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Nota del editor


Esta edición presenta el libro Cómo ganar amigos e influir sobre las personas, de Dale Carnegie, en su forma original y completa, tal y como lo escribió el propio Carnegie. A diferencia de las revisiones póstumas más conocidas, esta versión conserva la autenticidad y toda la amplitud de las ideas de Carnegie, sin alteraciones posteriores.


Nuestro compromiso con la preservación de la integridad del texto original se basa en un profundo respeto por el lenguaje y los ejemplos originales de Carnegie, que algunos lectores consideran esenciales para experimentar su obra tal y como fue concebida inicialmente. Esta edición incluye las partes 5 y 6, que a menudo se omiten en las versiones revisadas, y mantiene las representaciones y citas originales de los personajes, lo que ofrece una conexión sin filtros con las enseñanzas originales de Carnegie.


A diferencia de las ediciones posteriores, que sufrieron modificaciones por diversas razones entre las que se incluyen la neutralidad de género y la corrección política, esta versión se presenta como un testimonio de la auténtica voz de Carnegie, y ofrece a los lectores la oportunidad de interactuar con el texto tal y como se publicó por primera vez, proporcionando una experiencia que muchos consideran más completa y fiel a la visión original de Carnegie.


Creemos que esta edición no solo mejorará su comprensión de las influyentes ideas de Carnegie, sino que también ofrecerá una visión más holística de su obra, sin las influencias editoriales posteriores.






Introducción



Un atajo hacia la distinción


En una fría noche de invierno del pasado enero (1935), dos mil quinientos hombres y mujeres se agolparon en el gran salón de baile del Hotel Pensilvania de Nueva York. Para las siete y media todos los asientos estaban ocupados. A las ocho, la multitud seguía llegando. El amplio balcón pronto se llenó de gente; en ese momento, incluso el espacio para estar de pie escaseaba, y cientos de personas, cansadas tras un día de trabajo, permanecieron esa noche de pie durante una hora y media para presenciar… ¿Qué? ¿Un desfile de moda? ¿La salida de una carrera ciclista de seis días? ¿Para ver en persona a Clark Gable?


No. Habían ido hasta allí atraídas por un anuncio en el periódico. Dos días antes habían cogido un ejemplar de The New York Sun y se habían encontrado con un anuncio a toda página que los miraba a la cara: «Aumente sus ingresos. Aprenda a hablar con eficacia. Prepárese para el liderazgo».


¿La misma historia de siempre? Así es. Sin embargo, lo crea usted o no, en la ciudad más sofisticada de la Tierra, durante una depresión con el veinte por ciento de la población teniendo que recibir ayudas del Estado, dos mil quinientas personas abandonaron sus hogares y se apresuraron al Hotel Pensilvania en respuesta a ese anuncio.


Y el anuncio había aparecido —recuerde esto— no en un tabloide, sino en el periódico vespertino más conservador de la ciudad: The New York Sun. Además, las personas que respondieron a él pertenecían a los estratos económicos más acomodados: ejecutivos, empresarios y profesionales con ingresos que oscilaban entre los dos mil y los cincuenta mil dólares anuales.


Estos hombres y mujeres habían acudido a escuchar el pistoletazo de salida de un curso ultramoderno y extremadamente práctico sobre «Oratoria eficaz y cómo influir en los hombres de negocios». Un curso impartido por el Instituto Dale Carnegie de Oratoria Eficaz y Relaciones Humanas.


¿Por qué estaban allí estos dos mil quinientos hombres y mujeres de negocios? ¿Por una repentina necesidad de más educación debido a la depresión?


Al parecer, no, ya que este mismo curso venía impartiéndose en Nueva York cada año durante los últimos veinticuatro. A lo largo de ese tiempo más de quince mil hombres de negocios y profesionales habían recibido formación de Dale Carnegie. Incluso grandes corporaciones escépticas y conservadoras como Westinghouse Electric & Manufacturing Company, McGraw-Hill Publishing Company, Brooklyn Union Gas Company, la Cámara de Comercio de Brooklyn, el American Institute of Electrical Engineers o la compañía telefónica de Nueva York habían ofrecido esta formación en sus propias oficinas a sus miembros y ejecutivos.


El hecho de que diez o veinte años después de terminar la escuela primaria, el instituto o la universidad, estas personas vengan a recibir este curso es una muestra evidente de las escandalosas deficiencias de nuestro sistema educativo.


¿Qué quieren estudiar realmente los adultos? Esta es una pregunta importante y, para responderla, la Universidad de Chicago, la Asociación Americana para la Educación de Adultos y las Escuelas Unidas de la YMCA realizaron una encuesta que costó veinticinco mil dólares y se prolongó por espacio de dos años.


La encuesta reveló que el principal interés de los adultos es la salud. También, que en segundo lugar se encuentra la capacidad para desarrollar habilidades en las relaciones humanas; quieren aprender a llevarse bien con otras personas e influir sobre ellas. No desean convertirse en oradores públicos ni escuchar un montón de discursos altisonantes sobre psicología, sino sugerencias que puedan utilizar inmediatamente en los negocios, en los contactos sociales y en sus hogares.


De modo que eso es lo que quieren estudiar los adultos, ¿no? «Muy bien —dijeron los responsables de la encuesta—; si eso es lo que quieren, se lo daremos».


Tratando de encontrar algún libro de texto sobre el tema, se dieron cuenta de que nunca se había escrito un manual de trabajo para ayudar a la gente a resolver sus problemas cotidianos en las relaciones humanas.


Aquello sí que era un problema. Durante cientos de años se han redactado eruditos volúmenes sobre griego, latín y matemáticas superiores, materias que al individuo medio le importan un bledo. Y, sin embargo, acerca del único tema por el que tiene sed de conocimiento, una verdadera pasión por la orientación y la ayuda…, ¡nada!


Esto explica la presencia de dos mil quinientos adultos ansiosos agolpándose en el gran salón de baile del Hotel Pensilvania en respuesta a un anuncio publicado en el periódico. Al parecer, allí estaba por fin aquello que llevaban tanto tiempo buscando.


Durante los años de instituto y universidad habían estudiado con ahínco los libros, creyendo que el conocimiento por sí solo era la puerta de entrada a la recompensa económica y profesional.


Sin embargo, unos años en la vida empresarial y profesional habían acabado con sus ilusiones. Habían visto cómo algunos de los éxitos empresariales más importantes eran cosechados por hombres que poseían, además de sus conocimientos, la capacidad de hablar bien, de convencer a los demás de su punto de vista y de «venderse» a sí mismos y sus ideas.


Pronto descubrieron que, si uno aspiraba a llevar la batuta y destacar en el mundo de los negocios, la personalidad y la capacidad de hablar resultan más importantes que el conocimiento de los verbos latinos o un diploma de Harvard.


El anuncio en The New York Sun prometía que la reunión en el Hotel Pensilvania sería muy entretenida. Y así fue.


A dieciocho de los hombres que habían asistido al curso se les dio oportunidad de hablar micrófono en mano; quince de ellos dispusieron de, exactamente, setenta y cinco segundos cada uno para contar su historia. Tan solo setenta y cinco segundos de charla y luego… ¡Pum! El presidente golpeaba con su mazo y gritaba: «¡Tiempo! Siguiente orador».


El acto se desarrolló a la velocidad de una manada de búfalos atravesando las llanuras. Los espectadores permanecieron de pie durante hora y media observando con atención.


Los oradores eran una muestra representativa de la vida empresarial estadounidense: un ejecutivo de una cadena de tiendas; un panadero; el presidente de una asociación comercial; dos banqueros; un vendedor de camiones; un vendedor de productos químicos; el dueño de una aseguradora; el secretario de una asociación de fabricantes de ladrillos; un contable; un dentista; un arquitecto; un vendedor de whisky; un practicante de la Ciencia Cristiana; un farmacéutico que había venido de Indianápolis a Nueva York para asistir a la sesión; un abogado procedente de La Habana que pretendía prepararse para pronunciar un importante discurso de tres minutos.


El primer orador tenía nombre gaélico: Patrick J. O’Haire. Nacido en Irlanda, tan solo había asistido a la escuela durante cuatro años; tras su llegada a Estados Unidos había trabajado como mecánico y luego como chófer.


Con cuarenta años y la familia creciendo, necesitaba más dinero; así que intentaba vender camiones. Aquejado de un complejo de inferioridad que, como él decía, le estaba consumiendo el corazón, se veía obligado a pasear de un lado a otro por delante de una oficina media docena de veces antes de reunir el valor suficiente para abrir la puerta. Estaba tan desanimado como vendedor que se planteaba volver a trabajar en un taller mecánico, cuando un día recibió una carta invitándole a una sesión del «Curso Dale Carnegie de Oratoria Eficaz».


No quiso asistir. Temía que la necesidad de relacionarse con un montón de universitarios le hiciera sentirse fuera de lugar. Su esposa, desesperada, insistió en que fuera: «Puede que te venga bien, Pat —le animaba—. Dios sabe que lo necesitas». Finalmente, se dirigió al lugar donde iba a celebrarse la reunión y permaneció de pie en la acera durante cinco minutos antes de reunir la suficiente confianza en sí mismo como para entrar en la sala.


Después de aquello, las primeras veces que intentó hablar se mareaba del miedo. Sin embargo, con el paso de las semanas, fue perdiendo el temor al público que le escuchaba, hasta el punto de que descubrió que, en realidad, le encantaba hablar; cuanto más numerosa fuera la multitud, mejor. Y también perdió el miedo a las personas: perdió el miedo a sus propios clientes. Sus ingresos aumentaron y se dispararon. Hoy es uno de los vendedores estrella de Nueva York.


Aquella noche, en el Hotel Pensilvania, Patrick O’Haire se puso delante de dos mil quinientas personas y contó una historia alegre y divertida acerca de sus logros. Una oleada tras otra de carcajadas invadió al público. Pocos oradores profesionales podrían haber igualado su actuación.


El siguiente en intervenir, Godfrey Meyer, era un banquero de pelo canoso, padre de once hijos. La primera vez que intentó hablar en clase se quedó literalmente mudo. Su mente se negaba a funcionar. Su historia es un claro ejemplo de cómo el liderazgo gravita en torno a la persona que sabe hablar.


Meyer trabaja en Wall Street y desde hace veinticinco años vive en Clifton, Nueva Jersey. Durante mucho tiempo, no ha participó de forma activa en los asuntos de la comunidad, y llegó a conocer, a lo sumo, a unas quinientas personas.


Poco después de inscribirse en el curso Carnegie, recibió su declaración de impuestos y se enfureció por lo que consideraba tasas injustas. Normalmente, se habría sentado en casa y se habría enfadado, o, como mucho, se habría desahogado con sus vecinos. Sin embargo, aquella noche se puso el sombrero, acudió a una reunión municipal y se quejó en público.


A raíz de aquella muestra de indignación, los ciudadanos de Clifton le instaron a presentarse como candidato al Ayuntamiento. Así que durante semanas fue de reunión en reunión, denunciando el despilfarro y el derroche por parte de la administración municipal.


Se presentaron noventa y seis candidatos. Cuando se contaron las papeletas, el nombre de Godfrey Meyer encabezaba la lista. Casi de la noche a la mañana, se convirtió en una figura pública entre las cuarenta mil personas de su comunidad. Gracias a sus charlas, en seis semanas hizo ochenta veces más amigos que en veinticinco años.


Además, su sueldo como concejal le permitió obtener un rendimiento del mil por ciento anual de su inversión —en el curso Dale Carnegie—.


El tercer orador, el director de una gran asociación nacional de fabricantes de alimentos, contó cómo había sido incapaz de levantarse y expresar sus ideas en las reuniones del consejo de administración.


Como resultado de aprender a improvisar sobre la marcha, ocurrieron dos cosas sorprendentes. Pronto fue nombrado presidente de la mencionada asociación y, en calidad de tal, se vio obligado a pronunciar discursos en reuniones por todo el país. Se publicaron extractos de sus charlas a través de la agencia de noticias Associated Press, así como en periódicos y revistas especializadas de todo el país.


En dos años, una vez aprendió a hablar en público, recibió más propaganda gratuita para su empresa y sus productos que la que había conseguido anteriormente con un cuarto de millón de dólares gastados en publicidad directa. Este orador admitió que anteriormente había dudado de si convendría telefonear a algunos de los ejecutivos más importantes del bajo Manhattan e invitarles a comer con él. Sin embargo, gracias al prestigio que había adquirido con sus charlas, eran esos mismos hombres quienes ahora le telefoneaban y le invitaban a comer a él, al tiempo que se disculpaban por haberle robado su tiempo.


La capacidad de hablar bien es un atajo hacia la distinción.


Pone a la persona en el candelero, la eleva por encima de la multitud. Y a aquel que sabe hablar aceptablemente se le suele atribuir una capacidad desproporcionada en relación con lo que realmente posee.


En la actualidad, existe un movimiento a favor de la educación de los adultos que se extiende por toda la nación; y la fuerza más espectacular de ese movimiento es Dale Carnegie, que ha escuchado y revisado más conversaciones de adultos que cualquier otro hombre. Según una reciente caricatura de Ripley publicada en Believe-It-or-Not, Carnegie ha analizado ciento cincuenta mil discursos. Si este número no le impresiona, recuerde que supone una charla casi por cada día transcurrido desde que Colón descubrió América. O, dicho de otro modo, si todos los hombres que han hablado ante él hubieran empleado solo tres minutos y lo hubieran hecho sucesivamente, habría necesitado un año entero, con sus días y sus noches, para oírlos a todos.


La propia carrera de Dale Carnegie, llena de agudos contrastes, es un ejemplo asombroso de lo que un hombre puede lograr cuando está obsesionado con una idea original y bulle de entusiasmo.


Nacido en una granja en Misuri, a diez millas de una vía férrea, nunca vio un tranvía hasta los doce años. Sin embargo, hoy, a sus cuarenta y seis, conoce los rincones más remotos de la Tierra, desde Hong Kong hasta Hammerfest. Además, en una ocasión, llegó a estar más cerca del Polo Norte que la base del almirante Byrd, Little America, los está del polo sur.


Este muchacho de Misuri que durante un tiempo recogió fresas y cortaba bardanas por cinco céntimos a la hora, cobra ahora un dólar por minuto por formar a los ejecutivos de las grandes empresas en el arte de la expresión oral.


Este antiguo vaquero que dirigió ganado, marcó terneros y comprobaba el vallado en el oeste de Dakota del Sur, más adelante se desplazaría a Londres para montar allí espectáculos bajo el patrocinio de Su Alteza Real, el príncipe de Gales.


Este tipo, que fracasó estrepitosamente la primera media docena de veces que intentó hablar en público, se convertiría más tarde en mi gestor personal. Gran parte de mi éxito se debe a mi formación con Dale Carnegie.


El joven Carnegie tuvo que luchar para conseguir una educación, ya que la mala suerte no dejaba de azotar su vieja granja en el noroeste de Misuri. Año tras año, el río Ciento Dos crecía, ahogando el maíz y arrastrando consigo el heno. Temporada tras temporada, los cerdos enfermaban y morían de cólera, el mercado de ganado vacuno y mulas se desplomaba y el banco amenazaba con ejecutar la hipoteca.


Enferma de desaliento, la familia vendió la granja y compró otra cerca de la Escuela Superior para Maestros de Warrensburg, Misuri. En la ciudad se conseguía alojamiento y comida por un dólar al día, pero el joven Carnegie no podía permitírselo, así que se quedaba en la granja y cada día recorría a caballo cinco kilómetros hasta la citada escuela. En casa, ordeñaba las vacas, cortaba leña, daba de comer a los cerdos y estudiaba los verbos en latín a la luz de una lámpara de carbón y aceite hasta que se le nublaban los ojos y empezaba a cabecear.


Incluso cuando se acostaba a medianoche, ponía el despertador a las tres. Su padre criaba cerdos de raza Duroc-Jersey, y en las frías noches los ejemplares más jóvenes corrían peligro de morir congelados, por lo que los metía en un cesto, los cubría con un saco de yute y los colocaba detrás de la cocina. Fieles a su naturaleza, los animales pedían comida caliente a las tres de la madrugada. Así que, cuando sonaba la alarma, Dale Carnegie salía de debajo de su manta, llevaba el cesto con los cerdos hasta la madre, esperaba a que ella los amamantara y luego los devolvía al calor de los fogones.


Había seiscientos estudiantes en la escuela superior, y Dale Carnegie formaba parte de la media docena de los que no podían permitirse el alojamiento en la ciudad. Se avergonzaba de la pobreza que le obligaba a cabalgar hasta la granja y ordeñar las vacas todas las noches. Se avergonzaba de su abrigo, demasiado ajustado, y de sus pantalones, demasiado cortos. No tardó en desarrollar un complejo de inferioridad, así que buscó algún ámbito donde poder destacar. Pronto se dio cuenta de que había ciertos grupos en la escuela que gozaban de influencia y prestigio: los jugadores de fútbol y béisbol, y los chicos que ganaban los concursos de debate y oratoria.


Consciente de que no tenía aptitudes para el deporte, se propuso triunfar en uno de los concursos de oratoria. Pasó meses preparando sus discursos. Practicaba mientras iba y volvía galopando a la escuela; practicaba mientras ordeñaba las vacas; y luego se subía sobre un fardo de heno en el granero y con gran entusiasmo y los gestos adecuados arengaba a las asustadas palomas sobre la necesidad de frenar la inmigración japonesa.


No obstante, a pesar de toda su seriedad y su esfuerzo de preparación, se topó con una derrota tras otra. Tenía entonces dieciocho años, era sensible y orgulloso. Llegó a estar tan desanimado y deprimido que incluso pensó en suicidarse. Pero, de repente, empezó a ganar, no un concurso, sino todos los concursos de oratoria de la escuela. Otros estudiantes le rogaron que les enseñara, y también ellos ganaron.


Tras graduarse, empezó a vender cursos por correspondencia a los rancheros de las colinas arenosas del oeste de Nebraska y del este de Wyoming.


Sin embargo, pese a su energía y entusiasmo sin límites, no lograba prosperar. Se desanimó tanto que en cierta ocasión se dirigió a la habitación de su hotel en Alliance, Nebraska, en pleno día, se echó sobre la cama y lloró de desesperación. Ansiaba volver a la escuela, anhelaba retirarse de la dura batalla de la vida; pero no podía. Así que decidió ir a Omaha y buscar otro trabajo. No tenía dinero para un billete de ferrocarril, de modo que viajó en un tren de mercancías, alimentando y dando de beber a dos vagones cargados de caballos salvajes a cambio de su pasaje.


Aterrizó en el sur de Omaha y consiguió trabajo como vendedor de tocino, jabón y manteca para Armour & Company. Su territorio estaba entre las Badlands y las tierras de los indios y las vacas del oeste de Dakota del Sur. Recorría su zona en trenes de mercancías, en diligencias y a caballo, y dormía en hoteluchos locales donde la única separación entre habitaciones era una sábana de muselina.


Estudió libros sobre ventas, montó toros salvajes, jugó al póquer con hombres casados con mujeres indias y aprendió a recaudar dinero. Cuando un tendero no podía pagar en efectivo el tocino y los jamones que había pedido, Dale Carnegie cogía una docena de pares de zapatos de la estantería de su tienda, se los vendía a los ferroviarios y enviaba los recibos a Armour & Company.


A menudo recorría en estos trenes de mercancías más de ciento cincuenta kilómetros al día. Cuando el tren se detenía para descargar, corría a la parte alta de la ciudad, visitaba a tres o cuatro comerciantes, recibía sus pedidos y, cuando sonaba el silbato, emprendía rápidamente el regreso calle abajo y se subía al convoy en marcha.


En menos de dos años, se había hecho cargo de un territorio improductivo que ocupaba el vigésimo quinto lugar y lo había elevado al primer puesto entre las veintinueve rutas que salían del sur de Omaha. Armour & Company le ofreció un ascenso: «Ha logrado usted lo que parecía imposible», le dijeron. Sin embargo, Carnegie rechazó el premio y dimitió. Sí, dimitió, se marchó a Nueva York, estudió en la Academia Americana de Arte Dramático y recorrió el país interpretando el papel del doctor Hartley en Polly, la chica del circo.


Carnegie nunca llegaría a ser un Booth o un Barrymore —tuvo el sentido común de reconocerlo—, así que regresó a su antigua ocupación, ahora como vendedor de camiones para la Packard Motor Car Company.


No sabía nada de maquinaria ni le importaba. Terriblemente infeliz, tenía que fustigarse cada día para cumplir con su tarea. Anhelaba tener tiempo para estudiar, para escribir los libros que había soñado con escribir durante sus años en la escuela superior. Y nuevamente renunció. Pasaría sus días escribiendo cuentos y novelas y se mantendría con lo que ganara dando clases en alguna escuela nocturna.


¿Enseñando qué? Al echar la vista atrás y evaluar su trabajo en la escuela superior, constató que su formación en oratoria le había dado más confianza, valor, aplomo y capacidad para conocer y tratar con gente de negocios que el resto de sus cursos universitarios juntos. Así que animó a la escuela YMCA de Nueva York a que le diera la oportunidad de impartir cursos de oratoria para hombres de negocios.


¿Cómo? ¿Convertir a hombres de negocios en oradores? Absurdo. Ellos lo sabían. Habían probado ese tipo de enseñanza y siempre habían fracasado. Cuando se negaron a pagarle un salario de dos dólares por noche, aceptó enseñar a comisión, llevándose un porcentaje de los beneficios netos, si es que llegaba a haberlos. En tres años ya cobraba treinta dólares por noche, en lugar de dos.


El curso fue creciendo. Otras escuelas YMCA oyeron hablar de él, y después otras ciudades. Dale Carnegie pronto se convirtió en un reputado profesor itinerante que cubría Nueva York, Filadelfia, Baltimore y, más tarde, Londres y París. Como todos los manuales resultaban demasiado académicos y poco prácticos para los hombres de negocios que acudían en masa a sus formaciones, sin amilanarse, se sentó a escribir uno titulado Cómo hablar bien en público e influir en los hombres de negocios. Ahora es un texto oficial en todas las escuelas YMCA, así como en la Asociación de Banqueros de Estados Unidos y la National Credit Men’s Association.


En la actualidad, cada año acuden a Dale Carnegie muchos más adultos en busca de formación para hablar en público que a todos los cursos sobre oratoria que imparten las veintidós facultades y universidades de la ciudad de Nueva York.


Dale Carnegie afirma que cualquier hombre puede hablar cuando se enfada. Dicen que si golpeas al hombre más ignorante de la ciudad en la mandíbula y lo derribas, se pondrá en pie y hablará con una elocuencia, un ardor y un énfasis que habrían rivalizado con los de William Jennings Bryan en sus días más gloriosos. Carnegie defiende que prácticamente cualquier persona es capaz de expresarse de manera aceptable en público si tiene confianza en sí mismo y una idea que se cuece y hierve en su interior.


La manera de desarrollar la confianza en uno mismo, sostiene, es hacer lo que uno teme hacer y contar con un historial de experiencias positivas a las espaldas. Así que obliga a todos los participantes en sus cursos a hablar en cada sesión. El público es comprensivo. Todos están en el mismo barco y, gracias a la práctica constante, desarrollan un valor, una confianza y un entusiasmo que luego trasladan a sus conversaciones privadas.


Dale Carnegie le dirá que él no se ha ganado la vida todos estos años enseñando a hablar en público; eso ha sido secundario. Él afirma que su principal trabajo ha sido ayudar a los hombres a vencer sus miedos y a desarrollar su valor.


Al principio, solo impartía un curso de oratoria; sin embargo, los alumnos que acudían eran hombres de negocios. Muchos de ellos llevaban treinta años sin pisar un aula. La mayoría pagaba la matrícula a plazos. Querían resultados y los querían rápido; resultados que pudieran utilizar al día siguiente en entrevistas de negocios y ante grupos de personas.


Así que se vio obligado a ser rápido y práctico. En consecuencia, ha desarrollado un sistema de formación único, con una sorprendente combinación de oratoria, técnicas de venta, relaciones humanas y psicología aplicada.


Sin ser esclavo de reglas rígidas, ha confeccionado un curso que es tan real como el sarampión, pero el doble de divertido.


Cuando terminan las clases, los participantes forman sus propios clubes y continúan reuniéndose cada quince días durante años. Un grupo de diecinueve hombres de Filadelfia lleva diecisiete años quedando dos veces al mes durante cada invierno. A menudo la gente recorre cien o ciento cincuenta kilómetros para asistir a estas lecciones. Un estudiante solía viajar cada semana de Chicago a Nueva York.


El profesor William James, de la Universidad de Harvard, acostumbraba a decir que el hombre medio tan solo desarrolla un diez por ciento de su capacidad mental latente. Al ayudar a hombres y mujeres de negocios a desarrollar sus posibilidades latentes, Dale Carnegie ha creado uno de los movimientos más significativos en el ámbito de la educación de adultos.


LOWELL THOMAS, 1936









Prefacio



¿Cómo se escribió este libro y por qué?


Durante los últimos treinta y cinco años [1900-1935], las editoriales de Estados Unidos han impreso más de doscientos mil libros diferentes. La mayoría de ellos eran mortalmente aburridos, y muchos han sido un fracaso en términos comerciales. ¿He dicho «muchos»? El presidente de una de las mayores editoriales del mundo me confesó recientemente que su empresa, después de setenta y cinco años de experiencia, sigue perdiendo dinero con siete de cada ocho títulos que publica.


¿Por qué, entonces, he tenido la temeridad de escribir otro libro? Y, después de haberlo escrito, ¿por qué debería usted molestarse en leerlo? Creo que son preguntas justas que uno debe hacerse, e intentaré responderlas.


Por desgracia, para explicar con precisión cómo y por qué se escribió este libro, es posible que tenga que aludir brevemente a algunos de los hechos a los que ya se ha referido Lowell Thomas en su introducción, titulada «Un atajo hacia la distinción».


Desde 1912 he impartido cursos educativos para hombres y mujeres de negocios y profesionales en Nueva York. Al principio solo eran cursos de oratoria, diseñados para formar a adultos mediante la experiencia real, para que pensaran con los pies en la tierra y expresaran sus ideas con más claridad, más eficacia y más aplomo, tanto en entrevistas de negocios como ante grupos de personas.


Sin embargo, poco a poco, con el paso de los años, me di cuenta de que si bien estos adultos necesitaban una formación en oratoria eficaz, necesitaban aún más formación en el delicado arte de llevarse bien con la gente en sus tratos comerciales cotidianos y en los contactos sociales.


También comencé a ser consciente paulatinamente de que yo mismo necesitaba con urgencia ese conocimiento. Ahora que miro atrás, me horrorizo ante mi frecuente falta de delicadeza y comprensión. Ojalá hubiera tenido en mis manos un libro como este hace veinte años. Habría supuesto una ayuda inestimable.


Tratar con la gente es sin duda el mayor problema al que uno se enfrenta, sobre todo si eres un hombre de negocios. Efectivamente, pero también si eres contable, ama de casa, arquitecto o ingeniero. Los estudios realizados hace unos años bajo los auspicios de la Fundación Carnegie revelaron un hecho muy importante y significativo, confirmado luego por otros estudios realizados por el Instituto Carnegie de Tecnología: incluso en sectores tan técnicos como la ingeniería, alrededor del quince por ciento del éxito financiero se debe a los conocimientos técnicos, y algo así como un ochenta y cinco por ciento a la habilidad en ingeniería humana, es decir, a la personalidad y a la capacidad para dirigir a otras personas.


Durante muchos años, impartí cursos cada año en el Engineers’ Club de Filadelfia, y también otros para la sección en Nueva York del American Institute of Electrical Engineers. Lo cierto es que habrán pasado por mis clases más de mil quinientos profesionales. Acudieron a mí porque en determinado momento se dieron cuenta, tras años de observación y experiencia, de que los hombres mejor pagados en el campo de la ingeniería no suelen ser los que más saben de la materia. Uno puede, por ejemplo, contratar a trabajadores con meras habilidades técnicas en ingeniería, contabilidad, arquitectura o cualquier otra profesión por veinticinco o cincuenta dólares a la semana. El mercado siempre está a rebosar de ellos. Sin embargo, aquel que añade a sus conocimientos técnicos la capacidad de expresar sus ideas, de asumir el liderazgo y de suscitar entusiasmo entre las personas, ese hombre se encuentra en el camino de alcanzar un mayor poder adquisitivo.


En el apogeo de su actividad, John D. Rockefeller le dijo a Matthew C. Brush que «la habilidad para tratar con la gente es una mercancía tan susceptible de ser adquirida como el azúcar o el café. […] Y yo pagaré más por esa habilidad —añadió, John D.— que por cualquier otra cosa».


Cabría suponer, entonces, que todas las universidades del país imparten cursos para desarrollar la habilidad más cotizada, ¿verdad? Bueno, pues si hay un solo curso práctico y con sentido común para adultos de ese tipo que se imparta en una sola universidad del país, ha escapado a mi atención hasta el momento de escribir estas líneas.


La Universidad de Chicago y las Escuelas Unidas de la YMCA llevaron a cabo una encuesta para determinar lo que los adultos realmente quieren estudiar. Esa encuesta costó veinticinco mil dólares y se realizó durante dos años; la última parte en Meriden, Connecticut, considerado como el prototipo de pueblo americano.


Se entrevistó a todos los adultos de Meriden y se les pidió que respondieran a ciento cincuenta y seis preguntas, tales como: ¿Cuál es su negocio o profesión? ¿Sus estudios? ¿Cómo pasa su tiempo libre? ¿Qué ingresos tiene? ¿Cuáles son sus aficiones? ¿Sus ambiciones? ¿Sus preocupaciones? ¿Qué temas le interesa más estudiar? Esa encuesta reveló que la salud es la principal preocupación de los adultos, y que en segundo lugar está la gente: cómo entender a la gente y llevarse bien con ella, cómo caerle bien a la gente, cómo hacer que los demás vean las cosas desde el punto de vista de uno.


Así pues, el comité que realizó la encuesta decidió organizar un curso para adultos centrado en este tipo de cuestiones en Meriden. Buscaron con empeño un libro de texto sobre el tema y no encontraron ninguno. Finalmente, se dirigieron a una de las autoridades mundiales en el ámbito de la educación para adultos y le preguntaron si conocía algún libro que respondiera a las necesidades de este grupo. «No —reconoció—. Sé lo que quieren los adultos, pero el libro que necesitan nunca se ha escrito».


Yo sabía por experiencia que esta afirmación era cierta, pues yo mismo llevaba años buscando un manual práctico y de fácil aplicación sobre las relaciones humanas. Como no existía tal libro, he intentado escribir uno para utilizarlo en mis propios cursos. Y aquí está. Espero que les guste.


Para preparar este libro, he leído todo lo que he podido encontrar sobre el tema: desde Dorothy Dix, los expedientes judiciales de divorcio y la revista Parent’s Magazine, hasta escritos del profesor Overstreet, Alfred Adler y William James. Además, contraté a un investigador especializado para que pasara un año y medio en distintas bibliotecas leyendo todo lo que me había perdido, hojeando eruditos tomos sobre psicología, estudiando detenidamente cientos de artículos de revistas, buscando en innumerables biografías, intentando averiguar cómo los grandes hombres de todas las épocas habían tratado a las personas. Leímos las biografías de esos grandes personajes de la historia. Las de todos los grandes líderes, desde Julio César hasta Thomas Edison. Recuerdo que revisamos más de cien biografías solo de Theodore Roosevelt. Estábamos decididos a no escatimar tiempo ni dinero con tal de recopilar todas aquellas ideas prácticas que alguien había utilizado a lo largo de los tiempos para ganar amigos e influir en los otros.


Yo, personalmente, entrevisté a decenas de personas de éxito, algunas de ellas mundialmente famosas, como Marconi, Franklin D. Roosevelt, Owen D. Young, Clark Gable, Mary Pickford o Martin Johnson, e intenté descubrir la técnica que utilizaban en las relaciones humanas.


A partir de todo este material, preparé una breve conferencia. La llamé «Cómo ganar amigos e influir sobre las personas». Digo «breve», pues era corta al principio, aunque ahora se ha ampliado hasta convertirse en una charla que dura alrededor de una hora y treinta minutos. Durante mucho tiempo, he impartido esta conferencia cada año a los adultos de los cursos del Instituto Carnegie de Nueva York.


Les daba la charla y les instaba a que salieran y pusieran a prueba en sus negocios y contactos sociales lo aprendido, y luego volvieran a clase y hablaran de sus experiencias y de los resultados que habían obtenido. ¡Qué tarea más interesante! Estos hombres y mujeres, hambrientos de superación personal, estaban fascinados con la idea de trabajar en un nuevo tipo de laboratorio: el primer y único laboratorio de relaciones humanas para adultos que jamás ha existido.


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


Hace años, empezamos 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, después una serie de folletos, cada uno de los cuales ampliaba su tamaño y alcance. Ahora, tras quince años de experimentos e investigación, llega este libro.


Las reglas que hemos establecido aquí no son meras teorías o conjeturas. Funcionan como la magia. Por increíble que pueda parecer, he visto cómo la aplicación de estos principios revolucionaba literalmente la vida de muchas personas.


A modo de ejemplo:


El año pasado, un hombre con trescientos catorce trabajadores se apuntó a uno de estos cursos. Durante años, había regañado, criticado y censurado a sus empleados sin límite ni miramientos. La amabilidad, así como las palabras de aprecio y de ánimo, eran ajenas a sus labios. Tras estudiar los principios expuestos en este libro, este empresario cambió por completo su filosofía de vida. Su empresa está ahora inspirada por 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: «Antes, cuando caminaba por mi establecimiento, nadie me saludaba. De hecho, mis empleados miraban hacia otro lado cuando me veían acercarme. Sin embargo, ahora todos son mis amigos, e incluso el portero del edificio me llama por mi nombre de pila». Este empresario tiene ahora más beneficios, más tiempo libre y —lo que es infinitamente más importante— encuentra mucha más felicidad en su negocio y en su hogar.


Incontables vendedores han aumentado considerablemente sus ventas mediante el uso de estos principios. Muchos han abierto nuevas cuentas, las mismas que antes habían solicitado en vano. A los ejecutivos se les ha dado mayor autoridad, mayor salario. Uno de ellos informó el año pasado de un aumento de sueldo de cinco mil dólares anuales, debido en gran parte a la aplicación de estas verdades. Otro, un alto cargo de la Philadelphia Gas Works Company, estaba a punto de ser rebajado de puesto por su beligerancia, por su incapacidad para dirigir a los empleados con destreza. Esta formación no solo le salvó de un descenso de categoría cuando tenía sesenta y cinco años, sino que le valió un ascenso con aumento de sueldo.


En innumerables ocasiones, las esposas que asisten al banquete ofrecido al final del curso me han dicho que sus hogares son mucho más felices desde que sus maridos recibieron esta formación.


Con frecuencia los hombres se asombran de los nuevos resultados que obtienen. Todo parece arte de magia. En algunos casos, en su entusiasmo, me han telefoneado a mi casa en domingo porque no podían esperar cuarenta y ocho horas para comunicarme sus logros en la sesión ordinaria del curso.


El año pasado un hombre se sintió tan conmovido por una charla sobre estos principios que se sentó a discutirlos con los demás miembros de la clase hasta bien entrada la noche. A las tres de la mañana, los demás se fueron a casa. Sin embargo, él estaba tan conmovido al comprender sus propios errores, tan inspirado por la visión de un mundo nuevo y más rico que se abría ante él, que no podía dormir. No durmió esa noche, ni al día siguiente ni a la noche siguiente.


¿Quién era? ¿Alguien de carácter ingenuo, sin formación, dispuesto a entusiasmarse con cualquier nueva teoría que se le presentara? No, ni mucho menos. Se trata de un sofisticado y desenvuelto marchante de arte; un hombre de mundo, que habla tres idiomas con fluidez y se ha licenciado en dos universidades extranjeras.


Mientras escribía este capítulo, recibí una carta de un alemán de la vieja escuela, un aristócrata cuyos antepasados habían servido durante generaciones como oficiales del Ejército a las órdenes de los Hohenzollern. Su carta, escrita desde un vapor transatlántico, en la que relataba la aplicación de estos principios, destilaba un fervor casi religioso.


Otro individuo, un anciano neoyorquino, licenciado en Harvard, con una distinguida posición social, un adinerado propietario de una gran fábrica de alfombras, declaró que había aprendido más en catorce semanas con este sistema de formación sobre el distinguido arte de influir en las personas que lo asimilado sobre el mismo tema en el transcurso de sus cuatro años de universidad. ¿Absurdo? ¿Para echarse a reír? ¿De locos? Naturalmente, usted puede rechazar esta afirmación con el adjetivo que desee. Yo simplemente informo, sin comentarios, del testimonio de una persona conservadora y de eminente éxito, graduada de Harvard, en un discurso público ante aproximadamente seiscientos hombres en el Yale Club de Nueva York, la noche del jueves 23 de febrero de 1933.


El famoso profesor William James, de Harvard, afirmó:


Comparado con lo que deberíamos ser, estamos solo medio despiertos. Solo utilizamos una pequeña parte de nuestros recursos físicos y mentales. En términos generales, el individuo humano vive, pues, muy dentro de sus límites. Posee poderes de diversos tipos que habitualmente no utiliza.


Esos poderes que usted «habitualmente no utiliza»… El único propósito de este libro es ayudarle a descubrir, desarrollar y sacar provecho de esos activos dormidos y que no emplea.


El doctor John G. Hibben, expresidente de la Universidad de Princeton, dijo:


La educación es la capacidad de hacer frente a las situaciones de la vida.


Si para cuando haya terminado de leer los tres primeros capítulos de esta obra no está un poco mejor equipado para afrontar las situaciones de la vida, entonces consideraré que este libro es un fracaso total en lo que a usted concierne, ya que, como dijo Herbert Spencer, «el gran objetivo de la educación no es el conocimiento, sino la acción». Y este es un libro de acción.


Esta introducción, como la mayoría de las introducciones, ya es demasiado larga. Así que vamos allá. Vayamos al grano de una vez. Por favor, pase inmediatamente al capítulo uno.


Dale Carnegie
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El 7 de mayo de 1931 Nueva York fue testigo de la persecución más espectacular que la vieja ciudad haya conocido jamás. Tras semanas de búsqueda, Two Gun Crowley —el asesino y pistolero que no fumaba ni bebía— estaba acorralado, atrapado en el apartamento de su novia en West End Avenue.


Ciento cincuenta agentes y detectives sitiaron su escondite en el último piso. Abrieron agujeros en el tejado e intentaron ahuyentar a Crowley, el «asesino de policías», con gases lacrimógenos. Luego montaron sus ametralladoras en los edificios circundantes y por espacio de más de una hora una de las mejores zonas residenciales de Nueva York retumbó con el chasquido de las pistolas y el ruido de las ametralladoras. Crowley, agazapado detrás de una silla mullida, disparó sin cesar contra la policía. Diez mil personas entusiasmadas contemplaban la batalla. Nunca se había visto nada igual en las aceras de Nueva York.


Cuando Crowley fue capturado, el comisario de policía Mulrooney declaró que el forajido «de las dos pistolas» era uno de los criminales más peligrosos de la historia de Nueva York. «Es capaz de matar —afirmó— a las primeras de cambio».


Pero, ¿qué opinión de sí mismo tenía Two Gun Crowley? Lo sabemos, porque, mientras los agentes abrían fuego sobre su apartamento, Crowley redactó una carta dirigida «A quien pueda interesar». Y, mientras escribía, la sangre que fluía de sus heridas dejó un rastro carmesí en el papel. En su misiva, Crowley afirmaba: «Bajo mi abrigo hay un corazón cansado, pero bondadoso, que no haría daño a nadie».


Poco tiempo antes, Crowley se encontraba dándose el lote en una carretera rural a las afueras de Long Island cuando, de repente, un policía se acercó al coche aparcado y dijo: «Déjeme ver su permiso de conducir». Sin mediar palabra, desenfundó su pistola y abatió al agente con una lluvia de plomo. Mientras el moribundo caía, Crowley bajó del coche, cogió el revólver del policía y disparó otra bala contra el cuerpo postrado. El mismo asesino que más tarde diría: «Bajo mi abrigo hay un corazón cansado, pero bondadoso, que no haría daño a nadie».


Crowley fue sentenciado a morir en la silla eléctrica. Cuando llegó al corredor de la muerte en Sing, no crean que dijo algo así como: «Esto me pasa por matar gente». No, en lugar de eso, afirmó: «Esto me pasa por defenderme».


La moraleja de la historia es la siguiente: Two Gun Crowley no se culpó por nada. ¿Es esa una actitud poco habitual entre los criminales? Si así lo cree, lea esto:


He pasado los mejores años de mi vida dando a la gente los placeres más triviales, ayudándoles a pasar un buen rato, y lo único que obtengo a cambio son insultos, la existencia de un hombre perseguido.


El que habla es Al Capone. Así es, el antiguo enemigo público número uno de Estados Unidos, el más siniestro jefe de la mafia que jamás haya asolado Chicago. Capone no se condena a sí mismo. En realidad, se considera como un benefactor público —un benefactor público incomprendido y poco reconocido—.


Y lo mismo pensaba Dutch Schultz antes de caer bajo las balas de otros gánsteres en Newark. Dutch Schultz, uno de los malhechores más célebres de Nueva York, afirmó en una entrevista en un periódico que era un benefactor público. Y realmente lo pensaba.


He mantenido una interesante correspondencia con el alcaide Lawes, de Sing, sobre este tema, y él sostiene que «muy pocos de los criminales que están en prisión se consideran a sí mismos malas personas. Son tan humanos como usted y como yo. Así que razonan, argumentan. Son capaces de explicarle por qué tuvieron que abrir una caja fuerte o ser rápidos con el dedo en el gatillo. La mayoría de ellos intentan justificar sus actos antisociales, incluso ante sí mismos, mediante una forma de razonamiento, falaz o lógica, y, en consecuencia, sostienen con firmeza que nunca deberían haber sido encarcelados».
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