
        
            
                
            
        

    



	Ficha técnica

	 

	Cómo construir relaciones duraderas y efectivas: más estrategias del método de Dale Carnegie

	 

	©2023, Mundo Digital

	 

	ISBN: 9781723461965

	 

	Este libro, incluidas todas sus partes, está protegido por derechos de autor y no puede reproducirse, revenderse ni transferirse sin el permiso del autor/editor.

	 

	 

	 


Acerca del editor

	 

	Digital World es una startup enfocada en contenidos digitales, que cuenta con un equipo de investigadores y profesionales con experiencia en diferentes áreas del conocimiento. Desde hace más de 10 años creamos contenidos de calidad, con el objetivo de fomentar el autoaprendizaje, acercando literatura de los más diversos géneros, para las más diversas edades y necesidades, tanto personales como profesionales.

	 


Aviso al lector

	Este trabajo no tiene contenido médico ni métodos científicos probados y comprobados por la medicina, y no se puede utilizar como terapia o tratamiento médico. Sirve como base para profundizar en las mejores prácticas individuales en la búsqueda de hábitos más saludables para tu vida diaria.

	Sin embargo, se recomienda buscar ayuda de un profesional de la salud si no está seguro de poder realizar mejoras explícitas en este contenido por su cuenta o si necesita tratamientos médicos específicos.

	Digital World no es responsable ni garantiza el éxito o el fracaso de las estrategias presentadas aquí en este libro electrónico.

	 

	 


Introducción

	 

	El libro de Dale Carnegie "Cómo ganar amigos e influir en las personas" es uno de los libros de autoayuda más populares del mundo. Publicado por primera vez en 1936, ha vendido millones de copias en todo el mundo y está considerado una de las obras más influyentes del siglo XX.

	Sin embargo, aunque muchas personas se han inspirado e influenciado por el libro de Carnegie, la tesis de este libro electrónico es que el método que propone puede tener consecuencias negativas en tus relaciones interpersonales.

	En este libro, examinaremos cada uno de los principios presentados por Carnegie y analizaremos críticamente cómo se pueden aplicar en la vida real.

	Argumentaremos que, si bien algunas de las ideas presentadas en el libro pueden tener algún valor, muchas de ellas son simplistas e ignoran la complejidad de las relaciones humanas.

	En lugar de seguir ciegamente el método de Carnegie, defendemos la importancia de un enfoque más holístico y empático en nuestras interacciones con los demás. Creemos que es esencial reconocer la diversidad de perspectivas y necesidades individuales y desarrollar relaciones humanas sanas y respetuosas basadas en el entendimiento mutuo y el diálogo genuino.

	A lo largo de este libro electrónico, esperamos brindar una perspectiva alternativa al método de Carnegie y alentar a los lectores a cuestionar sus suposiciones sobre lo que significa "ganar amigos" e "influir en las personas".

	 


Capítulo 1 La influencia de la autoimagen en la formación de amistades. Análisis crítico del primer principio de Carnegie: "No critiques, no condenes, no te quejes"

	 

	Argumento de que la autoimagen es importante y que no siempre es posible evitar críticas y quejas constructivas

	La influencia de la autoimagen en la formación de amistades El primer principio presentado por Dale Carnegie en "Cómo ganar amigos e influir en las personas" es "No critiques, no condenes, no te quejes". Si bien esta idea puede parecer bien intencionada, sostenemos que puede tener consecuencias negativas para la formación de amistades auténticas y saludables.

	En primer lugar, la autoimagen es un factor importante a la hora de formar amistades. Si no tenemos una imagen positiva de nosotros mismos, puede resultar difícil atraer y mantener amistades sanas y significativas. Además, evitar las críticas y las quejas puede hacer que seamos vistos como pasivos o desinteresados en nuestras relaciones interpersonales.

	En segundo lugar, hay ocasiones en las que la crítica constructiva es necesaria para mantener relaciones sanas. Si vemos a un amigo comportándose de manera hiriente o autodestructiva, es importante abordarlo de manera respetuosa y constructiva. Asimismo, a veces necesitamos expresar nuestras preocupaciones y frustraciones para poder mantener una comunicación abierta y honesta con nuestros amigos.

	En lugar de evitar por completo las críticas y las quejas, defendemos la importancia de abordarlas de manera respetuosa y empática. Debemos tener en cuenta la perspectiva de los demás y buscar soluciones que sean mutuamente beneficiosas. Este enfoque puede resultar más desafiante, pero creemos que conduce a relaciones más auténticas y significativas.

	El principio de Carnegie de evitar críticas y quejas puede ser útil en algunas situaciones, pero sostenemos que la autoimagen es importante y que a veces es necesario abordar las críticas y quejas de manera constructiva para mantener relaciones sanas y auténticas.

	 


Capítulo 2 La importancia de la autenticidad en las relaciones personales. Análisis crítico del segundo principio de Carnegie: "Alabar honesta y sinceramente"

	 

	Argumento de que la autenticidad es fundamental en las relaciones y que los elogios superficiales pueden ser una falta de respeto

	La importancia de la autenticidad en las relaciones personales El segundo principio presentado por Dale Carnegie en "Cómo ganar amigos e influir en las personas" es "Dar elogios honestos y sinceros". Si bien la idea de elogiar a los demás puede parecer una forma sencilla de construir relaciones positivas, sostenemos que la autenticidad es fundamental para relaciones personales sanas y significativas.

	Los elogios superficiales o poco sinceros pueden percibirse como irrespetuosos e incluso manipuladores. Si elogiamos a alguien sólo para obtener algo a cambio, esto puede socavar la confianza y la autenticidad de nuestras relaciones. Además, los elogios excesivos y poco sinceros pueden dañar la autoimagen de la otra persona, creando dependencia de la validación externa y un sentimiento de insuficiencia.

	En lugar de centrarnos en cumplidos superficiales, creemos que la autenticidad es clave para construir relaciones sanas y significativas. Esto implica ser honesto y sincero en nuestras interacciones con los demás, incluso si eso significa dar retroalimentación crítica o expresar nuestras preocupaciones y frustraciones.

	La autenticidad también implica ser quienes somos, sin intentar amoldarnos a las expectativas de los demás. Esto significa permitir que los demás nos conozcan en nuestras debilidades y vulnerabilidades, y también estar dispuestos a conocer las vulnerabilidades y debilidades de los demás. Esto puede resultar difícil, pero es esencial para establecer relaciones auténticas y significativas.

	Si bien los elogios pueden ser una forma útil de construir relaciones positivas, sostenemos que la autenticidad es fundamental para construir relaciones sanas y significativas. Los elogios superficiales o poco sinceros pueden ser irrespetuosos y socavar la confianza y autenticidad de nuestras relaciones. Creemos que ser auténtico y honesto en nuestras interacciones con los demás es la clave para establecer relaciones personales verdaderamente significativas.

	 

	 


Capítulo 3 La necesidad de límites y asertividad. Análisis crítico del tercer principio de Carnegie: "Despierta un deseo ardiente"

	 

	Argumento de que no es sano intentar despertar un deseo en alguien a toda costa y que la asertividad y el establecimiento de límites son fundamentales en las relaciones
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