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      Este libro está dedicado a un hombre que no necesita leerlo: mi muy apreciado amigo, HOMER CROY


    


  




  

    PREFACIO




    Como hija de Dale Carnegie, tengo el placer inmenso de presentar una nueva edición de Cómo ganar amigos e influir sobre las personas. Durante mucho tiempo esperamos la posibilidad de actualizar este libro sin traicionar el contenido ni la redacción del original. La primera publicación se remonta a 1936; sin embargo, la información no resulta obsoleta y aún conserva su relevancia. Este libro ha despertado la atención de generación tras generación, y continúa haciéndolo en los lectores de hoy en día. De por sí, el título se convirtió en una frase hecha que suele citarse, parafrasearse y parodiarse en todo tipo de textos, desde humor político hasta novelas.




    Aunque parezca mentira, en el momento de su publicación, nadie predijo la aceptación increíble que tendría el libro, y mucho menos mi padre. Mi madre, Dorothy Carnegie, contó lo siguiente en 1981, la única vez que este clásico tuvo una modificación:




     




    Cómo ganar amigos se publicó por primera vez en 1936 en una edición de solamente 5.000 copias. Ni los editores, Simon & Schuster, ni Dale Carnegie pensaron que venderían más de esa cifra. Para su sorpresa, el libro se convirtió en un éxito de la noche a la mañana, y las imprentas lanzaban una edición tras otra para satisfacer la demanda creciente.




    Cómo ganar amigos pasó a ocupar un lugar en la historia editorial como uno de los libros más vendidos de todos los tiempos. Despertó la atención de los lectores y llenó un vacío. Fue más que una moda pasajera de la época posterior a la Gran Depresión; así lo demuestra su venta ininterrumpida hasta el día de hoy. El libro se tradujo a casi todos los idiomas conocidos. Todas las generaciones descubren algo nuevo y relevante en él.




     




    Hace más de cuarenta años que mi madre escribió esas palabras, y aún siguen resultando vigentes.




    Cómo ganar amigos e influir sobre las personas, con sus más de treinta millones de copias vendidas hasta ahora, no es simplemente el ejemplo más notorio dentro de su género: se podría decir que este libro inventó el género. Fue el primero de ese estilo. En 1936 no existía en las librerías el sector para los libros de superación personal. Ese concepto se asociaba al aprendizaje de los buenos modales en la mesa o a una mejor apreciación de las artes y la literatura. Nadie aprendía a hacer amigos leyendo un libro. Algunas personas nacían con el don del éxito y la popularidad, y otras, no.




    Dale Carnegie quiso cambiar eso. Sabía que las relaciones humanas podían enseñarse. Había dado cursos para adultos durante años. El más famoso fue el de oratoria. Por su nombre se creía que se trataba de un curso para aprender a hablar en público, pero abarcaba mucho más: Dale Carnegie creía que, al aprender a dirigirse a una audiencia, las personas adquirían la confianza que necesitaban para llevar a cabo sus ideas, y que eso les abría la puerta para transformarse en lo que querían ser. Para mi padre, era un trabajo que presentaba ciertos desafíos, pero también le daba satisfacción. Los cursos iban cada vez mejor y lo mantenían tan ocupado que jamás pensó en escribir un libro basado en el material de sus clases… hasta que conoció a Leon Shimkin.




    En 1934, Shimkin, el joven y brillante editor de Simon & Schuster, asistió a una conferencia de mi padre y quedó tan cautivado que se anotó en uno de sus cursos. Lo que vio y escuchó en las primeras sesiones lo sorprendió tanto que intentó entusiasmar a mi padre para que escribiera un libro.




    Al principio, mi padre se negó a restar tiempo de sus clases para dedicarlo a un proyecto de esas características, pero Shimkin insistía. Creía que había un mercado para “el arte de relacionarse con las personas” y convenció a mi padre de escribir un borrador usando las grabaciones de sus conferencias como material. A medida que avanzaba en la escritura, mi padre se dio cuenta de que la idea tenía futuro y se comprometió con el proyecto.




    Decía “Yo no escribí Cómo ganar amigos. Lo que hice fue armarlo. Me limité a poner por escrito las conferencias que había dado para brindar a los demás herramientas que los ayudaran en su vida social y profesional; y también incluí las sugerencias para tener éxito que, sin darse cuenta, esas personas me habían dado”. En ese momento, mi padre jamás pensó que su libro sería leído por otras personas, más allá de los alumnos que concurrían a sus clases..




    A mediados de los años 30, las consecuencias de la Gran Depresión comenzaron a mitigarse. A pesar de las amenazas de guerra en Europa, en Estados Unidos la mirada estaba puesta en la reconstrucción de la economía y de la vida de los ciudadanos. Después de las privaciones de la década anterior, se había instalado un ánimo de optimismo moderado, y todos querían confirmar sus potencialidades de cara a un futuro mejor. Era el momento indicado para un libro del estilo de Cómo ganar amigos.




    Cuando Cómo ganar amigos salió a la venta, generó mucho interés en el público, y se vendieron unos doscientos cincuenta mil ejemplares en los primeros tres meses. Hoy en día, las cifras siguen siendo importantes, lo que indica que el deseo de conectarse con los demás y la necesidad de crecer son parte de la psique humana.




    Esto nos lleva a una pregunta obvia: ¿para qué hacer una nueva versión de un clásico, que demostró que su valor trasciende las épocas y que a muchos continúa resultando atractivo? ¿Para qué correr el riesgo de arruinar un éxito?




    Una vez más, fue mi madre quien lo explicó muy bien en 1981:




     




    Lo primero que debemos tener en cuenta es que mi esposo fue, durante toda su vida, un revisor incansable de su propio trabajo. Perfeccionaba sus cursos constantemente para dar respuesta a las necesidades cambiantes de una audiencia que no dejaba de crecer. Si estuviera vivo, él mismo habría actualizado Cómo ganar amigos para reflejar los cambios culturales que ocurrieron en el mundo desde su primera edición.




     




    En esta nueva versión, continuamos con la tradición de mi padre de adecuar el trabajo a la generación de lectores, sin alejarnos de la potencia ni la autenticidad del original. Mi padre escribía como hablaba, de una manera coloquial y profusamente exuberante, por haber crecido en un ambiente rural en el centro-norte de Estados Unidos. Y no quisimos cambiar eso. Conservamos el estilo alegre y descarado de Dale Carnegie, incluso su argot de los años treinta; su voz alentando a los lectores a hacer cambios casi siempre drásticos en la forma de relacionarse con sus familias, sus compañeros de trabajo y su comunidad.




    No “cambiamos” Cómo ganar amigos: se trata solamente de un retoque. No quisimos reescribir el clásico ni atenuar la magia de la voz de mi padre.




    Sí eliminamos algunas referencias a personas o acontecimientos que los lectores de hoy no identificarían o que consideramos que están muy alejadas de la realidad actual; eso incluye parte del material que se agregó en la revisión de 1981. Queríamos recuperar el original tanto como fuera posible y, a la vez, adaptarlo para las nuevas generaciones, así que empezamos de cero y trabajamos a partir de la primera edición, la de 1936, la fuente no contaminada.




    Decir que Cómo ganar amigos es atemporal es subestimar su influencia. Hasta aquellos que no leyeron el libro son capaces de reconocer muchas de las ideas que se mencionan ahí. Los líderes empresariales de aquella época rápidamente adoptaron los principios de mi padre, tan en sintonía con lo que las personas querían y necesitaban en ese entonces. En la actualidad, los programas de Recursos Humanos y de liderazgo corporativo anuncian esos mismos principios como estrategias revolucionarias. Tanto profesionales como ciudadanos de a pie han tomado prestado, modificado y parafraseado esos principios, con la promesa de revelar a otros cómo aumentar su confianza, desarrollar habilidades de gestión y mejorar su vida social.




    Mi padre no inventó los conceptos sobre los que escribió, pero fue pionero en la manera de explicarlos. Muchos de los gurúes actuales de “sé la mejor versión de tú mismo” deben el éxito y los temas de sus charlas a las bases que este libro sentó hace casi noventa años, y muchos de los libros que más se venden hoy han surgido del contenido de Cómo ganar amigos. El eje y el tema dominante de este libro son cómo ver las cosas desde el punto de vista de otras personas. En tiempos de conflictos políticos y sociales, es necesario, más que nunca, que aprendamos a relacionarnos. El libro habla de cómo mantener una conversación civilizada con alguien con quien no se está de acuerdo, explica por qué hay personas que no entienden razones y ofrece ayuda para sanar rupturas que parecían definitivas con familiares y amigos. No son tareas fáciles, pero su importancia es vital. La ayuda, esa ayuda que muy probablemente le cambie la vida, está aquí, en estas páginas.




    Los desafíos de mi padre no fueron fáciles. No tenía problema en admitir que no era el ejemplo en relaciones humanas que todos imaginaban. Las lecciones le presentaban las mismas dificultades que a los demás. Tenía siempre a mano un registro de “Cosas muy tontas que hice” para recordar sus propias equivocaciones: “Hoy me presentaron a dos señoras: me olvidé del nombre de una al instante”. Una vez perdió la paciencia con un empleado que no lo atendió como debía y escribió: “Yo, que les cobro a otros para decirles cómo lidiar con la naturaleza humana, fui inútilmente cruel ¡y me porté como un cavernícola!”. O “Perdí veinte minutos odiando a fulano cuando se suponía que estaba escribiendo un libro sobre autocontrol”.




    Hay una anécdota familiar extraordinaria. Una amiga de mi mamá vino de visita sin avisar minutos después de que mis padres habían tenido una discusión. Mi padre seguía de pésimo humor; iba y venía furioso por la casa. Cuando la amiga le preguntó qué le pasaba, mi madre lo señaló con el mentón y dijo “Ahí tienes al que escribió el libro”. Como Dale acostumbraba a decir, él había escrito Cómo ganar amigos para otras personas, pero también para sí.




    Esta revisión fue un acto de amor para mí. Tenía cuatro años cuando mi padre murió en 1955, pero lo recuerdo bien. Era una persona afable, de risa fácil, que sentía aprecio por las personas y siempre se hacía tiempo para mí. Se parecía mucho al hombre cuya voz se escuchará en este libro.




    En este proyecto, tuve la fortuna de contar con la valiosísima ayuda del escritor Andrew Postman; juntos revisamos y analizamos una y otra vez cada oración de Cómo ganar amigos e influir sobre las personas, quitamos los datos irrelevantes y debatimos minuciosamente la conveniencia de cualquier cambio, por pequeño que fuera. Quiero agradecer también los aportes de Stuart Roberts, nuestro editor de Simon & Schuster, por su apoyo inquebrantable, y a Joe Hart y Christine Buscarino, de los cursos de capacitación de Dale Carnegie, por ser nuestra fuente de consulta durante todo el proyecto. Creo que mi padre hubiera estado muy satisfecho con los resultados. Espero que ustedes sientan lo mismo y que saquen provecho de la sabiduría de sus conceptos, sin dejar de disfrutar del viaje.




     




    DONNA DALE CARNEGIE


  




  

    CÓMO SE ESCRIBIÓ ESTE LIBRO… Y POR QUÉ




    Hasta 1935, las editoriales estadounidenses publicaron más de doscientos mil ejemplares de libros de distinta índole. La mayoría fueron terriblemente aburridos, y varios de ellos resultaron fracasos financieros. ¿Dije “varios”? El director de una de las editoriales más importantes del mundo me confesó que, a pesar de su experiencia de setenta y cinco años, siguen perdiendo dinero en siete de cada ocho libros que publican.




    ¿Por qué iba a ser yo, entonces, tan temerario de escribir otro libro? Y, si lo escribía, ¿por qué alguien se iba a tomar el trabajo de leerlo?




    Dos preguntas lógicas. Voy a tratar de responderlas.




    Desde 1912 dicto cursos de capacitación para profesionales y empresarios, tanto hombres como mujeres, en la ciudad de New York. Al principio, solo dictaba cursos de oratoria; el objetivo era enseñarles a personas adultas, por medio de la experiencia, a pensar con rapidez y expresar sus ideas con claridad, eficacia y soltura en entrevistas laborales y al hablar frente a un grupo.




    Pero, a medida que fue pasando el tiempo, comencé a darme cuenta de que estos adultos tenían una necesidad aun mayor que la de aprender a hablar en público: necesitaban imperiosamente capacitarse en el delicado arte de relacionarse con los demás en su trabajo y en la vida social.




    Con el tiempo entendí que yo también tenía esa necesidad. Miro hacia atrás y no puedo creer mi falta de delicadeza y de comprensión. ¡Ojalá hubiera tenido un libro como este en mis manos hace veinte años! Habría sido una ayuda invalorable.




    Tratar con otros es probablemente el problema más grande al que nos enfrentamos, en especial en el trabajo. Así es: esto ocurre si uno es arquitecto, ingeniero o también si se está a cargo del hogar. Una investigación llevada a cabo hace unos años por la Fundación Carnegie para el Progreso de la Enseñanza (una fundación que no tiene nada que ver conmigo) reveló un dato muy importante y significativo, que tiempo después confirmaron otros estudios realizados por el Instituto de Tecnología Carnegie (que tampoco tiene que ver conmigo). El dato es que, incluso en ámbitos tan técnicos como la ingeniería, el quince por ciento de los éxitos financieros se deben a los conocimientos en el área y el ochenta y cinco por ciento restante a la habilidad para gestionar las relaciones humanas: es decir, a la personalidad y la capacidad de liderazgo.




    Durante muchos años dicté cursos para el Club de Ingenieros de Philadelphia y para la sede en New York del Instituto Estadounidense de Ingenieros en Electricidad. A esas clases asistieron más de quinientos ingenieros. Se acercaban porque finalmente se habían percatado, después de años de observación y experiencia, que los empleados con mejores salarios no eran, en términos generales, los que más sabían de ingeniería. Se puede contratar empleados por un salario razonable, si solamente se tienen en cuenta sus conocimientos técnicos en ingeniería, contabilidad, arquitectura o cualquier otra profesión. Pero aquellos que posean el conocimiento técnico, y además sean capaces de expresar ideas, asumir liderazgos e incentivar a los demás, estarán destinados a ganar salarios más altos.




    En el pico de su carrera, John D. Rockefeller dijo que “la capacidad de relacionarse con los demás es un producto comercializable, como el azúcar o el café. Estoy dispuesto a pagar más por esa capacidad que por cualquier otra que exista en la Tierra”.




    ¿No deberían las universidades dictar cursos para que los estudiantes desarrollen la capacidad mejor paga que existe en la Tierra? Si se dicta algún curso pragmático de ese tipo, aunque más no sea en una universidad del país, debo decir que desconozco ese dato hasta el momento de estar escribiendo esto.




    Durante dos años, la Universidad de Chicago y los colegios YMCA realizaron una encuesta para saber qué era lo que los adultos querían estudiar. La última parte de la encuesta se llevó a cabo en Meriden, Connecticut. Se eligió por ser una ciudad típica de Estados Unidos. Entrevistaron a casi todos los adultos en Meriden y se les pidió que respondieran ciento cincuenta y seis preguntas, como “¿Cuál es su profesión o trabajo?”, “¿Cuál es su nivel de escolaridad?”, “¿Qué hace en su tiempo libre?”, “¿Cuál es su ingreso?”, “¿Cuáles son sus pasatiempos?”, “¿Qué ambiciones tiene?” y “¿Qué problemas tiene?”, “¿Qué temas le interesaría más estudiar?”, entre otras. La encuesta reveló que el tema que más les interesaba era la salud; el segundo eran las personas: cómo entender y llevarse bien con otros, cómo caer simpático y cómo hacer que piensen como uno.




    El comité que realizó la encuesta resolvió dictar un curso de estas características para los adultos en Meriden, y enseguida se pusieron en campaña para encontrar libros con ejercicios prácticos. No encontraron ninguno. Por último, consultaron con una de las máximas autoridades en capacitación para adultos del mundo; le preguntaron si conocía algún libro que se ajustara a las necesidades del grupo. “No” respondió. “Entiendo qué es lo que necesitan. Pero ese libro todavía no se escribió”.




    Sé por experiencia que esa afirmación es cierta. Yo mismo busqué, durante años, un manual sobre relaciones humanas con ejercicios prácticos.




    Como el libro no existía, intenté escribir uno para mis propios cursos. Es este. Espero que les guste.




    Para prepararme, leí todo lo que encontré sobre el tema: desde columnas periodísticas, artículos de revistas y registros de tribunales de familia hasta filósofos de la Antigüedad y psicólogos más actuales. Además, contraté a un investigador profesional, que pasó un año y medio recorriendo distintas bibliotecas para leer todo lo que a mí se me había pasado por alto. Leyó, uno por uno, tomos eruditos de psicología, estudió cientos de artículos e investigó un sinfín de biografías, tratando de entender cómo los líderes más importantes de todas las épocas se habían relacionado con los demás. Leímos esas biografías. Leímos las historias de vida de los grandes líderes, desde Julio César hasta la reina Victoria, pasando por Thomas Edison. Recuerdo que leímos más de cien biografías solamente de Theodore Roosevelt. Estábamos decididos a no escatimar tiempo ni recursos hasta descubrir las ideas para ganar amigos e influir en las personas que se habían puesto en práctica a lo largo de la historia.




    Entrevisté a una veintena de personalidades, algunas conocidas en todo el mundo: inventores, como Marconi y Edison; líderes políticos, como Franklin D. Roosevelt y el director general de Correos, James Farley; líderes empresariales, como el fundador de RCA, Owen D. Young; estrellas de cine, como Clark Gable, Joan Crawford y Mary Pickford; personalidades de la música, como la cantante de ópera Helen Jepson; educadores, como Helen Keller; y exploradores, como Martin Johnson. Y todas las veces, traté de descubrir sus técnicas para relacionarse con los demás.




    Con todo este material, redacté una charla breve. Se llamó “Cómo ganar amigos e influir sobre las personas”. A decir verdad, fue breve solo al principio. Pronto creció hasta convertirse en una conferencia de una hora y media. Durante años di esta conferencia a los adultos que asistían a los cursos en el Instituto Carnegie en New York.




    Alentaba a la audiencia a que pusiera a prueba en el trabajo y en la vida social lo que había escuchado en la conferencia, y les pedía que luego volvieran para contar cómo había sido la experiencia y cuál el resultado. ¡Qué tarea tan interesante! A esas mujeres y esos hombres, ávidos por superarse, les fascinaba la idea de trabajar en una nueva clase de laboratorio, el primer y único laboratorio de relaciones humanas entre adultos.




    Este libro no se escribió como suele escribirse un libro. Fue creciendo, así como crecen los niños. Creció y se fue desarrollando a partir de lo que pasaba en el laboratorio, de las experiencias de miles de adultos.




    Comenzamos con unas cuantas reglas impresas en una tarjeta del tamaño de una postal. Al año siguiente, imprimimos tarjetas más grandes, luego un folleto, luego una serie de cuadernillos, que se iban expandiendo en tamaño y objetivos. Después de quince años de experimentos e investigación, llega este libro.




    Las reglas que compilamos aquí no son meras teorías o suposiciones. Su efecto es mágico. Aunque parezca increíble, yo mismo vi cómo la aplicación de estos principios revolucionó la vida de muchas personas.




    Un ejemplo: un hombre con trescientos catorce empleados comenzó a asistir a uno de los cursos. Durante años, había exigido, criticado y juzgado a sus empleados sin motivo ni tregua. Sus labios no conocían palabras amables, elogiosas o de aliento. Después de leer con atención los principios expuestos en este libro, este hombre cambió radicalmente su filosofía de vida y su liderazgo. Ahora, en su organización, reina la lealtad, el entusiasmo y el espíritu del trabajo en equipo. Los trescientos catorce enemigos se convirtieron en trescientos catorce amigos. Como él mismo relató con orgullo frente a la clase: “Antes, cuando recorría el lugar de trabajo, nadie me saludaba. Es más, si me acercaba, los empleados miraban hacia otro lado. Ahora, son mis amigos, y hasta el encargado de la puerta me llama por mi nombre”.




    Este hombre aumentó sus ganancias y obtuvo más satisfacciones y, lo que es infinitamente más importante, fue mucho más feliz en su casa y en su trabajo.




    Una infinidad de vendedores aumentaron notoriamente sus ventas al aplicar estos principios. Muchos abrieron cuentas bancarias nuevas… cuentas que, en otro momento, habían solicitado en vano. Los ejecutivos aumentaron su jerarquía, y sus salarios. Uno de ellos relató que su salario había crecido enormemente desde que ponía en práctica estas verdades. Otro, un ejecutivo de sesenta y cinco años de la empresa de gas en Philadelphia, había sido advertido de que lo desplazarían de su puesto por su beligerancia y su falta de destreza para el liderazgo. La capacitación no solo evitó eso, sino que hizo que lo ascendieran y le aumentaran el salario.




    En innumerables ocasiones, los cónyuges que venían al banquete de fin de curso me comentaban que su familia era mucho más feliz desde que su esposo o esposa asistía a la capacitación.




    Las personas suelen sorprenderse de los resultados. Les parece que es mágico. Hay veces que, en el entusiasmo, me llaman por teléfono a mi casa un domingo porque no pueden esperar a la clase para contarme sus logros.




    Un hombre quedó tan conmovido tras una charla sobre estos principios que siguió conversando sobre el tema con otros compañeros hasta bien entrada la noche. A las tres de la mañana, los otros se fueron a sus casas. Pero él estaba tan conmocionado por haberse dado cuenta de sus propios errores, tan esperanzado ante la perspectiva de un mundo nuevo con mayores posibilidades, que no pudo conciliar el sueño. No durmió esa noche ni la siguiente ni la siguiente.




    ¿Quién era ese hombre? ¿Una persona crédula, sin instrucción, dispuesta a adoptar cualquier teoría nueva que se le propusiera? No. Nada de eso. Era un marchand sofisticado y displicente, un típico hombre de ciudad, que hablaba tres idiomas con fluidez y se había graduado en dos universidades europeas.




    Mientras escribía este capítulo, recibí la carta de un aristócrata alemán, cuyos antepasados habían servido, por generaciones, como oficiales del ejército profesional durante la dinastía de los Hohenzollern. La carta, escrita desde un vapor transatlántico, narraba con un fervor casi religioso la aplicación de estos principios.




    Otro hombre —un viejo habitante de New York, graduado de Harvard, muy adinerado y dueño de una importante fábrica de alfombras— admitió que, durante las catorce semanas de la capacitación, había aprendido más sobre el delicado arte de influir en las personas que en los cuatro años que estudió en la universidad. ¿Que es absurdo? ¿Ridículo? ¿Fantasioso? Son libres de descalificar la afirmación con el adjetivo que deseen. Yo simplemente repito, sin agregar ningún comentario, lo dicho por un hombre extremadamente próspero y conservador ante unas seiscientas personas en el Yale Club de New York, la noche del jueves 23 de febrero de 1933.




    “En comparación con lo que deberíamos ser”, dijo el célebre psicólogo y profesor William James, “solo la mitad de nosotros está activa. Aprovechamos apenas un porcentaje pequeño de los recursos físicos y mentales que tenemos. En términos más generales, los humanos vivimos encerrados en nuestros límites. Contamos con poderes de distinta índole, que rara vez usamos”.




    ¡Poderes que rara vez usamos! El único propósito de este libro es ayudarlos a descubrir, desarrollar y sacar provecho de esos valores ocultos o desechados.




    “La educación”, dijo el doctor John G. Hibben, quien fue rector de la Universidad de Princeton, “es la capacidad de enfrentar las situaciones que plantea la vida”.




    Si al terminar de leer los primeros tres capítulos no está un poco mejor preparado para enfrentar las situaciones que plantea la vida, deberé concluir que este libro es un fracaso, al menos en lo que a usted respecta. Porque “el gran objetivo de la educación”, dijo el filósofo y sociólogo inglés Herbert Spencer, “no es el conocimiento, sino la acción”.




    Y este es un libro de acción.




     




    DALE CARNEGIE, 1936


  




  

    
NUEVE SUGERENCIAS PARA SACAR EL MAYOR PROVECHO DE ESTE LIBRO





    

        	Si su deseo es sacar el mayor provecho de este libro, hay un requisito indispensable, esencial, infinitamente más importante que cualquier regla o técnica. Sin este requisito fundamental, de nada sirven un millar de reglas sobre cómo estudiar. Si cuenta con esa virtud capital, podrá lograr maravillas, sin siquiera leer una sola de las sugerencias. 
¿Cuál es ese requisito mágico? Simplemente, el deseo profundo y movilizador de aprender, la determinación de mejorar la capacidad de relacionarse con los demás. 
¿Cómo canalizar esa pulsión? Teniendo siempre en mente lo importante que esos principios son para usted. Visualice de qué manera el hecho de incorporarlos ayudará a que su vida sea más rica, feliz y plena. Repítase una y otra vez: “Mi popularidad, mi felicidad y mi autoestima dependen en gran medida de mi habilidad para relacionarme con los demás”.


        	La primera vez que lea cada capítulo, hágalo rápido para tener una idea general. Probablemente sienta la tentación de pasar al siguiente. No lo haga… a menos que esté leyendo el libro solo para entretenerse. Si el objetivo es mejorar su habilidad para relacionarse con los demás, vuelva a leer el capítulo con mucha atención. A la larga, ahorrará tiempo y logrará mejores resultados.


        	Haga pausas frecuentes para reflexionar sobre lo que está leyendo. Pregúntese cuándo y de qué manera puede aplicar cada sugerencia.


        	Lea con un lápiz, lapicera o resaltador en la mano. Cuando se cruce con una sugerencia que crea que puede aplicar, haga una marca en el margen. Si es una sugerencia “cinco estrellas”, subraye o resalte toda la oración, o dibuje “★★★★” en el margen. Un libro con marcas, subrayados y resaltados es más atractivo y fácil de repasar.


        	Conocí a una mujer que había trabajado como gerente de una compañía de seguros muy importante durante quince años. Mes tras mes, leía todos los contratos nuevos que la compañía había emitido. Sí, leía los mismos contratos todos los meses, todos los años. ¿Por qué? Porque la experiencia le había enseñado que era la única manera de tener las cláusulas siempre presentes. 
Tardé casi dos años en escribir un libro sobre oratoria y aún siento, cada tanto, la necesidad de repasar lo que yo mismo escribí. Es sorprendente la rapidez con la que nos olvidamos las cosas. 
Si quiere sacar un provecho real y duradero de este libro, no crea que le bastará con leerlo una sola vez y por arriba. 
Léalo con atención y, luego, dedíquele varias horas al mes para repasarlo. Déjelo en su escritorio o en otro sitio donde esté a la vista. Cada tanto, échele una hojeada. No deje de sorprenderse con las posibilidades fecundas para mejorar que aún tiene por delante. Recuerde que, para que estos principios se conviertan en hábitos, es necesario implementar una campaña enérgica y constante de revisión y aplicación. No hay otro camino.


        	 En una ocasión, Bernard Shaw, el dramaturgo irlandés, señaló: “Si a un hombre le enseñas algo, jamás podrá aprenderlo”. Shaw tenía razón. El aprendizaje es un proceso activo. Aprendemos haciendo. Por lo tanto, si lo que usted desea es incorporar los principios de este libro, haga algo con ellos. Aplique las reglas cada vez que tenga la oportunidad. Si no lo hace, pronto se las olvidará. El único conocimiento que se fija en la mente es el que se aplica. 
Seguramente, no le resultará sencillo aplicar estas sugerencias todo el tiempo. Lo sé porque escribí este libro y, aun así, muchas veces me cuesta hacer lo que yo mismo promuevo. Por ejemplo, cuando estamos contrariados, es más fácil criticar y juzgar al otro que intentar comprender su punto de vista; es más fácil resaltar los errores que los aciertos; es más fácil hablar de lo que nosotros queremos en vez de lo que los otros quieren; y la lista sigue. Así que, cuando lea este libro, recuerde que no lo hace simplemente para informarse. Lo hace para adquirir hábitos nuevos. Eso es: está buscando otra manera de vivir. Y para eso hace falta tiempo y perseverancia y el ejercicio diario de poner en práctica esos hábitos. 
Consulte estas páginas con frecuencia. Piense en este libro como en un manual de ejercicios sobre relaciones humanas; y, cada vez que se enfrente a un problema concreto —lidiar con una criatura, persuadir de algo a su pareja, socio o jefe o complacer a un cliente fastidiado—, dude antes de hacer lo obvio, lo que le indica el impulso. Eso, por lo general, no es lo atinado. Mejor, abra este libro y repase los párrafos que subrayó. Luego ponga en práctica esas sugerencias y observe cómo ocurre la magia.


        	Ofrezca pagar a su pareja, a su hijo o hija, o a un compañero de trabajo, el monto equivalente a un dólar cada vez que descubran que no está respetando algunos de los principios. Haga que incorporar las reglas sea un juego divertido.


        	Una vez, en una de mis clases, el presidente de un banco en Wall Street describió su muy eficaz sistema de superación personal. Este hombre había recibido muy poca educación formal; aun así, se había convertido en uno de los financistas más importantes de Estados Unidos. Según él, ese éxito se debía en gran parte a la perseverancia en la aplicación de su sistema casero. Esto era lo que hacía (intentaré usar sus mismas palabras hasta donde recuerdo): 
“Durante años, anoté en una libreta lo que hacía durante el día. Mi familia nunca organizaba nada en lo que yo debiera participar si era un sábado por la noche. Sabían que dedicaba parte de la noche del sábado al proceso revelador de autoexaminarme, hacer un repaso de lo hecho y evaluarme. Después de cenar, me aislaba en algún lugar, abría la libreta y pensaba en las entrevistas, reuniones y debates que había tenido en la semana. Y me preguntaba: 
”¿Qué errores cometí? 
”¿Qué hice bien y de qué manera podría haberlo hecho mejor? 
”¿Qué lección puedo aprender de la experiencia? 
”Muchas veces me sentía triste después de estos repasos semanales. Me sorprendían mis faltas de tino. Desde ya que, con el paso del tiempo, estos errores fueron menos frecuentes, y hasta hubo momentos en que tuve ganas de darme a mí mismo unas palmaditas de aprobación en la espalda después de estas sesiones. Este sistema autodidacta y de autoevaluación, que continué con los años, me ayudó más que cualquier otra cosa que hubiera podido intentar. 
”Me ayudó a mejorar mi capacidad de tomar decisiones y resultó enormemente útil en mi relación con las personas. Todo lo que diga para recomendarlo es poco”. 
¿Por qué no usa un sistema similar para verificar si aplica los principios expuestos en este libro o no? Si lo hace, los resultados serán dos. 
En primer lugar, participará de un proceso de aprendizaje valioso y atractivo. 
Segundo, su capacidad para relacionarse con los demás mejorará considerablemente.


        	Quizá sea buena idea tomar nota de los triunfos que logra aplicando estos principios. Sea específico. Escriba nombres, fechas, resultados. Llevar un registro lo alentará a seguir esforzándose; ¡y qué fascinante será leer esas notas si se las cruza de casualidad muchos años después!


    






     




    Repasemos. Para sacar el mayor provecho de este libro:




     




    

     	 Desarrolle un deseo profundo y movilizador de incorporar los principios para relacionarse mejor con los demás.


     	 Lea cada capítulo dos veces antes de pasar al siguiente.


     	 Cuando esté leyendo, haga pausas frecuentes para preguntarse de qué manera puede aplicar cada sugerencia.


     	Subraye las ideas importantes.


     	 Repase el libro todos los meses.


     	 Aplique los principios cada vez que tenga la oportunidad; piense en este libro como en un manual de ejercicios que lo ayudarán a resolver los problemas cotidianos.


     	 Haga que el aprendizaje resulte un juego divertido: ofrezca el monto equivalente a un dólar a un amigo o amiga como premio por descubrir cada vez que usted no respeta algunos de los principios.


     	Todas las semanas, controle los progresos que haya hecho; pregúntese qué errores cometió, en qué mejoró y qué aprendió para el futuro.


     	Anote en la contratapa del libro cuándo y de qué manera fue aplicando estos principios.
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 Técnicas fundamentales para tratar con los demás


  




  

    
1 
 “Si quiere miel, no patee la colmena”




    El 7 de mayo de 1931, la cacería humana más impresionante que había tenido lugar en la ciudad de New York había llegado a su apoteosis. Después de semanas de búsqueda, “Dos Pistolas” Crowley —el tirador, el asesino que no bebía ni fumaba— estaba acorralado, atrapado en el departamento de su amada en West End Avenue.




    Ciento cincuenta policías de distintos rangos sitiaron el escondite del último piso. Perforaron el techo e intentaron hacer salir a Crowley, “el asesino de policías”, lanzando gas lacrimógeno. Luego, rodearon el lugar con ametralladoras y tiradores que apuntaban desde edificios cercanos. Durante más de una hora, esa zona elegante y residencial de New York tronó con las explosiones de las pistolas y el ra-ta-tá de las ametralladoras. Crowley, escondido detrás de un mullido sillón, no dejaba de disparar. Cautivadas, diez mil personas observaban la batalla. Nunca se había visto nada igual en las calles de New York.




    Tras capturar a Crowley, el jefe de policía, E. P. Mulrooney, lo describió como uno de los delincuentes más peligrosos en la historia de la ciudad. “Está dispuesto a matar por cualquier motivo”, dijo.




    ¿Pero qué pensaba “Dos Pistolas” Crowley de sí mismo? Esto lo sabemos porque, mientras la policía tiroteaba su departamento, Crowley escribió una carta dirigida “A quien corresponda”. La sangre que brotaba de sus heridas dejó un rastro carmesí en el papel. La carta decía “Debajo de mi abrigo, hay un corazón agotado pero bueno: un corazón que no le haría daño a nadie”.




    Poco tiempo después, Crowley y su novia estaban besuqueándose en un auto, en un camino rural en Long Island. En un momento, un policía se acercó caminando y le pidió la licencia de conducir.




    Sin mediar palabra, Crowley sacó el arma y le lanzó una lluvia de plomo. Crowley bajó del auto, tomó el arma del oficial moribundo y volvió a dispararle al cuerpo tendido en el suelo. Ese era el asesino que había dicho “Debajo de mi abrigo, hay un corazón agotado pero bueno: un corazón que no le haría daño a nadie”.




    Crowley fue sentenciado a la silla eléctrica. Cuando llegó a la cámara de la muerte en Sing Sing, dijo “¿Esta es la consecuencia por haber matado a alguien? No. Esta es la consecuencia por haber actuado en defensa propia”.




    El mensaje de esta historia es que “Dos Pistolas” Crowley no se sentía culpable de nada.




    ¿Esta actitud es poco común entre los delincuentes? Si cree eso, preste atención a lo siguiente:




    “Dediqué los mejores años de mi vida a ofrecer a los demás una vida de disfrute, hice lo posible para que se divirtieran, y todo lo que recibo es maltrato: soy un hombre perseguido”.




    El que habla es Al Capone. Sí, el enemigo público más famoso de Estados Unidos, el líder criminal más siniestro que haya asolado Chicago. No había autocrítica en Capone. Es más, se consideraba un benefactor, un benefactor subestimado e incomprendido.




    Y lo mismo ocurrió con Dutch Schultz, antes de que lo derribaran en un tiroteo entre gánsteres en Newark. Schultz, uno de los delincuentes más conocidos de New York, dijo en una entrevista para un periódico que él era un benefactor. Y estaba convencido de eso.




    Intercambié correspondencia muy interesante sobre este tema con Lewis Lawes, quien fue guardia de la infame prisión neoyorquina de Sing Sing durante muchos años. En su opinión, “no muchos en Sing Sing creen que son malas personas. Son seres humanos, como tú y como yo. Se justifican y ofrecen explicaciones. Pueden decir por qué violaron una caja fuerte o apretaron el gatillo. La mayoría intenta, a través de una forma de razonamiento, lógico o falaz, justificar su conducta antisocial y, en consecuencia, sostiene firmemente que es un error que los hayan encarcelado”.




    Si Al Capone, “Dos Pistolas” Crowley, Dutch Schultz y los hombres y mujeres encerrados entre las paredes de una prisión no se culpan de nada… ¿qué podemos esperar de las personas con las que usted y yo nos relacionamos?




    John Wanamaker, fundador de las tiendas que llevan su nombre, admitió: “Hace treinta años aprendí que no servía de nada enojarse con los demás. Me cuesta bastante trabajo superar mis propias limitaciones para ponerme nervioso porque Dios no decidió distribuir la inteligencia en forma pareja”.




    Wanamaker aprendió la lección relativamente pronto, pero, en lo que a mí respecta, cometí muchísimos errores durante alrededor de treinta años antes de entender que, en el noventa y nueve por ciento de los casos, las personas no se culpan de nada, por grave que haya sido su error.




    Las críticas son inútiles porque ponen a las personas a la defensiva y las obliga a esforzarse para hallar una justificación a lo que hicieron. Las críticas son peligrosas porque hieren nuestro orgullo tan preciado, dañan la sensación de que somos importantes y generan rencor.




    B. F. Skinner, el psicólogo mundialmente famoso, demostró a través de sus experimentos que, si a un animal se lo recompensa por su buen comportamiento, aprende mucho más rápido y retiene mejor lo que se le enseña que si se lo castiga cuando hace algo indebido. Otros estudios posteriores demostraron que lo mismo ocurre con los humanos. Las críticas no producen cambios perdurables, pero sí, resentimiento.




    Hans Selye, otro gran psicólogo, dijo “Ansiamos tanto que nos acepten como tememos que nos juzguen”.




    El resentimiento que generan las críticas desmoraliza a empleados, parientes y amigos, y a veces impide corregir la situación inicialmente juzgada.




    Recuerde: lo que se busca es la miel… no la picadura de las abejas. George B. Johnston de Enid, en Oklahoma, coordinador del área de seguridad de una empresa de ingeniería, debía cerciorar, entre sus muchas responsabilidades, que los empleados llevaran puesto el casco mientras estuvieran en la fábrica. Según sus palabras, cuando se cruzaba con alguno sin casco, le recordaba, con la carga de intimidación que viene aparejada con la autoridad y el dedo levantado de la normativa, que tenía que obedecer. ¿El resultado? Conseguía que le hicieran caso a regañadientes; sin embargo, llegó a sus oídos el comentario que, cuando él se iba, la mayoría se quitaba el casco.




    Entonces, decidió cambiar la estrategia. Cuando encontraba un grupito que no llevaba puesto el casco, les preguntaba si les resultaba incómodo. ¿No les calzaban bien? Con amabilidad, les recordaba que el objetivo del casco era evitar que se lastimaran y les recomendaba que lo usaran siempre en el trabajo. El resultado fue que, cada vez más empleados comenzaron a usar el casco, sin que se hubieran provocado rencor ni conflictos emocionales.




    Existen miles de ejemplos en la historia de lo inútiles que son las críticas. Por ejemplo, la famosa pelea entre Theodore Roosevelt y el presidente de Estados Unidos William Howard Taft: una pelea que dividió al Partido Republicano, llevó a Woodrow Wilson a la Casa Blanca, escribió un capítulo nuevo de la Primera Guerra Mundial y alteró el flujo de la historia. Hagamos un repaso rápido. Cuando Roosevelt dejó la Casa Blanca en 1908, apoyó a Taft, quien resultó elegido presidente. Luego, Roosevelt partió hacia África. Cuando regresó, estalló. Denunció a Taft por conservador, intentó asegurar su propia nominación para un tercer mandato, creó el llamado “Partido del Alce” y prácticamente destruyó el Partido Republicano. En las elecciones siguientes, William Howard Taft y el Partido Republicano solo ganaron en dos estados: Vermont y Utah. Fue la derrota más aplastante que sufrió el partido.




    Roosevelt le echó la culpa a Taft, ¿pero el presidente Taft se culpó a sí mismo? Claro que no. Con lágrimas en los ojos, dijo “No veo de qué otra manera podría haber actuado”.




    ¿Quién tuvo la culpa? ¿Roosevelt o Taft? Honestamente, no lo sé; y no me interesa. Lo que intento decir es que las críticas de Roosevelt no lograron persuadir a Taft de que estaba cometiendo un error. Por el contrario, solo hicieron que Taft buscara la manera de justificarse y anunciara, con lágrimas en los ojos, “No veo de qué otra manera podría haber actuado”.




    Otro ejemplo es el del escándalo de Teapot Dome, que hizo que la prensa ardiera de ira a principios de los años veinte. ¡El escándalo sacudió a todo Estados Unidos! Nunca antes había ocurrido algo así en la vida pública del país. Estos son los datos principales: Albert B. Fall, secretario del Interior en el gabinete del presidente Warren G. Harding, estaba a cargo del arrendamiento de las reservas federales de petróleo en Elk Hills, California, y en Teapot Dome, Wyoming. Reservas que habían sido destinadas para uso de la Armada en un futuro.




    ¿El secretario Fall llamó a licitación? No, señor. Le entregó directamente ese contrato jugoso y redituable a su amigo Edward L. Doheny. ¿Y qué hizo Doheny? Le dio al secretario Fall lo que él describió sin inmutarse como “un préstamo” de cien mil dólares. Luego, en un gesto de autoritarismo, el secretario Fall ordenó a la Infantería de Marina de Estados Unidos que ingresara para expulsar a los competidores que, desde sus pozos adyacentes, extraían petróleo de las reservas de Elk Hill. Al ser expulsados de sus tierras a fuerza de bayonetas y pistolas, estos competidores reclamaron ante la corte… y levantaron la tapa del escándalo de Teapot Dome. El hedor nauseabundo cubrió la administración Harding, asqueó a toda la nación, amenazó con destrozar (otra vez) el Partido Republicano y puso tras las rejas a Albert B. Fall.




    Fall fue juzgado con una impiedad casi sin precedente. ¿Se mostró arrepentido? ¡Jamás! Años después, en una charla pública, Herbert Hoover dio a entender que el presidente Harding había muerto a causa de la preocupación y el trastorno de ansiedad que le había provocado la traición de un amigo. Cuando la esposa de Albert B. Fall escuchó esto, se puso de pie de un salto, comenzó a lloriquear, agitó los puños y gritó “¡¿Qué?! ¿Que Fall traicionó a Harding? ¡No! Mi esposo jamás traicionó a nadie. Una casa repleta de oro no habría bastado para tentar a mi esposo de hacer algo indebido. Él fue el traicionado; a él lo sacrificaron y crucificaron”. Quizá la esposa de Fall había sido engañada y por eso creía en la inocencia de su esposo; pero una cosa es cierta: ¡ella lo hubiera defendido hasta la muerte!




    La naturaleza humana en acción: personas que actúan mal y culpan a todo el mundo, menos a ellos mismos. Es nuestra manera de ser. Por eso, cuando sintamos la tentación de criticar a alguien, recordemos a Al Capone, a “Dos Pistolas” Crowley y a Albert Fall. Entendamos que las críticas son como las palomas mensajeras: siempre vuelven a casa. Entendamos que la persona que pensamos corregir y juzgar probablemente intentará justificarse, y terminará juzgándonos a nosotros; o repetirá lo que dijo el bueno de Taft, “No veo de qué otra manera podría haber actuado”.




    La mañana del 15 de abril de 1865, Abraham Lincoln yacía moribundo en una cama improvisada en la sala de una humilde casa de huéspedes justo enfrente del teatro Ford, donde John Wilkes Booth le había disparado. El cuerpo longilíneo de Lincoln se extendía diagonalmente sobre un colchón hundido, en una cama demasiado corta para él. Una reproducción de mala calidad del famoso cuadro de Rosa Bonheur, “La feria de caballos”, colgaba sobre la cama, y un mechero de gas parpadeaba con una llama amarilla y mortecina.




    Frente a Lincoln moribundo, el secretario de Guerra Edwin Stanton dijo “Aquí yace la persona que mejor gobernó a los hombres en el mundo”.




    ¿Cuál era el secreto de Lincoln para relacionarse con los demás? Estudié la vida de Abraham Lincoln durante diez años, y dediqué tres a escribir y reescribir un libro que se llamó Lincoln, el desconocido. Creo que mi investigación sobre la personalidad y la vida familiar de Lincoln es la más detallada y exhaustiva que pueda existir. En especial, estudié su método para relacionarse con los demás. ¿Alguna vez criticó a alguien? Claro que sí. Cuando era jovencito y vivía en el valle de Pigeon Creek, en Indiana, no solo criticaba a otros, sino que escribía cartas y poemas satíricos y los tiraba por los caminos donde sabía que iban a encontrarlos.




    Incluso cuando había comenzado a ejercer como abogado en Springfield, Illinois, atacaba a sus rivales mediante cartas que publicaba en los periódicos. Pero una vez la situación se le fue de las manos.




    En el otoño de 1842, se burló de James Shields, un político vanidoso y pendenciero. Lincoln lo ridiculizó por medio de una carta publicada en el Springfield Journal y lo convirtió en el hazmerreír de la ciudad. Shields, que era orgulloso y susceptible, ardió de furia. Averiguó quién había escrito la carta, se subió a su caballo, fue en busca de Lincoln y lo retó a duelo. Lincoln estaba en contra de batirse a duelo, pero, si se negaba, su honor quedaría manchado. Shields le permitió elegir el arma. Como tenía los brazos muy largos, se inclinó por el sable de caballería y, además, porque había tomado clases de esgrima con un graduado de la academia militar de West Point. El día acordado, Lincoln y Shields se encontraron en una taberna junto al río Mississippi, dispuestos a combatir hasta la muerte, pero, a último momento, sus padrinos intervinieron y detuvieron el duelo.




    Este fue el incidente más grave en la vida personal de Lincoln. Le enseñó una lección invalorable acerca del arte de relacionarse con las personas. Nunca más escribió una carta insultante. Nunca más ridiculizó a alguien. Y casi nunca más criticó a nadie por nada.




    Durante la Guerra Civil, Lincoln reemplazó varias veces a los generales a cargo del Ejército del Potomac; todos y cada uno de ellos —McClellan, Pope, Burnside, Hooker, Meade— cometieron errores trágicos que llevaron a Lincoln al borde de la desesperación. La mitad del país condenaba con crudeza a los generales incompetentes, pero Lincoln, “sin ninguna malicia y con total bondad”, mantenía la calma. Una de sus frases preferidas era “No juzgues y no serás juzgado”.




    Cuando su esposa y otras personas hablaban duramente de los sureños, Lincoln les respondía “No los critiquen; nosotros actuaríamos igual que ellos en circunstancias similares”.




    Sin embargo, si alguien tuvo motivos para criticar, no cabe duda de que ese fue Lincoln. Veamos un ejemplo:




    La batalla de Gettysburg tuvo lugar del 1 al 3 de julio de 1863. La noche del 4 de julio, el general de la Confederación, Robert E. Lee, emprendió la retirada hacia el sur mientras una lluvia torrencial caía sobre la región. Cuando Lee y su ejército vencido llegaron al Potomac, se encontraron con un río desbordado e imposible de cruzar, con el victorioso ejército de la Unión pisándoles los talones. Lee estaba en una trampa. No tenía escapatoria. Lincoln se dio cuenta. Tenía una oportunidad única: la oportunidad de hacer prisionero a Lee y a su ejército, y poner fin a la guerra. Esperanzado, Lincoln le ordenó a Meade que no convocara a un consejo de guerra y atacara a Lee inmediatamente. Telegrafió las órdenes y envió un mensajero especial a donde se encontraba Meade para exigirle que actuara sin demora.




    ¿Qué hizo el general Meade? Exactamente lo opuesto. Desobedeció las órdenes de Lincoln y convocó a un consejo de guerra. Dudó. Postergó las medidas. Telegrafió toda clase de excusas. Se negó de plano a atacar a Lee. Finalmente, el caudal de agua disminuyó, y Lee y sus fuerzas cruzaron el Potomac y escaparon.




    Lincoln estaba furioso. “¿Qué fue lo que pasó?”, se quejó Lincoln ante su hijo Robert. “¡Por Dios! ¿Qué fue lo que pasó? Estaban a nuestro alcance; teníamos que simplemente estirar la mano y atraparlos. Pero, por más que insistí, el ejército no se movió. En esas circunstancias, cualquier general podría haber derrotado a Lee. Si hubiera estado ahí, yo mismo le habría dado una paliza”.
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