras en los edificios vecinos, y durante más de una hora uno de los mejores barrios de Nueva York retumbó con el estampido de los disparos de pistola y el tableteo de las ametralladoras. Crowley, agazapado detrás de una silla de mullido tapizado, disparaba incesantemente a la policía. Diez mil curiosos alborotados presenciaban la batalla. Nada parecido se había visto jamás en las calles de Nueva York.


  Cuando por fin capturaron a Crowley, el jefe de Policía Mulrooney declaró que el forajido era uno de los criminales más peligrosos en la historia de Nueva York. «Es capaz de matar», dijo el jefe de policía, «por cualquier motivo».


  Pero ¿qué pensaba de sí mismo «Dos Pistolas» Crowley? Es algo que conocemos, porque, mientras la policía hacía fuego contra el piso de su novia, él escribió una carta dirigida «A quien corresponda». Y mientras escribía, la sangre que manaba de sus heridas dejó un rastro carmesí en el papel. En esa carta, Crowley decía: «Debajo de la ropa hay un corazón cansado, pero bondadoso, un corazón que no haría daño a nadie».


  Poco tiempo antes, Crowley y su novia habían estado besuqueándose en un automóvil mal aparcado en un camino rural de Long Island. De pronto, un policía se acercó al coche y dijo: «Enséñeme los papeles».


  Sin que mediara palabra, Crowley desenfundó y liquidó al policía con una lluvia de plomo. Cuando el oficial cayó al suelo, Crowley saltó del coche, cogió el arma reglamentaria del agente y le disparó el tiro de gracia. Y éste es el asesino que dejó escrito: «Debajo de la ropa hay un corazón cansado, pero bondadoso, un corazón que no haría daño a nadie».


  Crowley fue condenado a la silla eléctrica. Cuando llegó al pabellón de los condenados a muerte en Sing Sing, ¿dijo acaso: «Esto me pasa por matar»? No, lo que dijo fue: «Esto es lo que me pasa por defenderme».


  La enseñanza de esta historia es la siguiente: Dos Pistolas Crowley no se culpaba de nada.


  ¿Es una actitud inusual entre los delincuentes? Si piensa que sí, lea esto:


  «He pasado los mejores años de mi vida dando a la gente placeres ligeros, ayudándoles a pasar un buen rato, y lo único que he conseguido es maltrato, la existencia de un hombre perseguido».


  Quien así dijo fue Al Capone. Sí, el más tristemente célebre enemigo público de Estados Unidos, el más siniestro de los líderes de las bandas criminales que asolaron Chicago. Capone no se reprochaba nada. En realidad, se consideraba un benefactor público; un benefactor incomprendido y poco apreciado.


  Y lo mismo pensaba Dutch Schultz antes de caer bajo las balas de otro pistolero de Newark. Schultz, uno de los criminales de Nueva York de peor fama, dijo en una entrevista con un periódico que era un benefactor público. Y se lo creía.


  He mantenido una interesante correspondencia sobre este tema con Lewis Lawes, que fue durante muchos años alcaide de la tristemente célebre prisión de Sing Sing, en Nueva York. Él afirmaba que «pocos de los criminales que hay en Sing Sing se consideran hombres malos. Son tan humanos como tú y yo. Así que se justifican y se explican. Pueden contarte por qué tuvieron que forzar una caja fuerte o apretar el gatillo demasiado rápido. La mayoría intenta, mediante algún tipo de razonamiento, que puede ser falaz o lógico, justificar sus actos antisociales incluso ante sí mismos y, por tanto, afirman tenazmente que nunca se les debió encarcelar».


  Si Al Capone, «Dos Pistolas» Crowley, Dutch Schultz y los hombres y las mujeres desesperados tras las rejas de una prisión no se culpan de nada, ¿qué puede decirse de las personas con las que usted, estimado lector, o yo por el caso, entramos en contacto?


  John Wanamaker, fundador de las tiendas que llevan su nombre, confesó una vez: «Aprendí hace treinta años que es una tontería regañar a nadie. Ya tengo suficientes problemas en superar mis propias limitaciones sin impacientarme por el hecho de que Dios no ha tenido a bien distribuir uniformemente el don de la inteligencia».


  Wanamaker aprendió esta lección temprano, pero personalmente, en cambio, yo estuve dando tumbos por este viejo mundo durante un tercio de siglo antes de empezar a entender que, en el noventa y nueve por ciento de los casos, nadie hace crítica de sí mismo por nada, por muy grandes que sean sus errores.


  La crítica es inútil, porque pone a los demás a la defensiva y, por lo general, hace que se esfuercen en justificarse. La crítica es peligrosa, porque hiere el precioso orgullo de las personas, daña su sentido de importancia y despierta resentimiento.


  El psicólogo B. F. Skinner, mundialmente famoso, demostró a través de sus experimentos que un animal recompensado por buen comportamiento aprende mucho más rápido y retiene lo que aprende de manera mucho más efectiva que un animal al que se castiga cuando se porta mal. Estudios posteriores probaron que sucede exactamente lo mismo con los humanos. Por medio de la crítica nunca conseguiremos cambios duraderos, mientras que, por el contrario, a menudo, provocaremos resentimiento.


  Hans Selye, otro gran psicólogo, dijo: «En la misma medida que anhelamos la aprobación, tememos la condena».


  El resentimiento que engendra la crítica puede desmoralizar a los empleados, a la familia y a los amigos, y al mismo tiempo no contribuye en nada a corregir la situación.


  Es importante recordar esto: lo que buscamos es la miel, pero evitando las picaduras de las abejas.


  George B. Johnston, de Enid, Oklahoma, era el coordinador de seguridad de una empresa de ingeniería. Una de sus mayores responsabilidades era asegurarse de que los empleados usaran los cascos siempre que estuvieran en el trabajo. Nos contó que cada vez que se encontraba a un trabajador sin casco le ordenaba, con toda la autoridad de que disponía y el dedo admonitorio del reglamento, que debía cumplir las ordenanzas. ¿Qué resultado obtenía? Una obediencia taciturna que, como se dio cuenta más tarde, sólo era transitoria, porque, en cuanto les daba la espalda, volvían a quitarse el casco.


  Al fin decidió probar un enfoque diferente. La siguiente vez que vio a un pequeño grupo de trabajadores sin los cascos, les preguntó si les resultaban incómodos. ¿Tal vez no encajaban bien? Después, les recordó, en tono amistoso, que el casco tenía la función de protegerlos y les sugirió que lo usaran mientras trabajaban. El resultado fue un mayor cumplimiento de las reglas, sin resentimientos ni malestar emocional.


  Hay ejemplos de la futilidad de la crítica en miles de páginas de hechos históricos. Tomemos, por ejemplo, la famosa pelea entre Theodore Roosevelt y el presidente William Howard Taft; una disputa que dividió al Partido Republicano, puso a Woodrow Wilson en la Casa Blanca y definió nuevas fronteras, audaces y luminosas, durante la Primera Guerra Mundial y que incluso alteró el flujo de la historia. Repasemos los hechos rápidamente. Cuando Roosevelt salió de la Casa Blanca en 1908, apoyó a Taft, quien fue elegido presidente. Entonces, Roosevelt se marchó a África. A su regreso, estalló: denunció a Taft por su conservadurismo, trató de asegurarse la elección como candidato para un tercer mandato, formó el partido del Alce y casi demolió al Partido Republicano. En las siguientes elecciones, William Howard Taft y los republicanos vencieron sólo en dos estados, Vermont y Utah. Es la derrota más desastrosa conocida por el partido.


  Roosevelt culpó a Taft, pero ¿se consideró éste culpable de algo? Por supuesto que no. Con lágrimas en los ojos, Taft dijo: «No veo cómo podría haber actuado de otra manera».


  ¿Quién tuvo la culpa? ¿Roosevelt o Taft? Francamente, no lo sé, y tampoco me importa. Lo que trato de dejar en evidencia es que todas las críticas de Roosevelt no lograron persuadir a Taft de que se había equivocado. Sólo consiguieron que Taft tratara de justificarse y reiterara, con lágrimas en los ojos: «No veo cómo podría haber actuado de otra manera».


  Otro ejemplo similar: el escándalo del petróleo de Teapot Dome. El asunto hizo clamar de indignación a los periódicos del país a principios de la década de 1920; sacudió a la nación entera. Nada parecido había sucedido antes en la vida pública de Estados Unidos. Éstos son los hechos crudos del escándalo: Albert B. Fall, secretario de Interior en el gabinete del presidente Warren G. Harding, era el encargado del gobierno para la cesión en arrendamiento de las reservas públicas de petróleo de Elk Hills, en California, y de Teapot Dome, en Wyoming; unas reservas que habían sido destinadas al uso futuro de la Armada. ¿Fomentó el secretario Fall que hubiera una licitación competitiva? No, para nada. Sin embargo, concedió el jugoso y lucrativo contrato a su amigo Edward L. Doheny. ¿Y qué hizo Doheny? A su vez, concedió al secretario Fall lo que se complació en llamar un «préstamo» de cien mil dólares. Luego, con prepotencia y arbitrario, Fall ordenó a la Infantería de Marina de los Estados Unidos presente en el distrito que alejara a los competidores, cuyos pozos adyacentes extraían petróleo de las reservas de Elk Hill. Éstos, expulsados de sus tierras a punta de pistola y bayoneta, corrieron a los juzgados e hicieron estallar el escándalo de Teapot Dome. El hedor de la podredumbre fue tal que desprestigió por completo al gobierno Harding, asqueó al país entero, amenazó con hundir al Partido Republicano (una vez más) y puso a Albert B. Fall entre rejas.


  La condena de Fall fue durísima, con unos cargos como pocos hombres públicos han sufrido antes o después. ¿Acaso se arrepintió? ¡Nunca! Años después, Herbert Hoover dio a entender en un discurso que la muerte del presidente Harding se había debido a la angustia y zozobra que le había causado la traición de un amigo. Cuando la señora Fall oyó esto, saltó de la silla, lloró, se revolvió contra el destino y gritó: «¿Qué? ¿Harding traicionado por Fall? ¡No! Mi esposo nunca traicionó a nadie. Ni todo el oro del mundo podría haber tentado a mi marido a hacer el mal. Él es quien ha sido traicionado, llevado al matadero y crucificado». La señora Fall puede haberse engañado al creer en la inocencia de su marido, pero una cosa está clara: ¡lo habría defendido hasta la muerte!
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