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Introducción a la serie


			Recuerda que la felicidad no depende de quién eres ni de lo que tienes; depende únicamente de lo que piensas. Así que empieza cada día pensando en todas las cosas por las que tienes que estar agradecido. Tu futuro dependerá en gran medida de los pensamientos que tengas hoy. Así que piensa en confianza, amor y éxito.

			Dale Carnegie fue un pionero de lo que hoy se conoce como el movimiento del potencial humano. Sus enseñanzas y escritos han ayudado a personas de todo el mundo a convertirse en personas seguras de sí mismas, agradables e influyentes.

			En 1912, Carnegie ofreció su primer curso de oratoria en una YMCA de Nueva York. Como en la mayoría de los cursos de oratoria que se impartían en aquella época, Carnegie comenzó la clase con una disertación teórica, pero enseguida se dio cuenta de que los miembros de la clase parecían aburridos e inquietos. Había que hacer algo.

			Dale interrumpió su clase y, con toda tranquilidad, señaló a un hombre de la última fila y le pidió que se levantara y diera una charla improvisada sobre sus antecedentes. Cuando el alumno terminó, pidió a otro que hablara de sí mismo, y así sucesivamente hasta que todos en la clase habían dado una breve charla. Con el aliento de sus compañeros y la orientación de Carnegie, cada uno de ellos superó su miedo y dio charlas satisfactorias. «Sin saber lo que estaba haciendo», declaró Carnegie más tarde, «di con el mejor método para vencer el miedo».

			Su curso se hizo tan popular que le pidieron que lo impartiera en otras ciudades. Con el paso de los años, fue mejorando el contenido del curso. Se dio cuenta de que los alumnos estaban más interesados en aumentar la confianza en sí mismos, mejorar sus relaciones interpersonales, tener éxito en sus carreras y superar el miedo y las preocupaciones. Esto hizo que el énfasis del curso pasara de la oratoria a tratar estos temas. Las conversaciones se convirtieron en el medio para alcanzar un fin en lugar del fin en sí mismo.

			Además de lo que aprendía de sus alumnos, Carnegie realizó una amplia investigación sobre el enfoque de vida de los hombres y mujeres de éxito. Lo incorporó a sus clases. Esto le llevó a escribir su libro más famoso: Cómo ganar amigos e influir sobre las personas.

			Este libro se convirtió en un best seller instantáneo y, desde su publicación en 1936 (y su edición revisada en 1981), se han vendido más de veinte millones de ejemplares. Se ha traducido a treinta y seis idiomas. En 2002, Cómo ganar amigos e influir sobre las personas fue nombrado Libro de Negocios número uno del siglo xx. En 2008, la revista Fortune lo incluyó entre los siete libros que todo líder debería tener en su estantería.

			Su libro Cómo dejar de preocuparse y empezar a vivir, escrito en 1948, también ha vendido millones de ejemplares y se ha traducido a veintisiete idiomas.

			A lo largo de los años, Dale Carnegie y sus sucesores en la empresa que fundó, Dale Carnegie & Associates, Inc., crearon e impartieron cursos y seminarios, a los que asistieron millones de hombres y mujeres en más de setenta países, y han influido en la vida de hombres y mujeres de todos los niveles de la sociedad: desde trabajadores de fábricas y oficinas, hasta propietarios y gerentes de empresas, pasando por líderes gubernamentales. Entre los graduados de estos programas se encuentran directores generales de grandes corporaciones, propietarios y gerentes de empresas de todos los tamaños y de todas las actividades comerciales e industriales, líderes legislativos y ejecutivos de gobiernos, e innumerables individuos cuyas vidas se han visto enriquecidas por la experiencia.

			Dale Carnegie murió el 1 de noviembre de 1955. Una necrológica publicada en un periódico de Washington resumía su contribución a la sociedad: «Dale Carnegie no resolvió ninguno de los profundos misterios del universo. Pero, quizá más que nadie de su generación, ayudó a los seres humanos a aprender a llevarse bien entre ellos, lo que a veces parece ser la mayor necesidad de todas».

			Esta serie de libros se ha escrito para familiarizar a los lectores con las enseñanzas de Dale Carnegie. Se basan en los escritos de Dale Carnegie y en la materia presentada en los diversos cursos ofrecidos por Dale Carnegie & Associates, Inc. Para que estos principios sean más significativos y aplicables al lector del siglo xxi, este material se ha ampliado con ejemplos e ilustraciones de la actualidad.

			Este es el primer libro de la serie. Los otros libros son:

			
					Voz para el éxito - Cómo pensar, actuar y hablar para triunfar

					Una vida enriquecida

					Superar la preocupación y el estrés

					Cómo ser un líder eficaz y tomar decisiones

			

			Arthur R. Pell, doctor en Filosofía, editor

		

	
		
			
Sobre el editor

			Este libro fue compilado y editado por el Dr. Arthur R. Pell, que fue consultor de Dale Carnegie & Associates durante veintidós años y fue elegido por la empresa para editar y actualizar Cómo ganar amigos e influir sobre las personas, de Dale Carnegie. También fue autor de Enrich Your Life, the Dale Carnegie Way y escribió y editó The Human Side, un artículo mensual de Dale Carnegie que se publicó en ciento cincuenta revistas comerciales y profesionales.

			Es autor de más de cincuenta libros y cientos de artículos sobre gestión, relaciones humanas y superación personal. Además de sus propios escritos, el Dr. Pell ha editado y actualizado clásicos en el campo del potencial humano como Piense y hágase rico, de Napoleon Hill; El poder de tu mente subconsciente, de Joseph Murphy; Como un hombre piensa, así es su vida, de James Allen; El sentido común, de Yoritomo Tashi, y obras de Orison Swett Marden, Julia Seton y Wallace D. Wattles.

		

	
		
			Prefacio

			Algunas personas son magnéticas: tan alegres, brillantes, animadas y atractivas que nunca tienen que forzar o incluso solicitar la entrada en ningún sitio. La puerta se abre de par en par y se les invita a entrar. Su sola presencia ejerce una sutil influencia tranquilizadora y agradable. Saben persuadir casi sin pronunciar palabra. Son populares en sus grupos sociales y comunitarios y avanzan rápidamente en sus trabajos y carreras.

			Hay un encanto en una personalidad agraciada del que es muy difícil escapar. Es difícil desairar a la persona que lo posee. Hay algo en esa persona que te atrae hacia ella y, por muy ocupado o preocupado que estés, o por mucho que te disguste que te interrumpan, de alguna manera quieres interactuar con esas personas magnéticas.

			Es esta cualidad indescriptible, que algunos líderes como Ronald Reagan, Barack Obama y el emperador Akihito de Japón poseían de forma notable.

			¿No te gustaría ser una de esas personas magnéticas? Pues puedes serlo. El magnetismo personal no es necesariamente innato; cualquiera que desee desarrollar una personalidad cálida, extrovertida y acogedora puede hacerlo si domina ciertas técnicas.

			Hay personas que son magnéticas por naturaleza, pero, cuando analizas su carácter, descubres que poseen ciertas cualidades que todos admiramos instintivamente, cualidades que atraen a todo ser humano, como la generosidad, la magnanimidad, la cordialidad, la simpatía, la amabilidad y el optimismo. No, no tienes que nacer con las características que te convierten en una persona magnética.

			Estos rasgos se adquieren fácilmente si te tomas el tiempo y el esfuerzo necesarios para desarrollarlos. Dale Carnegie y sus sucesores en Dale Carnegie & Associates, Inc. tienen más de noventa años de experiencia ayudando a hombres y mujeres de todas las edades, nacionalidades y niveles de educación a adquirir estos rasgos y ganar y conservar más amigos, avanzar en sus carreras y vivir vidas enriquecidas. Este libro se basa en sus enseñanzas. Entre las habilidades que aprenderás en este libro se encuentran:

			
					Cómo convertirte en una persona carismática.

					Cómo hacer nuevos amigos y conservar los antiguos.

					Cómo influir en las personas con las que te relacionas creando un entorno de cooperación, colaboración y compañerismo.

					Cómo generar confianza.

					Cómo evaluar y comprender la personalidad de los demás para relacionarse con ellos de forma más eficaz.

					Cómo vender tus ideas, conceptos y sugerencias en el trabajo, en tu trato con familiares y amigos, y con todas las demás personas con las que te relacionas.

					Cómo actuar y reaccionar ante personas difíciles.

					Cómo discrepar sin ser desagradable.

					Cómo entender y dominar tus emociones y comprender las de los demás.

			

			Nuestra personalidad va más allá de nuestro cuerpo. No depende de si somos feos o guapos, educados o incultos. En este libro, aprenderás a perfeccionar la capacidad que todos llevamos dentro de desarrollar esa sutil y misteriosa atmósfera de personalidad que atrae a la gente hacia nosotros y a superar aquellas tendencias que probablemente la alejen.

			Emerson dice: «Lo que eres habla tan fuerte que no puedo oír lo que dices». No podemos ocultar lo que somos ni cómo nos sentimos, porque irradiamos nuestra atmósfera, nuestra personalidad; y esta es fría o cálida, atractiva o repelente, según nuestros rasgos y cualidades dominantes.

			Las cualidades que atraen son extrovertidas y boyantes; las cualidades que repelen son introvertidas; es decir, las personas que no tienen magnetismo son egocéntricas, piensan demasiado en sí mismas; no dan lo suficiente; siempre están detrás de algo, absorbiendo, recibiendo algún beneficio, tratando de obtener alguna ventaja para sí mismas. Carecen de compasión, cordialidad y buen compañerismo; son personas que «casan mal» con otras.

			Los hombres y las mujeres somos imanes humanos. Del mismo modo que un imán de acero que se arrastra por un montón de basura solo saca lo que tiene afinidad con él, también nosotros atraemos y establecemos relaciones constantemente con las cosas y personas que responden a nuestros pensamientos e ideales.

			Nuestro entorno, nuestros colegas, nuestro estado general son el resultado de nuestra atracción mental. Estas cosas han llegado a nosotros en el plano físico porque nos hemos concentrado en ellas y nos hemos relacionado con ellas mentalmente; son nuestras afinidades y permanecerán con nosotros mientras la afinidad por ellas siga existiendo en nuestra mente.

			Sea cual sea tu negocio, tu reputación y tu éxito dependerán en gran medida de la calidad de la impresión que causes en los demás. Por lo tanto, desarrollar una personalidad magnética y enérgica lo es todo.

			Esto no es difícil. Todo el mundo puede cultivar la capacidad de agradar y la fuerza de carácter para convertirse en una verdadera fuerza en el mundo. Conociendo las cualidades y características que distinguen las cualidades magnéticas de las no magnéticas, es comparativamente fácil cultivar las unas y eliminar las otras. Puedes cultivar las cualidades mentales generosas, magnánimas, alegres, serviciales y suprimir sus opuestas. En la medida en que lo consigas, te encontrarás más interesado en los demás y ellos, a su vez, en ti. Te sentirás más bienvenido dondequiera que vayas y más buscado. En otras palabras, si cultivas las cualidades que tanto admiras en los demás, las mismas cualidades que te atraen, te volverás atractivo para los demás. A medida que te impregnes de estas cualidades, te caracterizarán y adquirirás una personalidad magnética y atractiva.

			Para ser magnético, hay que enfrentarse a la vida de forma correcta. El pesimismo, el egoísmo, el mal humor, la falta de simpatía y entusiasmo, todo ello tiende a destruir el magnetismo personal. Una persona esperanzada, optimista, alegre, sensata y de gran corazón es la que irradia el tipo de magnetismo personal que todos admiramos, el que llama la atención, el que atrae y retiene a todo tipo de personas.

			Sobre todo, si quieres tener una personalidad magnética y atractiva, cultiva el hábito de ser cordial, de encontrarte con la gente con un saludo cálido y sincero, con el corazón abierto; hará maravillas por ti. Descubrirás que la rigidez, la timidez y la indiferencia, la fría falta de interés por todo el mundo, que ahora tanto te molestan, desaparecerán. La gente verá que realmente te interesas por ellos, que realmente quieres conocerlos, complacerlos e interesarlos. La práctica de la cordialidad revolucionará tu poder social. Desarrollarás cualidades atractivas que nunca soñaste poseer. Para ser popular, debes cultivar la cordialidad. Debes abrir de par en par la puerta de tu corazón y no, como hacen muchos, dejarla ligeramente entreabierta, como diciendo a la gente que conoces: «Puedes asomarte un poco, pero no puedes entrar hasta que sepa si serás una amistad aconsejable».

			No tengas miedo de abrir tu corazón; abre la puerta de par en par. Deshazte de toda reserva; no conozcas a una persona como si temieras equivocarte. Acércate a él o ella con la seguridad de que puedes hacer y vas a hacer un amigo y a establecer una relación agradable y gratificante.

			Al leer este libro has dado el primer paso en tu búsqueda de este magnetismo. Para sacar el máximo partido de este libro, primero léelo entero para asimilar el concepto general de convertirte en una persona magnética. A continuación, relee cada capítulo y empieza a aplicar las pautas para lograr cada una de las áreas tratadas. Esto te pondrá en el camino que ha llevado al éxito, la felicidad y el enriquecimiento a millones de hombres y mujeres que han estudiado y puesto en práctica las enseñanzas de Dale Carnegie.

		

	
		
			
1 
Sí, tienes carisma


			Cuando Robert conoció a Lisa, su nueva jefa, quedó impresionado por su agradable «personalidad».

			Hubo algo de lo que proyectaba que hizo que Robert confiara en ella, la admirara y se sintiera cómodo con ella. Pensó: «Esta mujer tiene carisma. Ojalá pudiera ser como ella».

			Podemos pensar que las personas como Lisa nacieron así. Algunas facetas de nuestra personalidad son innatas —nuestro aspecto físico, la inteligencia básica y algunos talentos—, pero cada uno de nosotros tiene la capacidad de sacar el máximo partido de estos rasgos y desarrollarlos hasta convertirlos en ese tipo de «personalidad» que los demás admirarán.

			No es fácil convertirse en una persona carismática, pero empieza con un fuerte deseo y compromiso de desarrollar tus rasgos innatos.

			Los rasgos de personalidad pueden adquirirse

			Hay algo en la personalidad de uno que se le escapa al fotógrafo, que el pintor no puede reproducir, que el escultor no puede cincelar. Ese algo sutil que todo el mundo siente, pero que nadie puede describir, que ningún biógrafo ha plasmado jamás en un libro, tiene mucho que ver con el éxito de uno en la vida.

			Ciertas personalidades son más grandes que la mera belleza física y más poderosas que el aprendizaje.

			El carisma, ese encanto especial que desprenden algunas personas, puede influir en los caracteres más fuertes y, a veces, incluso controlar el destino de las naciones.

			Las personas que poseen este poder magnético nos influyen inconscientemente. En cuanto estamos en su presencia, tenemos una sensación de agrandamiento. Desbloquean en nosotros posibilidades que antes ni concebíamos. Nuestro horizonte se ensancha; sentimos que una nueva fuerza agita todo nuestro ser; experimentamos una sensación de alivio, como si nos hubiéramos quitado un gran peso de encima.

			¿No sería estupendo que la gente reaccionara así ante ti?

			Gran parte del encanto de una personalidad magnética proviene de unos modales finos y cultivados. El tacto también es un elemento muy importante. Hay que saber exactamente qué hacer y ser capaz de hacerlo en el momento adecuado. El buen juicio y el sentido común son indispensables para quienes intentan adquirir este poder mágico. El buen gusto es también uno de los elementos del carisma.

			Los rasgos de personalidad pueden adquirirse. No todas las personas son iguales.

			Debemos reconocer que no todos tenemos la misma inteligencia, la misma fuerza física o los mismos niveles de energía, pero, con esfuerzo, podemos llegar a ser carismáticos. Puedes elegir y trabajar para desarrollar los rasgos de personalidad que deseas adquirir. La clave es la aplicación.

			Christopher L. era brillante, dedicado y muy trabajador, pero vergonzoso. Cuando le rechazaron para un ascenso, se acercó tímidamente al director de Recursos Humanos y le preguntó por qué. El director de Recursos Humanos le dijo: «Chris, eres un buen trabajador, pero no reúnes las características esenciales para triunfar como supervisor. Si quieres progresar en tu carrera, no solo debes dominar tu trabajo, sino que debes ser capaz de tratar fácilmente con subordinados, colegas y jefes. Si te lo propones, puedes adquirir estos rasgos». Por sugerencia suya, Chris se matriculó al curso Dale Carnegie y aplicó los principios aprendidos. Superó su timidez y empezó a hacer sugerencias, a hablar en las reuniones y a entablar amistad con los compañeros de trabajo a los que antes había ignorado. Cuando surgió la siguiente oportunidad, Chris fue el primer candidato elegido.

			Sé alegre y optimista

			Las personas carismáticas son personas brillantes, alegres, optimistas, que van por la vida buscando lo bueno y lo bello, en lugar de lo feo; lo noble en lugar de lo innoble; lo brillante y alegre en lugar de lo lúgubre y sombrío; lo esperanzador en lugar de lo desesperado, ver el lado bueno en lugar del lado oscuro. Mirar siempre hacia la luz del sol es tan fácil como mirar siempre hacia las sombras, y marca la diferencia de manera absoluta en tu carácter entre el contento y el descontento, entre la felicidad y la miseria, entre la prosperidad y la adversidad, entre el éxito y el fracaso.

			Helen Keller, la mujer ciega y sorda que tenía motivos para lamentarse de su suerte y ser pesimista, dijo: «El optimismo es la fe que conduce al logro; nada puede hacerse sin esperanza».

			Los hombres y las mujeres que más han triunfado en la vida han sido siempre alegres y optimistas, se han ocupado de sus asuntos con una sonrisa en la cara y se han tomado con calma los cambios y las oportunidades de esta vida mortal, afrontando por igual lo duro y lo fácil.

			A menudo puedes hacer que tu situación sea más fácil, aumentar tu salario, conseguir ascensos, cerrar más ventas y ser un directivo o profesional más eficaz si te muestras siempre alegre y brillante y, al mismo tiempo, pasas un rato agradable y feliz.

			
¿Te gusta relacionarte con gente malhumorada, deprimida e infeliz, o prefieres hacerlo con gente feliz y radiante? Tus sentimientos y actitudes son tan contagiosos como el sarampión. Así que deberías irradiar aquello que quieres que tengan los demás.


			Dale Carnegie

			Sonríe

			La sonrisa es un signo de simpatía. Es el equivalente humano de un perro moviendo el rabo. Por supuesto, no se puede sonreír todo el tiempo. Una sonrisa no es algo que uno se pone mecánicamente como se pone un sombrero. Una sonrisa de verdad no es más que la expresión exterior de una condición interior. Es muy posible ser amable y encantar de alguna manera sin sonreír realmente. Hay situaciones en las que una sonrisa es totalmente inapropiada y, desde luego, fuera de una institución para enfermos mentales nadie sonríe constantemente. La sonrisa debe salir del corazón. Se abre paso hacia el exterior y se manifiesta en tus ojos, tu voz y tus acciones. Actúa con alegría y te sentirás alegre. No se puede fingir una sonrisa. Una sonrisa falsa tiene ese aspecto: falso.

			Elaine B., auxiliar administrativa en un ayuntamiento de los suburbios de Filadelfia, relató cómo funcionó esto en su propio caso:

			Una mañana salí hacia mi trabajo, decidida a probar el poder del pensamiento positivo. Yo era una de esas personas malhumoradas que rara vez sonreían. Había leído que ser alegre podía cambiar mi vida a mejor. Así que sonreí mientras caminaba por la calle y me sorprendí al sentir que me alzaba. Mi porte se hizo más erguido, mi paso más ligero y tuve la sensación de estar por las nubes. Miré las caras de las mujeres con las que me cruzaba y vi en ellas tantos problemas y ansiedad, descontento, incluso malhumor, que mi corazón se compadeció de ellas, y deseé poder compartir con ellas un poquito de la luz del sol que sentía que me invadía.

			Al llegar a la oficina, saludé a la recepcionista con algún comentario pasajero que en absoluto podría haber hecho en otras condiciones; no soy ingeniosa por naturaleza. Inmediatamente nos colocó en un punto de partida más agradable para ese día. El supervisor municipal era un hombre muy ocupado y preocupado por sus asuntos. Se me acercó con el ceño fruncido e hizo algún comentario crítico sobre mi trabajo. De ordinario me habría sentido bastante dolida (soy demasiado sensible por naturaleza); pero este día había decidido que nada debía empañar su brillo, así que le contesté alegremente. Su ceño se despejó, y se estableció otro cimiento agradable; y así continué durante todo el día, sin permitir que ninguna nube estropeara su belleza para los demás o para mí.

			Después del trabajo fui a una reunión en mi iglesia y seguí el mismo rumbo. Nunca había sido popular entre mis compañeros de congregación, pero, donde antes había sentido distanciamiento y falta de simpatía, encontré simpatía y una cálida amistad. La gente te encuentra a mitad de camino si te tomas la molestia de ir hasta ahí. Decidí que a partir de ese momento iluminaría con mi luz el camino de todos los que conociera. La felicidad brotará como flores a tu alrededor y nunca te faltarán amigos ni compañía.

			Una sonrisa puede ayudar a seducir a un antagonista. Sharon M., una adolescente que trabaja como voluntaria en una residencia de ancianos de Connecticut, habla de una paciente anciana y terca que creaba considerables dificultades a las enfermeras. Se negaba a que la trataran y, a falta de utilizar dispositivos de contención con ella (algo a lo que se resistían), no podían mantenerla bajo control.

			Mientras estaba en una silla de ruedas con una bandeja acoplada, la paciente empezó a golpear la bandeja e intentó deslizarse por debajo de ella. Sin embargo, se quedó atascada en la silla y empezó a gritar a las enfermeras.

			En ese momento, Sharon tomó el mando. Sabía que a la paciente le gustaba que la llevaran de un lado a otro del pasillo, así que se acercó a la silla y, mirándola directamente a la cara, le dedicó una amplia sonrisa. La paciente se sobresaltó ante el repentino cambio de una atmósfera conflictiva a la amabilidad de una asistente. Se quedó callada y Sharon le habló suavemente y la hizo girar. Después dejó que Sharon le diera de comer y la atendiera con otras necesidades.

			Dale Carnegie ofrece algunas sugerencias sobre el arte de sonreír:

			En primer lugar, debes tener la actitud mental correcta hacia el mundo y su gente.

			Hasta que no la tengas, no tendrás mucho éxito. Pero incluso sonreír superficialmente te ayudará, porque creará felicidad en los demás y eso actuará como un bumerán para ti. Generar un sentimiento agradable en otro hará que tú te sientas más agradable y muy pronto estarás sonriendo de verdad.

			Además, cuando sonrías, estarás sofocando cualquier sentimiento desagradable o artificial que hayas podido experimentar en tu interior. Cuando sonríes a otro, le estás diciendo de forma sutil que te gusta, al menos hasta cierto punto. Él captará el significado y le gustarás más. Prueba el hábito de sonreír. No tiene nada que perder.

			Las acciones hablan más que las palabras, y una sonrisa dice: «Me gustas. Me haces feliz. Me alegro de verte».

			¿Una sonrisa poco sincera? No. Eso no engaña a nadie. Sabemos que es mecánica y nos molesta. Hablo de una sonrisa de verdad, una sonrisa reconfortante, una sonrisa que sale de dentro, el tipo de sonrisa que obtendrá un buen precio en el mercado.

			Dale Carnegie

			Las personas carismáticas son entusiastas

			Las personas carismáticas sienten entusiasmo por su vida, su trabajo, sus relaciones y sus objetivos. El entusiasmo proviene de lo más profundo de nuestro ser. La palabra «entusiasmo» viene de dos palabras griegas que significan el Dios interior. El entusiasmo no se puede fingir. Fingir entusiasmo con gestos artificiales, sonrisas falsas y comentarios exagerados se detecta fácilmente. Si crees que lo que haces merece la pena, tiene sentido, es emocionante y factible, se reflejará en tu comportamiento y tus acciones.

			Las personas que sienten entusiasmo por sí mismas y por sus acciones emprenden su trabajo con la seguridad del éxito. Los empleados que afrontan sus tareas con energía, determinación y entusiasmo dan confianza a su empleador de que lo que emprenden no solo se hará, sino que, además, estará bien hecho.

			Por muy sólida y perfecta que sea la construcción de una locomotora de vapor, o por muy potente que sea, a menos que el agua se caliente a doscientos doce grados, el tren no se moverá ni una pulgada. El agua tibia, incluso a un grado por debajo del punto de ebullición, no responderá. Por muy fino que sea nuestro cerebro o por muy buena que sea nuestra educación, sin el vapor del entusiasmo, que impulsa la máquina humana, nuestra vida será ineficaz.

			Dale Carnegie cuenta esta historia sobre los efectos del entusiasmo en las ventas:

			Una tarde de verano, estudié la capacidad de venta de dos comerciantes dedicados a la observación de las estrellas que habían instalado telescopios en la calle 42, frente a la biblioteca pública de Nueva York. Uno cobraba diez céntimos por mirar la Luna. El otro, que tenía un telescopio un poco más grande, cobraba veinticinco.

			El que cobraba un cuarto de dólar por mirada conseguía cuatro veces más clientes que el que solo cobraba diez céntimos. Sin duda, se obtenía una vista ligeramente mejor con el telescopio de veinticinco céntimos, pero la razón principal del éxito de este telescopio de precio más elevado era la personalidad del comerciante encargado de él. Esa persona irradiaba entusiasmo y hablaba de mirar la Luna con tanta emoción que uno, si fuera necesario, habría dejado pasar la cena para verla. El del telescopio de diez céntimos no decía nada y se limitaba a anotar los pedidos.

			El mundo siempre ha abierto paso al entusiasmo. Multiplica nuestro poder y eleva al máximo cualquier capacidad que tengamos.

			El entusiasmo es un gran captador de negocio. Es tan contagioso que, antes de que nos demos cuenta, estamos infectados por él, aunque tratemos de resistirnos. Si tu corazón está en tu trabajo, tu entusiasmo a menudo hará que un posible cliente se olvide de que estás intentando cerrar una venta.

			Hay algo en asumir el papel que deseamos representar e interpretarlo con entusiasmo. Si tienes la ambición de hacer grandes cosas, debes estar entusiasmado contigo mismo y asumir el papel que ello exige. 

			A menudo, el trabajo que haces puede no ser emocionante ni siquiera interesante. Puede ser monótono, aburrido y agotador. Busca algo en él que pueda entusiasmarte. Encuentra la manera de hacerlo mejor o más rápido. Fíjate objetivos cuantitativos o cualitativos que te obliguen a esforzarte por alcanzarlos. Si no lo encuentras en tu trabajo, busca otra actividad en tu comunidad, tu familia, tu iglesia o un grupo político o social y dedícate a ello.

			¿Estás aburrido de la vida? Entonces lánzate a un trabajo en el que creas de todo corazón, vive por él, muere por él, y encontrarás la felicidad que creías que nunca podría ser tuya.

			Dale Carnegie

			Hay algo en la atmósfera de las personas entusiastas, que creen que van a vencer, algo en su propia apariencia que gana la mitad de la batalla antes de que se dé el primer golpe. El entusiasmo impregna el ambiente y transmite a los demás la seguridad de que podemos hacer lo que intentamos. A medida que pasa el tiempo, nos vemos reforzados no solo por el poder de nuestro propio entusiasmo, sino también por el de todos los que nos conocen. Nuestros amigos y conocidos afirman y reafirman nuestra capacidad de éxito y hacen que cada triunfo sucesivo sea más fácil de conseguir que el anterior.

			Nuestra autoestima, confianza y capacidad aumentan en proporción directa al número de nuestros logros. La propia intensidad de nuestro entusiasmo al hacer lo que intentamos está definitivamente relacionada con el grado de nuestros logros.
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