Ce livre est dédié à une personne
qui n’a pas besoin de le lire,
mon cher ami Homer Croy.
AVERTISSEMENT
Le titre a pu vous paraître choquant… Comment se faire des amis constitue cependant la référence des relations humaines de qualité, nécessairement sincères et généreuses.
Le bien-fondé et l’approche pratique de ce livre le placent parmi les dix best-sellers mondiaux en non-fiction de tous les temps.
Les principes de relations humaines proposés ici restent novateurs et sont universellement utiles. Aussi Dale Carnegie est-il considéré comme le « Père des Relations humaines ». Ses méthodes, de plus en plus suivies en Europe et à travers le monde, s’avèrent merveilleusement d’actualité.
Certains exemples du livre sont loin d’être récents, mais leur saveur et l’enthousiasme de l’auteur mettent bien en valeur des moyens applicables tous les jours, dans la vie professionnelle, familiale et sociale.
Plus de 150 000 personnes vivent chaque année l’Entraînement Dale Carnegie ® à la Communication et au Leadership : ils progressent ainsi dans la confiance en soi, la parole en public et les relations humaines.

Gérard WEYNE

HUIT POINTS SUR LESQUELS CE LIVRE VOUS AIDERA À PROGRESSER
1. Éveiller en vous de nouvelles pensées, de nouvelles perspectives. Bousculer la routine.
2. Vous attirer facilement et rapidement des amis.
3. Vous faire apprécier davantage.
4. Rallier les autres à votre point de vue.
5. Développer votre influence, votre ascendant, votre capacité à faire agir.
6. Faire face aux critiques, régler les conflits, garder l’harmonie dans vos contacts avec les autres.
7. Développer vos talents d’expression et de communication.
8. Susciter l’enthousiasme parmi vos collaborateurs.
Traduit en trente-sept langues, ce livre a aidé plus de quarante millions de lecteurs à atteindre ces objectifs.


PRÉFACE
Je suis la fille de Dale Carnegie, et à ce titre je suis particulièrement ravie de vous présenter cette nouvelle édition de Comment se faire des amis. Voilà l’occasion que nous attendions depuis longtemps de lui donner une nouvelle fraîcheur tout en gardant la langue et le contenu d’origine. La première parution date de 1936, mais les informations que vous allez trouver dans ce livre ne sont pas obsolètes et conservent toute leur pertinence. Ce texte a marqué des générations entières de lecteurs et continue encore aujourd’hui d’en toucher. Le titre même est entré dans le langage courant : on le cite, on le paraphrase, on le retrouve dans tout type de littérature – des romans aux caricatures politiques.
Cela peut paraître surprenant aujourd’hui mais, au moment de sa publication, personne n’aurait pu se douter de l’incroyable accueil que ce livre allait recevoir. Surtout pas mon père. Ma mère, Dorothy Carnegie, l’a très bien expliqué en 1981 (date de la seule édition où le texte a été modifié) :
Lors de la parution de Comment se faire des amis en 1936, le premier tirage était de cinq mille exemplaires. Ni Dale Carnegie ni sa maison d’édition, Simon & Schuster, n’avaient prévu que les ventes iraient au-delà. À leur grand étonnement, le livre a rencontré un succès instantané et les réimpressions se sont succédé pour répondre à la demande grandissante.
Comment se faire des amis est devenu l’un des plus grands best-sellers internationaux de tous les temps et est entré dans l’histoire de l’édition. Il a touché une corde sensible, il a répondu à un besoin qu’on ne peut pas simplement imputer à la Grande Dépression. Voir qu’il n’a cessé de se vendre jusqu’à aujourd’hui le confirme. Il a été traduit dans presque toutes les langues écrites. Chaque génération l’a redécouvert et y a trouvé une pertinence.

Ma mère a écrit cela il y a plus de quarante ans et c’est encore vrai aujourd’hui.
Comment se faire des amis, vendu à trente millions d’exemplaires dans le monde, n’est pas seulement un modèle dans son genre. Il l’a plus ou moins inventé : c’était le premier dans son domaine. En 1936, il n’y avait pas d’étagères entières dédiées au développement personnel, comme on peut en trouver aujourd’hui. À l’époque, quand on parlait de développement, ou d’amélioration personnelle (self-improvement, en anglais), cela voulait dire qu’on cherchait à travailler ses bonnes manières ou ses connaissances en art et en littérature. On n’apprenait pas à se faire des amis avec un livre. Soit vous étiez apprécié et vous aviez du succès, soit vous n’en aviez pas.
Dale Carnegie a tout fait pour changer cela. Il savait que les relations humaines pouvaient s’enseigner. Il a donné des cours dans des formations pour adultes pendant des années. Le plus populaire s’appelait l’Entraînement Carnegie. C’était un cours de prise de parole en public, mais il traitait de bien davantage. Dale Carnegie était convaincu qu’apprendre à parler devant une assemblée pouvait donner aux gens l’assurance qui leur manquait pour porter leurs idées et que c’était la première étape pour les aider à devenir les personnes qu’ils souhaitaient être. Mon père trouvait ce travail à la fois compliqué et gratifiant. Ses cours marchaient bien et l’occupaient suffisamment, si bien que l’idée ne lui est jamais venue de rassembler ses leçons dans un livre. Jusqu’à ce que Leon Shimkin vienne le voir.
En 1934, Shimkin, éditeur brillant et prometteur chez Simon & Schuster, a assisté à une conférence de mon père et a été suffisamment intrigué pour s’inscrire à un Entraînement Carnegie. Il a été si impressionné par ce qu’il a vu et entendu pendant les premières sessions qu’il a pressé mon père d’écrire un livre.
Au début, mon père était peu enclin à se lancer dans un projet de cette envergure, qui lui laisserait moins de temps pour ses cours. Mais Shimkin a persévéré. Il sentait qu’il y avait un marché pour « l’art des relations humaines ». Il a persuadé mon père d’esquisser une trame à partir d’enregistrements de ses cours. En travaillant sur cette ébauche, mon père a commencé à saisir le potentiel de ce projet et à s’y investir.
Il disait : « Je n’ai pas vraiment écrit Comment se faire des amis. Je l’ai assemblé. Je n’ai fait que transcrire sur le papier les cours que je donnais aux gens pour leur donner confiance dans leur vie professionnelle et personnelle et les conseils utiles qu’ils me donnaient. » Il ne pouvait pas se douter à ce moment que le texte trouverait un public bien plus élargi que ses cours.
On était au milieu des années 1930 et les effets de la Grande Dépression commençaient à s’atténuer. En Europe, la guerre menaçait, mais aux États-Unis l’avenir s’éclaircissait et les gens commençaient à relever l’économie, à reconstruire leur vie. Après les privations endurées pendant la décennie qui venait de s’écouler, le climat était maintenant celui d’un optimisme prudent. Les gens voyaient poindre un avenir meilleur à l’horizon ; il devenait possible pour eux de réaliser leur potentiel. C’était le moment parfait pour un livre comme Comment se faire des amis.
Quand celui-ci est arrivé en librairie, il a vraiment touché quelque chose chez les gens. L’effet a été immédiat : en trois mois, un quart de million d’exemplaires se sont arrachés. Encore aujourd’hui, les ventes vont bon train, ce qui montre que le désir de lien et le besoin de se développer font partie du psychisme humain.
Ce qui nous amène en toute logique à cette question : pourquoi modifier un classique qui a déjà prouvé sa valeur intemporelle et qui continue d’exercer un attrait universel ? Pourquoi risquer d’abîmer la recette du succès ?
Encore une fois, ma mère l’avait déjà bien dit en 1981 :
Pour répondre à ça, il faut savoir que, de son vivant, mon mari révisait inlassablement son propre travail. Il ajustait et améliorait constamment ses cours pour les adapter aux besoins changeants d’un public qui ne cessait de croître. S’il avait vécu plus longtemps, il aurait lui-même mis à jour Comment se faire des amis pour suivre les changements culturels qui ont eu lieu dans le monde depuis sa première publication.

Dans cette nouvelle édition, nous avons prolongé la tradition de mon père et souhaité que son œuvre reste assez actuelle pour parler à la prochaine génération de lecteurs sans s’écarter de la puissante authenticité de l’original. Mon père écrivait comme il parlait, d’une manière vive et exubérante qui découlait de ses racines rurales (il était originaire du Midwest), et nous ne voulions pas changer ça. Nous avons gardé le style Carnegie, jovial, impétueux (il y a même encore du jargon des années 1930) – une voix qui encourage les lecteurs à mettre en œuvre des changements parfois radicaux dans leur relation à leurs familles, leurs collègues, leur communauté.
Nous n’avons pas « changé » Comment se faire des amis. Nous l’avons seulement retouché, car nous ne voulions ni réécrire un classique ni réduire la magie des mots de mon père.
Nous avons éliminé certaines références à des personnes ou à des événements que des lecteurs aujourd’hui ne connaîtraient pas ou dont nous avions l’impression qu’ils étaient trop déconnectés de la réalité du monde actuel (y compris du contenu qui avait été ajouté plus tard, lors de l’édition de 1981). Nous voulions revenir le plus près possible de l’original tout en le rendant propre à être lu demain, alors nous sommes repartis de zéro et avons travaillé à partir de l’édition première de 1936 – la source non diluée.
Dire que Comment se faire des amis est intemporel est encore insuffisant pour décrire son impact. Même ceux qui n’ont jamais lu le livre connaissent certaines des idées qu’il développe. Les principes de mon père étaient complètement en accord avec les besoins et les envies de tout le monde. Ils ont tout de suite été adoptés par les business leaders de l’époque et sont présentés aujourd’hui comme des stratégies « de pointe » par les ressources humaines et les programmes de direction d’entreprise. Les professionnels autant que M. et Mme Tout-le-Monde les ont empruntés, les ont reformulés et présentés autrement, offrant la promesse d’augmenter votre confiance en vous, de développer vos compétences managériales et d’améliorer votre vie sociale.
Mon père n’a pas inventé les concepts sur lesquels il a écrit, mais il a été un précurseur dans sa manière de les présenter. De nombreux essais à succès se sont inspirés du contenu de Comment se faire des amis, de nombreux gourous actuels du développement personnel doivent leur argumentaire et leur réussite aux bases posées par ce livre il y a près de quatre-vingt-dix ans. Le thème dominant et point pivot de ce livre, c’est d’apprendre à voir les choses du point de vue de l’autre.
Nous vivons dans une époque de tensions politiques et de bouleversements sociaux, rendant plus important que jamais de travailler nos relations humaines. Les pages qui suivent vous montreront comment avoir une conversation cordiale même en cas de désaccord, vous expliqueront pourquoi certains ne voudront jamais « entendre raison » et vous aideront à combler les fossés creusés entre vous et vos proches – si profonds soient-ils. La tâche n’est pas facile, mais elle est d’une importance vitale. Ce que vous trouverez dans ces pages, c’est une aide précieuse. De celles qui peuvent changer la vie.
De tels défis n’étaient pas faciles pour mon père. Il était le premier à reconnaître que, contrairement à ce que les gens imaginaient, il n’était pas un modèle en termes de relations humaines. Comme tout le monde, il avait du mal à mettre ses leçons en application. Il conservait une liste intitulée « TCS » – « Trucs complètement stupides que j’ai faits » – pour garder en mémoire ses maladresses. Par exemple : « On m’a présenté deux femmes aujourd’hui. Immédiatement oublié le nom de l’une d’elles. » Ou, lorsqu’il s’est montré impatient avec un secrétaire : « Moi qui reçois de l’argent des gens pour leur expliquer comment gérer la nature humaine, j’ai été aussi grossier et incapable qu’un homme de Cro-Magnon ! » Ou encore : « Perdu vingt minutes à détester Tom G. alors que j’étais censé écrire un livre sur la discipline de soi. »
Nous avons une magnifique anecdote dans la famille : un ami de ma mère, venu lui rendre visite, était arrivé juste après une dispute entre mes parents. Mon père était encore en train d’aller et venir en fulminant. Quand l’invité l’a fait remarquer, ma mère a désigné son mari du menton en disant : « Voici l’homme qui a écrit le livre. » Comme l’a souvent dit mon père, il a écrit Comment se faire des amis autant pour lui que pour les autres.
Cette révision a été pour moi un travail plein d’amour. Je n’avais que quatre ans en 1955, quand mon père est décédé, mais je me souviens bien de lui. Il était chaleureux, riait souvent, aimait les gens et avait toujours du temps pour moi. Il ressemblait tout à fait à la voix qui se fait entendre dans ce livre.
Dans mon travail sur ce projet, j’ai eu la chance de bénéficier de l’aide inestimable de l’écrivain Andrew Postman. Nous avons examiné et analysé ensemble à plusieurs reprises chaque ligne de Comment se faire des amis en éliminant tout contenu hétérogène et en discutant scrupuleusement de la moindre modification qu’on apportait, même la plus infime. Je remercie également pour sa contribution Stuart Roberts, notre éditeur chez Simon & Schuster, dont le soutien a été sans faille, et Joe Hart et Christine Buscarino de chez Dale Carnegie Training, pour avoir été de véritables caisses de résonance durant toute la durée du projet. Je crois que mon père aurait été très content du résultat. J’espère que vous le serez aussi, que vous trouverez utile la sagesse comprise dans ces pages et apprécierez le cheminement qui y mène.

Donna Dale Carnegie

POURQUOI ET COMMENT
J’AI ÉCRIT CE LIVRE
Aux États-Unis, au cours des trente-cinq dernières années, les éditeurs ont imprimé plus de deux cent mille ouvrages. La plupart étaient mortellement ennuyeux et beaucoup n’étaient pas rentables. Le directeur d’une des plus importantes maisons d’édition au monde m’a confié récemment que, malgré son expérience, elle était déficitaire sur les sept huitièmes de ses publications.
Dans ces conditions, comment ai-je pu avoir l’audace d’écrire encore un livre ? Et comment puis-je espérer que vous vous donnerez la peine de le lire ? Je vais m’efforcer de répondre à ces deux questions.
Depuis 1912, je dirige à New York des séminaires destinés à compléter la formation pratique des industriels, fonctionnaires, membres de professions libérales, directeurs, ingénieurs et cadres d’entreprise… Au début, je me bornais à enseigner l’éloquence, ou plutôt l’art de s’exprimer avec plus de clarté, plus de puissance, plus d’aisance, aussi bien dans les entretiens ou réunions que dans les discours en public.
Cependant, à mesure que les saisons passaient, je comprenais que, si les participants à mes stages avaient grand besoin de connaître les lois de la parole en public, il leur manquait une science infiniment plus précieuse : cette « psychologie pratique », cet art de rendre agréables, harmonieux et constructifs leurs rapports professionnels ou personnels avec leurs semblables.
D’ailleurs, j’avais moi-même grand besoin de l’apprendre. Quand je repense à ces années, je suis effaré de constater à quel point je manquais souvent de finesse et de tact. Si seulement quelqu’un m’avait alors mis entre les mains un ouvrage comme celui-ci !…
En effet, le pouvoir d’influencer ses semblables est indispensable à tout homme qui vit en société, quelle que soit sa profession. Le comptable, l’architecte, le médecin ou l’ingénieur ne sauraient pas plus s’en passer que le vendeur, le cadre ou le directeur. Les études et les recherches, effectuées il y a quelques années à la demande de la Fondation Carnegie, ont révélé un fait extrêmement important : même dans les professions scientifiques comme celle d’ingénieur, la réussite est due pour 15 % environ aux connaissances techniques et pour 85 % à la personnalité, à l’habileté dans les rapports humains, à la faculté de susciter l’enthousiasme chez les autres.
Pendant de longues années, j’ai dirigé des cours pour l’Association des ingénieurs, à New York et à Philadelphie. Mille cinq cents ingénieurs environ se sont adressés à moi. Pourquoi ? Parce qu’ils ont compris, après des années d’expérience et d’observation, que les belles situations ne sont pas nécessairement confiées à ceux qui connaissent le mieux leur spécialité. Les hommes n’ayant que leur science technique abondent sur le marché. Mais celui qui possède la connaissance de son métier, plus le pouvoir d’influencer ses collaborateurs s’élève vers le succès.
Au temps de son activité la plus féconde, John D. Rockefeller confia à un ami : « Ceux qui savent influencer les hommes possèdent une qualité que je suis disposé à rétribuer davantage que n’importe quelle valeur sous le soleil. »
Vous seriez tentés de penser que tous les collèges s’efforcent de développer par leur enseignement la faculté la plus précieuse qui soit au monde ? Eh bien ! s’il se trouve un cours pratique et sensé de ce genre dans une seule université, il a, jusqu’à ce jour, échappé à mes investigations.
L’université de Chicago et l’association YMCA ont réalisé une enquête dans tout le pays pour déterminer en quoi les adultes désirent réellement progresser.
Cette enquête a duré deux ans et s’est terminée dans le Connecticut, à Meriden. Chaque habitant de cette ville fut prié de répondre à une liste de cinquante-six questions : « Quelle est votre profession ?… votre formation ?… Comment occupez-vous vos loisirs ?… Quels sont vos revenus ?… Vos distractions favorites ?… Vos ambitions ?… Vos soucis ?… Quels sont les sujets dont l’étude vous passionne le plus ?… » Et ainsi de suite. L’enquête révéla que la santé est la préoccupation dominante des hommes. Ce qui, ensuite, les intéresse le plus, ce sont leurs rapports avec les autres : la manière de les comprendre et de s’entendre avec eux, de gagner leur sympathie, de les influencer.
Le comité chargé de l’enquête décida d’instituer
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