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			QUÉ PUEDE HACER ESTE LIBRO POR TI

			Enfrentémoslo: sí queremos algo de los demás. Queremos su buena voluntad y amistad. Queremos su aceptación y reconocimiento.

			Un ejecutivo quiere lograr la posibilidad de hacer negocios con otros. Un esposo y una esposa quieren amor y afecto mutuo. Un padre quiere obediencia. Un hijo quiere seguridad y amor. Un vendedor quiere que sus clientes escriban su firma sobre la línea punteada. Un jefe quiere lealtad, producción y cooperación. Un empleado quiere reconocimiento y crédito por lo que hace.

			Todo ser humano normal quiere tener éxito y felicidad. ¿Alguna vez has considerado el hecho de que otras personas juegan un papel importante en todo triunfo que obtienes o en la felicidad de la que disfrutas? Triunfamos, en gran parte, debido a las relaciones que tenemos con otros. Y, sin importar cuál sea tu definición de felicidad, una pequeña idea te convencerá de que tu propia felicidad depende en gran manera del tipo de relaciones que tengas.

			¿Por qué no buscar lo que quieres?

			No nos disculpemos por el hecho de necesitar lo que ofrecen quienes nos rodean. No nos disculpemos por querer triunfar en nuestras relaciones con ellos.

			En lugar de eso, reunámonos en torno a este libro y tengamos una conversación honesta acerca de cómo lograr lo que deseas de los demás.

			No tengo teorías ilusas respecto a cómo debería ser la manera de proceder de cada quien, ni tengo trucos ni artilugios para que te lleves bien con otros al reprimir tus propios deseos.

			En lugar de eso quiero hablarte de algunas cosas que he descubierto en cuanto a cómo procedemos y reaccionamos los seres humanos, y cómo usar estos elementos para conseguir lo que quieres, ya sea un aumento de salario por parte de tu jefe, una orden de un cliente potencial, o buena voluntad de parte de un vecino.

			Se dice que “el conocimiento es poder”. Conocer la naturaleza humana tal como es, y no como dicen los teóricos que debería ser, te ayudará a obtener lo que quieres de tus relaciones interpersonales.

			Los métodos presentados en este libro no representan teorías remotas que haya inventado, más bien representan métodos y técnicas comprobados que surgieron a partir del trabajo de muchos años en mis clínicas de relaciones humanas. Éstos han demostrado ser útiles en la vida de miles de personas.

			Dichos métodos pueden no estar de acuerdo con ciertas ideas populares.

			Pero tienen una ventaja: ¡Funcionan!

			Todos ganan, nadie pierde

			Miles de personas saben que quieren algo de quienes les rodean. Pero son tímidas al buscar lo que quieren porque temen que satisfacer sus propios deseos es algo egoísta. Para ellas, el deseo innato de alcanzar el éxito y la felicidad, necesariamente significa privar a otro ser humano de algún triunfo o alegría.

			Seamos directos en algo: relaciones humanas exitosas significa darle a alguien más algo que esa persona quiere a cambio de algo que tú quieres. Cualquier otro método de relación interpersonal sencillamente no funciona. El lector que no tiene escrúpulos para obtener lo que quiere de cada relación sin dar algo a cambio, no necesita un libro sobre relaciones humanas.

			Este libro está escrito para los miles a quienes les gustaría mucho dominar el arte de alcanzar lo que quieren de alguien y hacer que ese alguien se sienta feliz por eso.

			Los tres métodos básicos del trato interpersonal

			Ningún ser humano es autosuficiente. Cada uno de nosotros necesita algo que otro tiene para ofrecer. Tú también tienes algo que otros necesitan. Todas nuestras interacciones con los demás se basan en estas necesidades. Solo hay tres formas básicas para tratar con la gente:

			1.	Usando la fuerza, amenazando, intimidando o siendo más inteligente que la otra persona para obtener lo que necesitas de ella. Aunque es normal que los criminales caigan en esta categoría, muchos individuos respetables también usan este método de maneras más sutiles.

			2.	Convirtiéndote en un mendigo de la relaciones humanas y pidiéndoles a los demás que te den lo que quieres. Este tipo de personalidad sumisa hace un trato implícito con quien está relacionándose: “No me haré valer de ninguna forma, ni te causaré ningún problema, y a cambio tú serás amable conmigo”.

			3.	Procediendo según un intercambio justo, o de dar y tomar. Procura que tu enfoque sea darles a los demás lo que quieren y necesitan, y sin falta ellos se volverán y te darán lo que necesitas.

			Cómo aprovechar el capital que no estás usando

			En este libro no vas a encontrar nada acerca de los primeros dos métodos mencionados anteriormente. Más bien aprenderás algunas técnicas comprobadas para obtener lo que tú quieres al darles a los demás lo que ellos quieren.

			Ahora mismo tienes en abundancia algo que otros quieren. Ofrécelo y ellos con gusto te darán éxito y felicidad a cambio. Probablemente nunca hayas llegado a entender por completo que tienes un valioso capital que otros desean tener con ansias. En este libro quiero hablarte de ese capital.

			Puedes obtener lo que quieres y al mismo tiempo ayudar a los demás

			Por muchos años hemos asumido que si intentamos satisfacer nuestros propios deseos para alcanzar el éxito y la felicidad, sin falta privaremos a otra persona de satisfacer sus propios deseos. Pero la evidencia definitivamente apunta hacia otra dirección.

			Es más probable que alguien feliz disperse felicidad, que alguien infeliz. Un individuo próspero es más dado a beneficiar a quienes interactúan con él, que uno en constante fracaso. Una persona que haya alcanzado sus propios deseos de forma razonable es mucho más generosa y considerada al pensar en los de los demás, no así alguien infeliz.

			Los psicólogos, los criminólogos e incluso ahora los médicos, nos dicen que gran parte de los problemas y de la miseria de este mundo son causados por personas infelices. Ellos nos dicen que tu frustración y miseria causan un gran perjuicio a quienes te rodean, el cuál deberías evitar. 

			El secreto para tener relaciones humanas exitosas 

			El verdadero secreto para tener relaciones humanas exitosas es aprender cuanto nos sea posible de la naturaleza humana tal como es, y no como creemos que debería ser. Sólo cuando entendamos con qué estamos tratando, estaremos en posición para hacerlo de manera exitosa.

			De modo que démosle una mirada a la naturaleza humana. Entendamos qué es lo que una persona realmente quiere. Reunámonos e identifiquemos algunos métodos para satisfacer estas necesidades y deseos. Aprendamos a trabajar con la naturaleza humana, en lugar de hacerlo en contra de la misma.

			Es muy probable que aprendamos que el gran problema del mundo no es que las personas estén hechas como son, sino que con mucha frecuencia ignoramos sus deseos. Quizá estés muy de acuerdo al ver que en realidad no es necesario restarle importancia ni idealizar la naturaleza humana sino aceptar que el buen Creador sabía lo que estaba haciendo cuando nos hizo como nos hizo.

			Siempre que escucho que alguien demerita la naturaleza humana y le atribuye sus problemas al hecho de que es muy terco, recuerdo algo que en alguna ocasión dijo Harry Matelski, Director de Personal de Wolf & Dessauer en Fort Wayne, Indiana:

			“Les”, me dijo, “¿alguna vez has notado que un mecanógrafo mediocre seguramente muestra insatisfacción con su máquina de escribir? ¿Y que un mal golfista siempre culpa a los malos clubes de golf por su mal golpe? También vas a encontrar que las personas con pocas destrezas para las relaciones interpersonales son quienes siempre se quejan de la naturaleza humana y le echan la culpa de todos sus problemas al hecho de que los demás son demasiado desagradables”.

			Cómo tener confianza y seguridad en las relaciones interpersonales

			El verdadero objetivo de este libro es enseñarte a tener confianza y seguridad en las relaciones interpersonales.

			Una de las razones principales por las cuales tantas personas carecen de confianza al tratar con los demás se debe a que ellas no entienden con qué están tratando. Siempre estamos inseguros de nosotros mismos y no tenemos confianza cuando tratamos con lo desconocido. Mira cómo un mecánico inexperto repara el motor de un automóvil extraño que no entiende. Vacila. Todos sus movimientos muestran falta de confianza. Luego mira a un mecánico experto que entiende el motor sobre el que está trabajando. Todos sus movimientos transmiten confianza. Lo mismo ocurre con todo lo que tratamos. Entre más lo conozcamos, más confianza tendremos al tratar con ello.

			Memorizar algunas “normas” sobre relaciones humanas, y luego aplicarlas como si fueran trucos, no te dará confianza para tratar con los demás. Pero sí el hecho de entender la naturaleza humana y los principios básicos detrás del comportamiento de la misma. Cuando entiendas por qué las personas se comportan como lo hacen, automáticamente te encontrarás sintiéndote más seguro en tu trato con ellas.

			A la par de ayudarte a entender la naturaleza humana, este libro también te dará prácticos y claros métodos a poner en práctica. Recibirás técnicas y estrategias comprobadas para que las apliques junto con tus conocimientos sobre la naturaleza humana. Estas técnicas han funcionado para miles de personas y funcionarán para ti. Cuando comiences a poner en práctica tu conocimiento sobre la naturaleza del ser humano, encontrarás en ti mismo una nueva confianza y seguridad para tratar con la gente.
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			TU SECRETO PARA EL ÉXITO Y LA FELICIDAD

			Todos queremos dos cosas en la vida: éxito y felicidad. Todos somos diferentes. Tu idea del éxito puede ser diferente a la mía. Pero, si hemos de ser felices y exitosos, hay un gran factor con el que todos debemos tratar y es el mismo así seas abogado, médico, ejecutivo, gerente de ventas, padre, vendedor, ama de casa —e incluso si no lo eres.

			El común denominador del éxito y la felicidad se centra en las demás personas.

			Diferentes estudios científicos han demostrado que si aprendes a interrelacionarte, has avanzado un 85% del camino hacia el éxito en cualquier negocio, ocupación o profesión, y un 99% del camino hacia tu felicidad personal.

			La respuesta no está en sólo llevarse bien

			Aprender apenas a llevarse bien con otros no garantiza el éxito ni la felicidad. Caspar Milquetoast ha aprendido cómo debe interrelacionarse apropiadamente para evitar problemas. Él es el tipo de persona tímida, distanciada, suave, que ha aprendido que para “llevarse bien con los demás”, por ejemplo, sencillamente deja que le pasen por encima.

			En el otro extremo se encuentra la persona dictadora y tirana que también ha encontrado cómo “llevarse bien con los demás”: simplemente derriba toda oposición, hace que los demás sean su tapete y procede a caminar sobre ellos.

			No necesitamos más libros sobre cómo llevarnos bien con la gente porque cada uno de nosotros ya ha establecido su propio sistema. Incluso este tipo de persona tiene su propio método especial, y los psicólogos nos dicen que la neurosis en sí se define como un patrón de respuestas que el neurótico ha desarrollado para llevarse bien con su entorno.

			Lo que importa es tener una manera adecuada de interactuar y de tratar al prójimo de tal modo que nos proporcione satisfacción personal y al mismo tiempo no pisotee los egos de aquellos con quienes estamos tratando. Las relaciones humanas constituyen  la ciencia de relacionarse con la gente de tal forma que nuestro ego y el de nuestros congéneres permanezcan intactos. Y este es el único método para llevarse bien con ellos que realmente arroja resultados positivos y proporciona una satisfacción real.

			La razón por la cual el 90% de la gente fracasa en la vida

			El Instituto de Tecnología Carnegie analizó los registros de diez mil personas y llegó a la conclusión de que el 15% del éxito depende del entrenamiento técnico, de conocimientos y destrezas sobre el trabajo, y el 85% restante depende de factores de personalidad, ¡y la habilidad de tratar a los demás de forma exitosa!

			Cuando la Oficina de Dirección Vocacional de la Universidad de Harvard hizo un estudio en miles de hombres y mujeres que habían sido despedidos, encontró que por cada persona que perdía su empleo por no hacer bien su trabajo, dos lo perdían por no relacionarse con su entorno de forma exitosa.

			El porcentaje aumentó en un estudio presentado por el Dr. Albert Edward Wiggam en su columna citada “Exploremos tu mente”. De cuatro mil individuos que perdieron sus empleos en un año, sólo el 10%, es decir, cuatrocientos, lo perdieron porque no podían hacer el trabajo. ¡El 90%, equivalente a tres mil seiscientos, lo perdieron porque no habían desarrollado su personalidad para tratar de forma exitosa con los demás!

			De dónde provienen el éxito y la felicidad

			Mira a tu alrededor. Dirías que las personas más exitosas que conoces ¿son aquellas con los mejores cerebros y las mejores destrezas? Que las personas más felices y que más se divierten en la vida ¿son mucho más inteligentes que el resto de las que conoces? Si te detienes a pensar por un minuto, es muy probable que concluyas que las personas más exitosas que conoces y que más disfrutan la vida son aquellas que “se relacionan bien” con otras.

			Tus problemas de personalidad son tus problemas con los demás

			En la actualidad hay millones de personas ensimismadas, tímidas, temerosas, incómodas en entornos sociales, que se sienten inferiores y nunca ven que su verdadero problema es cuestión de relaciones humanas. Al parecer nunca han pensado que su fracaso de personalidad en realidad sea una falla de aprendizaje sobre cómo interactuar de forma exitosa.

			Así también hay muchos que, por lo menos en la superficie, parecen estar en el lado completamente opuesto del tipo de comportamiento tímido y distanciado. Ellos lucen seguros de sí mismos, son “autoritarios” y dominan cualquier entorno social en el que se encuentren, ya sea en el hogar, en la oficina o en el club. Pero esta clase de individuos también ve que algo le hace falta. Se preguntan por qué sus subordinados o sus familias no los aprecian, por qué las otras personas no están dispuestas a colaborar, por qué es necesario presionarles permanentemente para que les cooperen. Y por sobre todo, en sus momentos más honestos entienden que a quienes más desean impresionar, en realidad nunca les dan la aprobación ni la aceptación que anhelan. Imponen la cooperación, exigen lealtad y amistad, hacen que otros produzcan para ellos, pero lo único que no pueden forzar, es lo que más desean. No pueden agradar a los demás por medio de la fuerza, y de hecho nunca obtienen lo que desean porque nunca han dominado el arte de relacionarse de manera adecuada con otros.

			Bonaro Overstreet, en su libro Understanding Fear in Ourselves and Others1,  dice que los problemas emocionales destructivos siempre tienen su raíz en nuestras relaciones con los demás. “El ser humano experimenta temor cuando su auto patina sobre una vía con hielo, pero dicho temor no distorsiona su personalidad. Experimenta dolor cuando un martillo cae sobre su pie, pero dicho dolor no genera hostilidad constante... La única pérdida 
que no puede soportar y afecta su salud emocional es la pérdida de la buena voluntad entre él y los otros seres humanos”.

			Los métodos de carrozas haladas por caballos no funcionarán en una era atómica

			Es probable que a lo largo de la Historia haya habido un momento en el que un destacado industrial haya dicho: “Al diablo con el pueblo” y se haya salido con la suya. Incluso tan recientemente como en la Segunda Guerra Mundial, cuando los bienes de consumo eran escasos, los agentes de ventas, los dependientes y los hombres de negocios se las arreglaban con una actitud similar.

			Tiempo atrás, antes de la “liberación femenina”, las relaciones humanas en el hogar también eran algo simple. El esposo y padre sencillamente jugaba el papel de amo y señor, si lo lograba, no habría mayor problema, por lo menos en la superficie.

			Pero los tiempos han cambiado, y quienes viven en el pasado, tratando de hacer que los métodos de carrozas haladas por caballos funcionen en una era atómica, están quedando en la orilla del camino, muy lejos de los que van impulsados por cohetes, aquellos expertos en relaciones humanas modernas.

			A medida que la civilización progresa y los nuevos inventos hacen que nuestro mundo sea cada vez más pequeño, mientras nuestra vida económica se hace cada vez más especializada y complicada, otras personas están volviéndose más y más importantes para nosotros.

			El mundo de Davy Crockett ya no existe

			Davy Crockett fue un individualista férreo, y podía darse el lujo de serlo. En su época los seres humanos no dependían tanto los unos de los otros como en la actualidad. Si para la cena tenía un filete de oso o un estofado de conejo recalentado, dependía en gran parte de su propia inclinación y de la agudeza de su puntería. Pero si la señora Gibblin disfruta, o no, de un selecto corte de filete grado A, el hecho depende de sus relaciones humanas con el carnicero de la esquina, y de que su esposo haya tenido éxito en sus relaciones con la gente durante la última semana.

			La destreza de Davy Crockett para sostener a “Old Betsy” era casi todo lo que necesitaba. Pero incluso las habilidades técnicas de nuestro mundo moderno van después de nuestras capacidades en el trato con la gente. Permíteme darte un par de ejemplos.

			La ingeniería humana es más importante que el conocimiento técnico

			Si en la actualidad existe una profesión que parezca por completo cuestión de destrezas técnicas, ésa es sin duda la ingeniería. Sin embargo la Universidad Purdue llevó un registro detallado de sus graduados de ingeniería durante un periodo de un poco más de cinco años. Las ganancias de quienes obtuvieron las más altas calificaciones en la universidad, aquellas personas que realmente parecían haber dominado todos los detalles técnicos y que tenían los cerebros para ejercer sus profesiones con maestría, fueron comparadas con las ganancias de quienes obtuvieron las calificaciones más bajas. Había apenas una diferencia de $200 dólares por año.

			Pero al comparar las ganancias de quienes demostraron una notoria capacidad de relacionarse con otras personas en entornos sociales se halló que en promedio ellas ganaban un 15% más que quienes conformaban el grupo de los “inteligentes”, y un 33% más que quienes tenían bajas puntuaciones en cuanto a su personalidad.

			Es irónico que en la actualidad hay muchas personas más interesadas en mejorar su personalidad, pero muestran poco o ningún interés en mejorar sus técnicas de relaciones interpersonales. Pero, como el Dr. Albert Edward Wiggam, —el eminente psicólogo— lo dijo: “Cuando reduces la personalidad a sus ingredientes básicos, no es nada más que la habilidad de interesar y servir a otras personas”.

			La gente está aquí para quedarse

			Nos guste o no, las personas están aquí para quedarse. En nuestro mundo moderno, sencillamente no podemos alcanzar ningún éxito sin tener en cuenta a los demás.

			El médico, el abogado, el vendedor que goza del mayor éxito, no necesariamente es la persona más inteligente ni la más habilidosa en las dinámicas del trabajo. La chica que vende la mayor cantidad de productos y más se divierte haciéndolo, tampoco requiere de ser la más hermosa ni la más lista.

			El esposo y la esposa que son los más felices, no son los que tienen las caras más hermosas ni los físicos más atléticos.

			Busca el éxito en cualquier área y encontrarás a un hombre o una mujer que ha dominado el arte de relacionarse con los demás, que sabe tener “acceso” a las personas.

			Métodos comprobados para obtener lo que quieres

			Para mí este tema de cómo relacionarse de manera exitosa con otras personas siempre ha sido de gran interés. Por muchos años estudié a hombres y mujeres exitosos que conocí y procuré ver qué los hacía sobresalir. Por la misma razón, también estudié a hombres y mujeres que habían fracasado. Leí todo lo que pude al respecto pero encontré que la mayoría de libros cuyo tema es “llevarse bien con los demás” no se basaban en ningún estudio acertado respecto a cómo se comportan las personas y qué es lo que realmente quieren. En lugar de eso se trataba de las ideas preferidas de alguien respecto a cómo deberíamos comportarnos, y qué “deberíamos” querer. Eran ensayos excesivamente optimistas sobre cómo aplacar a los demás renunciando a cada satisfacción que deseabas para ti, o también consejos sobre cómo dominar a otros mediante una “personalidad fuerte”.

			Sin embargo, tras varios años, observé que había hombres y mujeres que silenciosamente estaban usando técnicas y métodos que funcionaban, no sólo para llevarse bien con otras personas sino también para obtener de ellas lo que querían.

			Lo extraño es que muchos de los métodos y técnicas que estas personas usaban eran las mismas técnicas que habían sido escritas hacía unos cuatro años, sólo que había una gran diferencia: eran aplicadas no de forma superficial, ni como “artilugios”, sino comprendiendo la naturaleza humana. Eran utilizadas como principios más que como trivialidades.

			La destreza depende de dominar ciertos principios básicos

			Tener habilidades para las relaciones humanas es similar a las destrezas que se tienen en cualquier otro campo, en las que el éxito depende de entender y dominar ciertos principios básicos generales. No sólo debes saber qué hacer, sino por qué lo estás haciendo.

			No seas un cantante de una sola nota. En lo que respecta a principios básicos, las personas son las mismas. Pero cada individuo que conoces es diferente. Si procuras aprender algún artilugio para tratar de manera exitosa con cada individuo que conozcas, estarás enfrentando una tarea imposible, como si cada composición individual que aprendiera un pianista fuera un arte completamente nuevo y único para él.

			Lo que el pianista hace es dominar ciertos principios. Aprende determinados elementos básicos acerca de la música. Practica unos ejercicios hasta que desarrolla habilidades sobre el teclado. Cuando ha dominado estos elementos básicos, entonces está en capacidad de ejecutar cualquier pieza musical que le pongan delante, con un poco de práctica y algo más de aprendizaje pues, aunque cada pieza musical es diferente, sólo hay 88 teclas en el piano, y sólo ocho notas en la escala.

			Si eres pianista o no, rápidamente estás en capacidad de aprender a tocar un “hermoso acorde” en el piano. Con algo más de paciencia, aprenderás a tocar por separado todos los acordes que usa el pianista de conciertos. Pero esto no te hace pianista. Si intentaras dar un concierto, sería todo un fracaso.

			Ejercer influencia sobre las personas es un arte, no un artilugio. Casi de la misma manera es lo que sucede cuando tratas de aprender algunos trucos para “ejercer influencia sobre las personas” y los aplicas de forma superficial y mecánica. Haces los mismos movimientos que quienes “agradan” a los demás, pero por alguna razón no parecen funcionar para ti. Tocas las mismas notas pero la música no suena.

			El propósito de este libro no es enseñarte algunos “acordes” sino ayudarte a dominar el teclado, no enseñarte algunos trucos para el trato con las personas, sino darte “conocimientos” basados en la comprensión de la naturaleza humana y por qué las personas se comportan como lo hacen.

			Los métodos presentados en este libro han sido probados en miles de personas que han asistido a mi clínica de relaciones humanas. No son sólo ideas agradables de cómo “deberías” tratar a los demás, sino ideas que han superado la prueba de cómo debes tratarlos si quieres llevarte bien con ellos, y al mismo tiempo alcanzar lo que quieres.

			Sí, todos queremos tener éxito y felicidad. Pero si alguna vez existió la época en la que podías obtener estos dos premios al forzar a otros a darte lo que quieres, ésta ya pasó. Mendigar lo que quieres no es mejor, ya que nadie tiene respeto ni ningún deseo de ayudar a quien todo el tiempo se inclina y, literalmente, va por todas partes con la mano extendida mendigando el agrado de los demás.

			La manera exitosa de obtener lo que quieres de la vida es adquiriendo destrezas para interactuar acertadamente con los demás.

			El capítulo 1 en pocas palabras

			1.	Es un hecho probado que entre el 66% y el 90% de todos los fracasos en el mundo de los negocios son fracasos en el área de las relaciones humanas.

			2.	Los llamados problemas de personalidad, como la timidez y el ensimismamiento, son básicamente problemas de interacción con quienes nos rodean.

			3.	Aprende destrezas para relacionarte con confianza, y automáticamente mejorarás tu propio éxito y felicidad.

			4.	Aprende los principios fundamentales para interactuar con otros y no vas a necesitar trucos.

			

			
				
					1. New York: Harper and Brothers, 1951.
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			CÓMO USAR EL SECRETO BÁSICO PARA  INFLUENCIAR A OTROS

			Al momento de escribir esta obra los diarios están publicando dos noticias que aparentemente no están relacionadas. Una tiene que ver con un hombre que estranguló a una mujer por quedarse dormida mientras él hablaba con ella. La otra tiene que ver con un joven de 17 años que, junto con otros dos compañeros, asaltaron una estación de servicio de combustible. El joven de 17 años tenía dientes muy grandes y admitió que no quería robar, pero que toda su vida los demás chicos se habían burlado de él y sólo quería demostrarles que él era un “hombre”.

			Ambas historias muestran los extremos a los que se llega para defender un ego herido. Eres capaz de lastimar físicamente a un hombre, robarle sus bienes, hacerle toda clase de daños, y sobrevivir. Pero un pecado imperdonable, en lo que respecta a las relaciones humanas, es pisotear el ego de otra persona. Estarás en problemas tan pronto le restes valor como ser humano a la dignidad de cada individuo.

			Como el ego humano es tan valioso para quien lo posee, y como alguien puede llegar a tales extremos de defenderse contra lo que cree que es una amenaza contra su ego, la palabra egotismo se ha convertido en algo malo.

			Miremos el otro lado del egotismo

			Si el egotismo hace que las personas actúen de forma irracional y destructiva, también puede lograr que se comporten de forma noble y heroica.

			¿Pero, qué es el egotismo?

			Edward Bok, un famoso editor y humanista, dijo que lo que el mundo llama ego y presunción, es en realidad una “chispa divina” sembrada en el hombre, y que solamente los hombres y mujeres que tienen una “chispa divina encendida en su interior” son quienes han logrado grandes cosas.

			No importa cómo lo llames: “dignidad humana”, “personalidad”, o algo por el estilo, lo cierto es que en lo profundo del corazón de cada hombre y mujer hay algo que es importante y exige respeto. Todo ser humano es único e individual, y el impulso más poderoso en cada uno es mantener su individualidad y defender este elemento importante contra todos sus enemigos.

			Es por esto que no es posible tratar a las personas como si fueran máquinas, ni como números en una registradora, ni como “masas”, y salirte con la tuya. Todo esfuerzo que se ha emprendido para privar a los seres humanos de su valor individual ha fracasado porque es más poderoso que los ejércitos y las prisiones. Ha demostrado ser más fuerte que los señores feudales que trataron de convertir a las personas en siervos. Demostró ser más invencible que los ejércitos de Hitler. La individualidad del ser humano organizó el escenario para nuestra propia “tierra de los libres”, pues la Declaración de Independencia, si lees atentamente, en realidad es una declaración de independencia para el individuo. Su poder se deriva no de ciertos derechos para determinado grupo de hombres, sino del hecho de que proclama ciertos derechos inalienables para “todos los hombres”.
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