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    PRÓLOGO


    por Joe Hart, director ejecutivo


    de Dale Carnegie y Asociados


     


     


    Al comienzo de mi carrera, leí Cómo ganar amigos e influir sobre las personas, y el impacto que me causó fue profundo. Lo más importante fue que me ayudó a darme cuenta de que podía lograr mejores resultados en mi interacción con los demás si aplicaba los principios poderosos y atemporales que Dale Carnegie proponía en su ya clásico libro.


    Durante veinticinco años desarrollé esas cualidades y vi crecer mis relaciones profesionales y personales. Aprendí a escuchar, a mirar a las personas a los ojos, a ser empático y a ofrecer una sonrisa amable. Luego, llegó el 2020 y el Covid-19 nos golpeó de lleno. De la noche a la mañana, todo cambió para mí y para los demás.


    Al no poder salir de nuestras casas, ir a los lugares de trabajo, o ni siquiera ver la sonrisa de nuestros colegas y amigos detrás de los tapabocas, las conexiones con los demás se resintieron. A eso había que sumarle los cambios en la dinámica social impulsados por un clima político hiperpolarizado, las imposiciones con respecto a los tapabocas y las vacunas y otros temas polémicos; nunca fue tan difícil saber qué decirle a alguien que acabábamos de conocer…o si debíamos estrecharle la mano o no.


    La buena noticia es que los principios básicos sobre cómo generar y nutrir las relaciones interpersonales no han cambiado, aunque aparentemente sean un poco diferentes y nos desinfectemos las manos más seguido. El foco continúa puesto en establecer conexiones, cooperar con el otro y entenderse. En síntesis, debemos adaptarnos a las curvas y contracurvas a las que el mundo nos somete.


    Los seres humanos no estamos configurados para funcionar por nuestra cuenta. Vivir como ermitaños en una granja autosustentable sin nadie alrededor no es lo que la mayoría de nosotros elegiría. Somos seres sociales que establecemos relaciones mutuamente beneficiosas para sobrevivir, progresar y disfrutar de la vida.


    Piensa en la persona más cercana a ti. Tu pareja, un familiar, un amigo de muchos años o un mentor. Ahora piensa qué habría ocurrido si no hubiera sido parte de tu vida. La idea que se nos viene a la mente no resulta feliz para casi nadie. Afortunadamente, esas personas están para ayudarte, y tú, para ayudarlos a ellos. Por ese motivo, tu vida es más rica y plena. Y la de ellos también.


    El objetivo de este libro es ayudarte a mejorar tu vida creando y construyendo relaciones más sólidas con los demás, ya sea en el hogar o en el trabajo, en persona o en forma remota. Te revelará conocimientos que te permitirán alcanzar tu máximo potencial mediante el apoyo y la amistad de otras personas.


    Dale Carnegie descubrió que todos poseemos una grandeza innata. Nuestro trabajo en el área de Capacitaciones es sacar a relucir esa grandeza para que los demás puedan verla. En una continuación del trabajo de Dale Carnegie, modificamos la forma en la que las personas se ven a sí mismas para modificar la forma en la que el mundo las ve a ellas, lo que, a su vez, modifica la influencia que esas personas tengan sobre el mundo. Es una tarea que nos apasiona. Y es una tarea que nadie puede hacer solo; por eso, no debemos dejar de establecer y desarrollar conexiones con los demás.


    Estamos ansiosos por ver qué puedes ofrecer al mundo gracias a las nuevas conexiones que harás con lo que aprendas en este libro.

  

  
    CÓMO USAR ESTE LIBRO


    Todas las mañanas, en casi todos los países del planeta, los instructores de Dale Carnegie se preparan para difundir los mensajes atemporales creados por nuestro fundador. Ya sea que nos comuniquemos con integrantes del público, con empleados de empresas en la lista de Fortune 500 o con cualquiera entre medio de esos dos extremos, las lecciones y las cualidades impartidas por Dale Carnegie siguen ayudando a mejorar y a empoderar a las personas después de ochenta y cinco años.


    Si tenemos en cuenta los cambios que las sociedades en todo el mundo experimentaron desde que Cómo ganar amigos e influir sobre las personas se publicó por primera vez en 1937, es más que evidente que el mensaje de ese libro (y las capacitaciones consecuentes) no pasa de moda. Es un clásico de verdad.


    Los principios para las relaciones humanas, que son la base de nuestro trabajo, pueden aplicarse en una variedad de situaciones. En nuestros hogares o en los sitios en los que practicamos nuestra religión, en el aula o en las reuniones directivas: una vez que aprendemos a conectarnos realmente con el otro, somos capaces de mover montañas.


    Durante la lectura de este libro, descubriremos maneras de aprovechar información que quizás no habíamos tenido en cuenta antes. ¡Podemos establecer conexiones interesantes en los sitios más sorprendentes! Cuando nos concentramos en establecer conexiones genuinas, nuestras vidas se vuelven más felices y placenteras. Los encuentros breves nos provocan sonrisas y nos sentimos un poco menos solos en un mundo que tiende al aislamiento.


    Como suponemos que este libro se lee para mejorar la capacidad de conectarse con los demás, ofrecemos algunos consejos para interactuar con el texto.


     


    
      	El comprobado Camino del Cambio de Desempeño de Dale Carnegie ofrece algunos conceptos para prepararnos para el éxito. 

      
        	Tengamos en cuenta nuestros objetivos. Este libro está en nuestras manos: eso indica que deseamos cambiar. El compromiso emocional con lo que está en juego (el éxito, la felicidad, los amigos, la eficacia, etcétera) asegura la acción. Relacionemos lo que leemos con cómo nos vemos y qué queremos lograr.


        	Aceptemos el compromiso de aprender a través de la experiencia. Nadie tiene todas las respuestas. No leamos este libro para confirmar lo que sabemos; busquemos algo más. Así como el programa de capacitación de Dale Carnegie puede resultar intenso y puede alejarnos de nuestra zona de confort, es probable que este libro también haga ciertas sugerencias o nos vincule con su contenido de una forma que nos incomode. ¡Prestemos atención a eso! Aquello que creamos que no somos capaces de hacer o no tengamos ganas de hacer, puede ser justamente lo que nos haga dar un vuelco en nuestro comportamiento y desempeño. No nos olvidemos de comentar, resaltar, marcar, hacer un doblez en la página o subrayar las ideas que nos llamen la atención por ser importantes y útiles.


        	Reafirmemos el aprendizaje. Cuando terminemos de leer el libro, no lo guardemos en la biblioteca y volvamos a los hábitos viejos. ¡No! ¡Busquemos la manera de mantener vivo el aprendizaje! Agendemos un tiempo para establecer conexiones y pidámosle a un compañero (un amigo, un mentor, tu pareja, un familiar) que nos ayude a recordar los objetivos y a corroborar los progresos periódicamente. Nos sorprenderemos del apoyo que las personas que nos rodean nos brindarán cuando pidamos ayuda y demostremos que estamos dispuestos a hacer un esfuerzo por cambiar.

      



      	Tomemos notas. Ya se trate de una copia en papel o de un libro electrónico, no nos reprimamos. Subrayemos o resaltemos las partes que nos parezcan interesantes y útiles o que nos causen intriga. Marquemos lo relevante para poder repasarlo más rápido. No pensemos en el libro como en un manuscrito inmaculado e inalterable. Apropiémonos de él y considerémoslo un libro de ejercicios.


      	Al final de cada capítulo, deberíamos preguntarnos si estamos preparados para continuar o si necesitamos repasar lo que acabamos de leer. No es cuestión de correr para terminar el libro rápido. Lo importante es comprender e integrar el contenido con el objetivo de mejorar el desempeño.


      	¡Enseñémosle a alguien más! Una manera fantástica de aprender es enseñarle a otro lo que hemos aprendido. Si algo queda dando vueltas en la mente, tomémonos el tiempo para compartirlo con otro no en el contexto de una clase formal, sino durante una comida, bebiendo un café, en el auto o dando un paseo. Al escucharnos hablar del tema, haremos nuevas conexiones.


      	Releamos el libro. Cuando partes de él se hayan convertido en hábitos, volvamos a repasarlo o, al menos, releamos las partes subrayadas o resaltadas para ver qué falta integrar a nuestras prácticas.


      	Relacionemos el contenido del libro con nuestra vida. Al leer, preguntémonos cómo habríamos manejado determinada situación o cómo habríamos puesto algo en práctica para alcanzar nuestra meta de conectarnos con los demás.

    


    Como dijo Dale Carnegie: “El conocimiento no es poder hasta que no se lo aplica”. Apliquemos lo que aprendamos en las próximas páginas.

  

  
    CINCO COSAS QUE ESTE LIBRO NOS AYUDARÁ A CONSEGUIR
 (y que nos harán mejores como personas)


    
      	Aprender a escuchar.


      	Desempeñarse mejor ante los conflictos.


      	Descubrir los secretos de las relaciones de confianza.


      	Comprometerse con otros de forma remota.


      	Construir relaciones más sólidas.

    

  

  
    TREINTA PRINCIPIOS 
de Cómo ganar amigos e influir sobre las personas, por Dale Carnegie


    En el centro de todo lo que hacemos en el área de Capacitaciones de Dale Carnegie, están los principios para las relaciones humanas que Dale Carnegie creó hace muchos años. Es sorprendente lo relevantes que estos principios siguen siendo para la vida moderna. Estos son los principios que han resistido el paso del tiempo:


    Establece una conexión


    SÉ UNA PERSONA MÁS AMIGABLE


     


    
      	No critiques, juzgues ni te quejes.


      	Brinda elogios genuinos y sinceros.


      	Genera anhelos en el otro.


      	Interésate genuinamente en los demás.


      	Sonríe.


      	Recuerda que, para cualquier persona y en cualquier idioma, su nombre es la palabra más dulce e importante.


      	Aprende a escuchar y alienta a los demás a hablar sobre ellos mismos.


      	Ten en cuenta los intereses de la otra persona cuando hables con ella.


      	Haz que la otra persona se sienta importante. Y que ese sentimiento sea genuino.

    


    Obtén cooperación


    CONVENCE A LOS DEMÁS DE TU MANERA DE PENSAR


    
      	La única manera de obtener lo mejor de una discusión es evitarla.


      	Muestra respeto por las opiniones de los demás. Nunca les digas que están equivocados.


      	Si estás equivocado, admítelo enseguida, abierta y enfáticamente.


      	Comienza siempre con simpatía.


      	Haz que la otra persona responda “Sí, sí” de inmediato.


      	Permite que el otro sea el que más hable.


      	Permite que la otra persona crea que la idea es suya.


      	Intenta, sinceramente, ver las cosas desde el punto de vista del otro.


      	Sé empático con los deseos y las ideas de los demás.


      	Invoca los motivos más nobles.


      	Demuestra tus ideas en forma concreta.


      	Plantea un desafío.

    


    Provoca el cambio


    SÉ UN LÍDER


    
      	Comienza con una felicitación y una alabanza genuinas.


      	Señala los errores de los demás de manera indirecta.


      	Habla de tus propios errores antes de criticar a otra persona.


      	Haz preguntas en vez de dar órdenes directas.


      	Evita que la otra persona pase vergüenza.


      	Elogia todos los progresos, hasta el más mínimo. Alaba genuinamente y no escatimes en elogios.


      	Otorga a la otra persona una buena reputación para que pueda estar a la altura.


      	Estimula a los demás. Haz que los errores parezcan fáciles de corregir.


      	Haz que la otra persona se sienta feliz de hacer lo que le sugieres.

    

  

  
    1 
 Las personas son distintas 
 (pero también iguales)


    El Día de Acción de Gracias siempre fue la festividad favorita de Ernie. No solo porque adoraba el pastel de manzanas de la tía Vera y el revuelto de salchichas de su mamá. A Ernie le encantaba el Día de Acción de Gracias porque le daba la posibilidad de conectar con familiares que veía una vez al año. Eso sí, su familia estaba un poco loca. ¿Y qué familia no lo está?


    Cuando estacionó en la entrada para autos de la casa de su tío Eddie, Ernie vio que varios familiares ya habían llegado. No pudo evitar preguntarse si este año se produciría algún cambio. ¿Seguiría todo igual?, ¿O le costaría más soportar a aquellos con los que no se llevaba bien?


    ¿Qué cambia si conectamos con los demás?


    Los estudios demuestran que el setenta y uno por ciento de las personas recurren a sus amigos y familiares cuando están estresados. Los humanos somos seres sociales con la pulsión biológica de satisfacer nuestras necesidades físicas y emocionales a través de la relación con los demás.


    Según los estudios, estos son los beneficios de entablar conexiones sociales:


     


    
      	Aumenta la felicidad. Muchas investigaciones convincentes demuestran que una de las diferencias centrales entre las personas que son muy felices y las que no lo son tanto es la de tener buenas relaciones, tanto en los lugares de trabajo como en la vida personal.


      	Mejora la salud. En una investigación reciente acerca de las personas ancianas, se asoció la soledad con una mayor posibilidad de sufrir presión arterial alta.


      	Alarga la vida. Un estudio de nueve años de duración descubrió que las personas con fuertes lazos sociales y comunitarios tienen entre dos y tres veces menos posibilidades de morir.

    


     


    ¿Cómo se expresa eso en nuestras vidas cotidianas? Las conexiones pueden darse de muchas formas, desde ayudas concretas a una buena carcajada o un respaldo emocional.


    “¿Podrías ir a buscar a los chicos a la escuela? Estoy atorado en el tráfico”.


    “¡Lamento tanto que estés pasando por un mal momento!”.


    “Sé que es difícil cuando el recién nacido no duerme. Esta etapa no dura mucho; resiste”.


    “¿Por qué tú y Leslie no planean una salida semanal para los dos solos?”.


    “¡Creí que era la única que soñaba con subirme a un avión y desaparecer ese día!”.


    Diferencias y similitudes


    Casi todos hemos conocido (o tenemos) hermanos completamente distintos entre sí. ¡Hasta los gemelos, que comparten el ADN, pueden no parecerse! El actor Rami Malek, por ejemplo, es sociable y extrovertido, gana premios y brilla en la alfombra roja. En cambio, su hermano gemelo, Sami Malek, no comparte esas características y prefiere quedarse al margen de la atención que su hermano busca. Sami eligió la vida académica y dedica su tiempo a enseñar.


    ¿Cómo dos personas pueden ser tan distintas? La respuesta está en las similitudes. Aunque las expresemos de manera diferente, los seres humanos compartimos un núcleo de necesidades interpersonales.


    Tres necesidades básicas


    1. ¿Cuánto compartimos? El psicólogo estadounidense William Schutz dedicó su carrera a investigar las necesidades interpersonales. Su interés surgió de sus primeros trabajos, cuando estudiaba la mejora en el desempeño de los oficiales que cumplían funciones en submarinos. Es de suponer que, en un submarino, el trabajo en equipo debe ser bueno y que es difícil tomar distancia de los demás en misiones que duran entre tres y seis meses. Schutz afirmaba que la necesidad de afecto o franqueza es crucial para cualquier ser humano. (La valoración es otra forma de afecto). Todos necesitamos ser reconocidos y valorados, pero diferimos en la manera de satisfacer esa necesidad y en el grado de reconocimiento y valoración que deseamos. Por ejemplo, algunos demostramos afecto o franqueza compartiendo casi todo el tiempo y con muchas personas lo que nos sucede. Otros somos más reservados. A algunos nos interesa saber lo que les sucede a los demás, y a otros no tanto. No existe la fórmula correcta, y es importante entender que las necesidades sobre qué y cuánto compartir y qué y cuánto saber de los demás son distintas para cada persona.


     


    2. ¿Quién está al mando? Las personas no solo tienen necesidad de recibir afecto o franqueza, sino de ejercer control. El control es la capacidad de influir sobre las personas o los sucesos. Al igual que ocurre con el afecto, existen diferencias individuales en la manera de percibir el control. Algunos somos más proclives a apoderarnos del control de una situación y nos sentimos cómodos haciendo eso. A otros nos interesa menos el control y estamos a gusto en un entorno ligeramente caótico. Algunos preferimos que nos digan qué hacer, mientras que otros no estamos tan dispuestos a recibir órdenes. Aquí tampoco hay una respuesta correcta, y conviene entender que lo que impulsa a las personas y determina su interacción con los demás son sus necesidades interpersonales.


     


    3. ¿Quién forma parte de nuestro “círculo íntimo”? Por último, Schutz dice que la pertenencia es una necesidad humana primaria. Y, al igual que con las otras dos necesidades, se manifiesta de manera sistemática, pero diversa. No todos experimentamos la misma necesidad de pertenecer, y esa necesidad puede variar según el caso. Algunas personas tenemos un mayor deseo de pertenecer, y en otras, el deseo es menor. Algunas deseamos invitar a todos los conocidos a nuestra fiesta de cumpleaños. Otras, solo a un grupo de amigos íntimos. Hablando de eso, si un vecino organiza una fiesta, ¿nos ponemos tristes si no nos invita? ¿O suspiramos aliviados?


     


    Las necesidades de afecto, control y pertenencia no son estáticas, sino que dependen del contexto. En un cierto contexto, una persona puede sentir una gran necesidad de control, mientras que en otro, no tanto. Un ejemplo podría ser el de la gerenta que reclama diariamente a su equipo que le entregue actualizaciones, pero que no tiene preferencias sobre adónde ir de vacaciones con su familia.


    Cuando consideramos estos conceptos como un todo, que necesitamos afecto, control y pertenencia y que, dentro de esas necesidades, existen diferencias individuales sobre cómo satisfacerlas, y si luego sumamos la idea de que las personas pueden actuar de distinta manera según el contexto, entendemos la importancia de la comunicación para poder conectar con los demás. Todos deseamos tener personas que pertenezcan a nuestro “círculo íntimo”, y también pertenecer al “círculo íntimo” de los demás, aunque en distintos grados. Todos deseamos ser francos y que los demás sean francos con nosotros, aunque en distintos grados también (algunas personas anhelan un grado muy alto y otras, uno más bajo).


    Conceptos entendidos y aplicados


    —¡Qué bueno verte, Ernie! —dijo el tío Eddie—. Entra. Tus primos y la tía Vera están en el living.


    Ernie escuchó la voz de su primo Peter antes de siquiera poner un pie en la casa. Hablaba de religión, como siempre. Peter era la persona que, en cada reunión, compartía sus opiniones con la mayor cantidad de personas que pudiera arrinconar. Ernie no coincidía con Peter en cuestiones políticas ni religiosas y simplemente no prestaba atención a sus peroratas. Pero este año, Peter le resultaba más fastidioso que de costumbre.


    Ernie decidió ir directamente hacia el sofá y sentarse junto a su sobrina Avery. Ella era sin dudas una persona con una necesidad de franqueza y pertenencia muy discretamente expresada. Cuando era niña, Ernie solía encontrarla en un rincón, leyendo. Ahora que era una jovencita, tenía la misma actitud hosca, sentada en el sofá con los ojos fijos en el teléfono.


    —¡Hola, Avery! —dijo Ernie y se sentó a su lado.


    La mirada de Avery se volvió amable cuando vio a Ernie. Seguramente era un alivio para ella que fuera él quien se sentara a su lado y no Peter.


    —Hola, tío Ernie. Hacía rato que no te veía.


    Continuaban en el sofá, poniéndose al día con la vida de cada uno, cuando la tía Vera entró en la habitación con un anuncio.


    —Tengo malas noticias. El horno se rompió, y hace tres horas que el pavo está ahí, sin cocinarse. ¡No habrá pavo para la cena!


    Sobrevino el caos; el esposo de Vera, Andrew, intentó hallar un culpable.


    —¿Cómo no te diste cuenta de que el horno no funcionaba? ¿No oliste que el pavo seguía crudo?


    —¿De qué olor hablas? ¡El pavo crudo no huele a nada! —respondió Vera—. ¡Encendí el horno y listo! ¡Tú deberías haberlo revisado la semana pasada!


    —Bueno, bueno —intervino Peter, en el intento de controlar la situación—. Hay tres opciones. Podemos pedirle al vecino que nos preste su horno y cenar más tarde. Podemos comer los otros platos. O podemos ir a un restaurante que sirva cena de Acción de Gracias. En mi opinión, deberíamos…


    —Qué maníaco controlador —murmuró Avery a Ernie—. Es un pavo, nada más.


    Peter era claramente la clase de persona a la que le gusta controlar todo; y, al depositar la culpa en su esposo, Vera demostró que no quería que la controlara.


    Ernie se rio por lo bajo y le respondió a Avery:


    —Puede ser que sean maníacos, pero son “nuestros” maníacos.


    No hay una mejor manera


    Es importante destacar que, a pesar


    

    Afecto


    

    

    

    Control


    

    

    

    Pertenencia


    

    

    

    Autenticidad


    

    

    

    

    
      	¿Qué tenemos en común? Nada acorta más rápido la brecha entre dos personas que descubrir que tienen amigos, orígenes, experiencias, intereses, pasatiempos o pasiones en común. Parte de la tarea de conectar es hallar esas similitudes para generar un terreno compartido. Laura, que vive en North Carolina, dictaba un curso en línea con participantes de Taiwán. Uno de los participantes, Truett, le preguntó si conocía a Cam, quien trabajaba en el mismo lugar que Laura. Laura la conocía, y ella y Truett desarrollaron una conexión sólida.


      	¿Qué le interesa a la otra persona? Cuando interactuamos con otra persona pidiéndole que hable sobre lo que le interesa, se crea una conexión fantástica. Aubrey Percy estaba en una cena; junto a ella estaba sentado Lee, alguien que no participaba de la conversación. Lee no hacía preguntas y no parecía interesado en nada. Por algún motivo, la conversación giró hacia la elaboración de cerveza, ¡y Lee dedicó toda una hora a explicarle a Aubrey ese proceso y por qué era tan fascinante! El interés de Lee formó un vínculo entre los dos, y Aubrey forjó una conexión con alguien cuyo “círculo íntimo” era muy, muy pequeño.


      	¿Qué motiva a los otros? A veces, suponemos que lo que nos motiva a nosotros, también motiva a los demás. ¡Y las personas somos diferentes! Al detectar lo que motiva o inspira a alguien, hallamos el camino para conectarnos con esa persona a un nivel profundo. Samid suponía que a los miembros de su equipo los motivaba lo mismo que a él y hacía referencia a eso con frecuencia en sus comunicaciones. Con el tiempo, entendió que los demás estaban en el equipo por motivos muy diferentes de los suyos. Entonces, Samid modificó el foco de las comunicaciones con el fin de reflejar los intereses de los demás y no los de él.


      	¿Qué valora el otro? Todos tenemos valores diferentes; incluso dos personas que desempeñan una misma tarea pueden tener razones muy distintas para hacerla. Una puede valorar la oportunidad de mejorar la organización; la otra, la oportunidad de dejar una huella. O la libertad que le permite ese trabajo. O la seguridad financiera. Cuando sabemos qué es lo que alguien valora, entendemos quién es en verdad esa persona. Y esa es una base firme para gestar una conexión.

    


    Visualizar la mejor jugada


    

    

    

    

    

    CONCLUSIONES CLAVE


    
      	Los beneficios de la conexión social son: 

      

      

      


      	La necesidad de afecto, control y pertenencia son cruciales para cualquier ser humano. 

      

      

      


      	Las necesidades de afecto, control y pertenencia no son estáticas, sino que dependen del contexto.


      	Probablemente debamos incrementar o limitar nuestra propia expresión de esas necesidades.


      	Para conectar con los demás, es necesario aceptar y entender que el otro es diferente, y que no hay nada de malo en eso.


      	Cuando conectamos con alguien, prestamos atención, esencialmente, a cuatro cosas: los puntos en común, lo que resulta interesante para la otra persona, lo que la motiva y lo que valora. 
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    Conectar no tiene que ver con la simpatía o con el carisma. Es una habilidad concreta, entrenable y decisiva para cualquier ámbito de la vida.


    Este libro retoma los principios clásicos de Dale Carnegie y los actualiza para un contexto en el que las relaciones se construyen —y se pierden— a una velocidad inédita. A lo largo de sus páginas, ofrece herramientas claras para generar confianza, escuchar de verdad, gestionar conflictos y crear vínculos que no sean meramente transaccionales.


    Desde conversaciones cotidianas hasta entornos laborales complejos o virtuales, ¡Conecta! propone un cambio de enfoque: dejar de hablar para convencer y empezar a entender para influir. Con la solidez conceptual y la eficacia práctica que caracterizan a Carnegie, no promete fórmulas mágicas. Brinda algo más valioso: un método probado para construir relaciones que funcionan.
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