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			Prólogo 

			 

			 

			 

			El gran problema de los libros sobre personas es que suelen estar escritos por gente que no entiende a las personas.

			Este no.

			Y el gran problema de los prólogos es que casi nadie los lee.

			Ya veremos qué ocurre con este.

			 

			 

			Bien. 

			Hay libros que envejecen porque hablan de herramientas, costumbres o problemas que dejan de existir. Este no podía envejecer. Dale Carnegie no escribió sobre una época, escribió sobre una especie. Sobre el orgullo, los miedos, la necesidad de reconocimiento y la extraordinaria capacidad que tenemos para dejar de escuchar en cuanto sospechamos que alguien pretende darnos lecciones.

			Desde que apareció este libro han cambiado los negocios, la tecnología, las costumbres y los canales de comunicación. Las personas, no.

			Seguimos queriendo sentirnos importantes. Desde niños.

			Cuando tenía nueve años, soñaba con una chica preciosa que no tenía nombre ni rostro ni una casa con jardín a la que pudiera ir a buscarla. Soñaba que la cogía de la mano y nos marchábamos juntos en una pequeña barca. No queríamos llegar a ningún sitio ni volver a pisar tierra firme.

			Yo entonces no sabía nada sobre influencia, persuasión o relaciones humanas, pero conocí el deseo que existe debajo de casi todas ellas: deseaba ser importante para una persona. Deseaba que aquella chica mirara el mundo entero y pensara que cualquier lugar sería bueno si yo estaba allí, con ella.

			De adultos, seguimos queriendo sentirnos importantes. Y no solo eso: seguimos resistiéndonos a la crítica, defendiendo nuestra dignidad y desconfiando de quien pretende imponernos una conclusión.

			Por eso este libro, este clásico, no se conserva por respeto. Se publica porque sigue siendo necesario. Todo el mundo quiere influir, liderar, vender, ser escuchado y tener razón, pero casi nadie está dispuesto a pagar el precio:

			Callarse.

			Escuchar.

			Y descubrir qué desea, qué teme o qué intenta proteger la persona que tiene delante. 

			No es una fórmula brillante. Es sencilla. Quizá por eso casi nadie la aplica.

			Mira.

			Yo no conocí este libro en una escuela de negocios ni en una startup ni en un congreso ni en una universidad. Lo conocí en un hospital. Era noviembre del año 2000 y llevaba un par de meses viviendo en Limerick, a la que llamaban «la ciudad de los cuchillos»: un lugar feo, gris y, a pesar de todo, lleno de encanto, en el sur de Irlanda. Había ido a trabajar en una cadena de montaje de Dell, la empresa de ordenadores. Mi labor era sencilla: estaba en una línea testeando placas de ordenador de ocho de la tarde a ocho de la mañana. Doce horas seguidas. De pie. De noche. Era un trabajo tan monótono y absurdo que hasta un mono se habría preguntado qué errores había cometido en su vida para acabar allí, pero yo no tenía un mejor lugar en el que estar. No contaba con estudios de ningún tipo ni con especialidad alguna. En ese momento tenía veintidós años y ya había padecido más trabajos de los que podía recordar. Había repartido publicidad, escoltado strippers, puesto gasolina, trabajado como ayudante de sastre, cavado zanjas, desescombrado obras o separado tubos de escape a martillazos en un desguace, entre otras cosas. Este era otro trabajo más, pero lejos de mi barrio, con mejor sueldo y con horarios más extraños. Tan extraños que apenas dormía un par de horas al día de media. Los días con suerte, tres o cuatro. 

			El trayecto hacia el trabajo duraba dos horas para la ida y otras dos para la vuelta, y era entonces cuando aprovechaba para dormir. Cuando nos dejaba el autobús, alrededor de las diez de la mañana, íbamos directamente a beber pintas de Guinness. Pinta era una de las pocas palabras que sabía en inglés, además de patatas, cerveza, pollo, manzanas y OK. 

			Una de aquellas mañanas estaba en el pub con cuatro compañeras del trabajo. Yo les decía tonterías —que algún día sería un escritor millonario, que visitaría la casa de Hemingway al sur de Florida, que iría a firmar mis libros y habría colas de gente esperando y mujeres dándome su teléfono— y ellas se reían conmigo. Yo iba borracho. Ellas también.

			—¿Sobre qué escribirás?

			—Sobre vosotras.

			—¿Y sobre qué más?

			—¿Qué más quieres?

			Pedíamos otra ronda y seguíamos riéndonos. Era lo mejor que podíamos hacer en un pub irlandés después de doce horas de trabajo.

			No era la primera vez que hacía una tontería como la que hice a continuación. En una mesa cercana había tres irlandeses. Muy blancos y muy grandes. Con manos en las que una pinta de cerveza parecía una taza de café. Uno de ellos se levantó para ir al baño. En la mesa dejó una Guinness casi entera. Yo no pretendía demostrar nada. Probablemente, solo quería que las chicas siguieran riéndose.

			Me levanté, caminé hasta aquella mesa, cogí la pinta y la levanté como si acabara de conquistar Irlanda. Las chicas se rieron más todavía. Brindé por ellas y bebí. Un solo trago. Después dejé la pinta en la mesa y volví a mi sitio.

			En apenas unos segundos, el tipo se acercó con sus amigos. Los mismos que no habían reaccionado cuando me levanté y agarré la cerveza. Dijo algo en inglés. Una de las chicas me explicó que querían que saliera fuera. Salí.

			Aquel fue otro de mis errores. No porque salir fuera a provocar la pelea. La pelea había empezado cuando convertí a un desconocido en parte de una broma que él no había aceptado. Pero yo todavía no lo entendía. Era demasiado evidente que no estaban molestos por perder un trago de Guinness, estaban molestos porque un idiota los había utilizado de atrezo en su propio espectáculo. 

			Pero yo no supe verlo. Seguí explicándoles mi intención: Yo quería hacer una broma. Yo no pretendía ofenderlos. Yo podía comprar otra cerveza. Yo, yo, yo. Creía que estaba rebajando el conflicto, pero en realidad, lo estaba empeorando. Porque yo seguía hablando de una cerveza, algo que solo estaba en mi cabeza y que no le preocupaba a nadie. Ni una sola vez intenté comprender qué había ocurrido desde el lugar en el que estaban ellos: un desconocido se había acercado a su mesa, había cogido algo suyo para hacerse el gracioso y después pretendía decidir cuánto derecho tenían a sentirse humillados. 

			Lo único inteligente habría sido pedir perdón y mostrar arrepentimiento sincero, pero no lo hice.

			Me dieron de hostias.

			No recuerdo mucho más.

			El suelo. Varias patadas. Y la rapidez con la que las bromas desaparecen cuando intentas protegerte la cabeza con los brazos. 

			 

			 

			Mis amigas me llevaron a un pequeño hospital. No tenía gran cosa y me dieron el alta tres o cuatro horas después. Llamaron a Lilino, mi compañero de piso —un genio con el que me gustaba beber cerveza, que hablaba seis o siete idiomas, entre ellos chino, y tenía un finísimo sentido del humor—, y le contaron lo que había ocurrido. Vino a recogerme y apareció con un libro: Cómo ganar amigos e influir sobre las personas. 

			—Toma, Isra. Me traje este libro de España. Creo que te vendrá mucho mejor a ti que a mí.

			—Lilino, tío, ¿me acaban de dar de hostias y me regalas un libro sobre cómo hacer amigos?

			—Claro, ¿se te ocurre uno mejor? Léelo, anda, es muy bueno.

			—Oye… No pretendo justificarme, pero solo me quería hacer el gracioso. Eso es todo.

			—Pensaba que eras mucho más inteligente.

			—Sí, yo también… Bueno, ¿de qué va el libro?

			—De evitar que te pongan el ojo como te lo han puesto, pero, además de eso, es una obra de arte de la persuasión y la influencia.

			La vida es un lugar extraño, doloroso y brillante. Me regalaron un libro sobre cómo influir en las personas precisamente cuando mi forma de tratar con ellas acababa de mandarme al hospital. 

			En aquel momento me pareció una broma. Es más, durante años seguí recordándolo como una broma. Hasta que comprendí que Lilino no me había dado un libro: me había dado un espejo en el que no me gustó reconocerme. Porque yo no acabé en aquel hospital únicamente por haber robado un trago de cerveza. Acabé allí por algo mucho más común y mucho más peligroso: había sido incapaz de abandonar mi versión de los hechos, de empatizar, de salir de mi cabeza y entrar en la del otro.

			Eso es algo que hacemos constantemente. Queremos que los demás comprendan por qué actuamos como actuamos, pero rara vez hacemos el mismo esfuerzo por comprender cómo vivieron ellos lo que hicimos. Queremos que los demás actúen como necesitamos, pero rara vez nos preguntamos qué necesitarían ellos de nosotros para querer hacerlo.

			Mucha gente no gana dinero con sus negocios, ni encuentra la manera de persuadir a sus hijos, a sus jefes, ni a nadie, porque es incapaz de salir de su cabeza. Viven demasiado tiempo dentro de su cabeza. Piensan en lo que quieren decir, en lo que pretenden demostrar o vender o corregir o conseguir, pero no en lo que la persona que tienen delante desea o teme o necesita. Y ahí fracasan negocios, amistades, parejas, familias…

			Es mucho más probable que influyas en alguien si, en vez de perder el tiempo pensando en cómo convencerlo, te preguntas qué ocurre dentro de él. Eso será mucho más eficaz.

			Nunca defendemos únicamente una opinión. Defendemos el lugar que ocupamos delante de los demás. Así que, cuando quieras influir sobre alguien, pregúntate: ¿Qué quiere conseguir? ¿Qué teme perder? ¿Cómo puede aceptar mi propuesta sin sentirse derrotado?

			 

			 

			El libro que tienes en las manos es una joya. Y lo es, precisamente, porque no es un milagro: tienes que poner de tu parte. 

			No eliminará tu carácter.

			No logrará que dejes de equivocarte.

			No te convertirá en alguien dócil (ni lo pretende) si tú no lo eres.

			No evitará todas tus discusiones.

			Pero puede enseñarte a reconocer la conversación que los demás están teniendo contigo, no solo la que tú crees estar teniendo con ellos.

			Porque si no sales de tu cabeza para entrar en la del otro, no podrás avanzar realmente en la vida.

			No busques en estas páginas trucos para influir sobre los idiotas. 

			Ábrelas dispuesto a descubrir cuántas veces el idiota has sido tú.

			Te lo digo porque mucha gente se acerca a esta obra pensando que le ayudará a manipular a los demás, pero en realidad puede hacer algo mucho más poderoso: enseñarte a tener el dominio de ti mismo. 

			Así que, como te decía al principio, el gran problema de los libros sobre personas es que suelen estar escritos por gente que no entiende a las personas.

			Este no.

			El señor Dale Carnegie hizo su parte.

			Las personas apenas han cambiado.

			La pregunta es si tú serás el mismo cuando cierres este libro.

			Y si, cuando llegue el momento, alguien mirará el mundo entero y pensará que cualquier lugar será bueno si tú estás allí.

			 

			ISRA BRAVO

		

	


		
			Cómo ganar amigos e influir sobre las personas

		

	


		
			 

			 

			 

			 

			Este libro está dedicado a un hombre que no necesita leerlo: 

			mi muy apreciado amigo HOMER CROY

		

	


		
			DOCE COSAS QUE ESTE LIBRO HARÁ POR USTED

			 

			 

			 

			1. Le ayudará a salir de la rutina mental, inspirándole nuevos pensamientos, nuevas visiones y nuevas ambiciones. 

			2. Le permitirá hacer amigos con rapidez y facilidad. 

			3. Aumentará su popularidad. 

			4. Le ayudará a atraer a los demás a su modo de pensar. 

			5. Incrementará su influencia, su prestigio y su capacidad para hacer que las cosas salgan adelante. 

			6. Le ayudará a atraer nuevos clientes y nuevos consumidores. 

			7. Aumentarán sus ingresos. 

			8. Le ayudará a ser un mejor comercial y un mejor ejecutivo. 

			9. Le permitirá gestionar las reclamaciones, eludir las discusiones y mantener unas relaciones humanas armoniosas y agradables. 

			10. Hará de usted un mejor orador y un conversador más ameno y agradable. 

			11. Le permitirá aplicar con facilidad los principios de la psicología en sus relaciones cotidianas. 

			12. Le ayudará a suscitar entusiasmo entre sus colaboradores.

		

	


		
			Introducción 
Un atajo hacia la singularidad

			 

			 

			Era una noche fría del invierno de 1935, pero el clima no los amedrentó. Dos mil quinientos hombres y mujeres se apiñaban en el gran salón de baile del hotel Pennsylvania, en Nueva York. Todos los asientos se habían ocupado antes de las siete y media. A las ocho, la multitud ansiosa seguía entrando. El amplio balcón pronto se llenó de gente. Casi no había espacio para permanecer, aunque fuera de pie, y cientos de personas, cansadas después de un día de trabajo, soportaron sin sentarse durante una hora y media para ver… ¿qué?

			¿Un desfile de modelos?

			¿Una carrera de seis días en bicicleta o una presentación en vivo de Clark Gable?

			No. Un anuncio en el periódico había atraído a esas personas. Dos noches antes habían leído un anuncio en el New York Sun que ocupaba toda una página y que decía:

			 

			Aumente sus ingresos.

			Aprenda a ser buen orador. 

			Prepárese para el liderazgo.

			 

			¿Que no era novedad? Claro, pero, por increíble que parezca, en la ciudad más sofisticada del mundo y durante una depresión económica que hacía que el veinte por ciento de la población recibiera ayuda social, dos mil quinientas personas salieron de sus casas y fueron al hotel en respuesta a ese anuncio.

			Un anuncio que apareció, conviene recordarlo, no en una publicación sensacionalista, sino en el periódico de la mañana más conservador de la ciudad, el New York Sun, y las personas que respondieron procedían de los sectores económicamente más acomodados: ejecutivos, empleadores y profesionales con ingresos de entre dos mil y cincuenta mil dólares anuales.

			Esos hombres y esas mujeres habían ido hasta allí para escuchar el pistoletazo de salida de un curso ultrapragmático y ultramoderno sobre cómo ser buen orador e influir en los demás en el trabajo; un curso que daba el instituto Dale Carnegie, que se dedicaba a la oratoria y las relaciones humanas.

			¿Por qué estaban allí esas dos mil quinientas personas?

			¿Por una ansiedad repentina por aprender más, impulsada por la depresión económica?

			Aparentemente no, porque ese mismo curso se venía ofreciendo todas las temporadas, congregando a un público numeroso, en la ciudad de Nueva York hacía ya más de veinticuatro años. Durante ese tiempo, más de quince mil ejecutivos y profesionales asistieron a los cursos de Dale Carnegie. Incluso grandes corporaciones, escépticas y conservadoras, como la compañía de electrodomésticos Westinghouse, la editorial McGraw Hill, la compañía de gas Brooklyn Union, la Cámara de Comercio de Brooklyn, el Instituto Estadounidense de Ingenieros Eléctricos y la Compañía Telefónica de Nueva York, habían recibido esta capacitación en sus propias oficinas, en beneficio de sus miembros y ejecutivos.

			El hecho de que esos hombres, diez o veinte años después de finalizar la escuela primaria, secundaria o la universidad, quieran asistir a estos cursos muestra a las claras las deficiencias apabullantes del sistema educativo.

			¿Qué es lo que los adultos quieren realmente estudiar? Esa es una pregunta importante, y, para responderla, la Universidad de Chicago, la Asociación de Educación para Adultos de Estados Unidos y las escuelas YMCA llevaron a cabo una encuesta que duró dos años y costó veinticinco mil dólares.

			Esa encuesta reveló que el interés principal de las personas adultas es la salud. También reveló que el segundo interés era desarrollar habilidades en el campo de las relaciones humanas; querían aprender cómo relacionarse con los demás y ejercer influencia sobre ellos. No querían aprender a hablar en público ni tampoco escuchar charlas pretenciosas sobre psicología; querían sugerencias que pudieran aplicar de inmediato en el trabajo, en la vida social y en el hogar.

			Eso era lo que los adultos querían estudiar, ¿no? 

			«Muy bien —dijeron los encargados de la encuesta—. Si esto es lo que quieren, se lo daremos».

			Comenzaron a buscar libros de texto y descubrieron que nunca se había escrito un manual que ayudara a las personas a resolver sus problemas cotidianos de relaciones humanas.

			¡Ahí estaba el problema! Durante cientos de años se han escrito volúmenes sesudos sobre griego, latín y matemáticas, temas que al adulto promedio le interesan un comino. Pero sobre el tema que ansía aprender, por el que siente una verdadera pasión para que lo guíen y lo ayuden… ¡nada!

			Esto explicaba la presencia de dos mil quinientos adultos ansiosos, apretujándose en el gran salón de baile del hotel Pennsylvania tras haber leído un anuncio en el periódico. Ahí parecía estar, por fin, lo que habían anhelado durante tanto tiempo.

			En la secundaria y en la universidad se habían quemado las pestañas leyendo; creían que bastaba con ese conocimiento para obtener el «ábrete, sésamo» que los llevara a recompensas profesionales y financieras.

			Pero unos años conviviendo con las rencillas de la vida laboral, y la desilusión había sido total. Se dieron cuenta de que algunos de los éxitos comerciales más llamativos estaban protagonizados por personas que, además de saber, poseían la capacidad de hablar bien, de persuadir a los demás y de «venderse» a ellos mismos y a sus ideas.

			Pronto entendieron que, si querían ponerse la gorra de capitán y conducir el barco de sus negocios, la personalidad y la oratoria eran más importantes que los verbos en latín o los incunables de Harvard.

			El anuncio del New York Sun prometía que la charla en el hotel Pennsylvania sería entretenida. Y lo fue.

			Dieciocho personas que ya habían completado el curso se ubicaron al frente, y a quince de ellas se les pidió que contaran su historia en exactamente setenta y cinco segundos. Nada más que setenta y cinco segundos; luego, el presentador bajaba el martillo y gritaba: «¡Tiempo! ¡El siguiente!».

			La actividad avanzó con la velocidad de una manada de búfalos cruzando una pradera. De pie, los espectadores observaron la presentación durante una hora y media.

			Los oradores cubrían un espectro diverso: el gerente de una tienda, un panadero, el presidente de una asociación de comercio, dos banqueros, un vendedor de camiones, un vendedor de productos químicos, un agente de seguros, el secretario de una asociación de fabricantes de ladrillos, un contable, un dentista, un arquitecto, un vendedor de whisky, un adepto de la Ciencia Cristiana, el dueño de una droguería, que había viajado desde Indianápolis hasta Nueva York para hacer el curso, y un abogado de La Habana, cuya intención había sido prepararse para dar un discurso importante en tres minutos.

			El primer orador tenía un nombre gaélico, Patrick J. O’Haire. Había nacido en Irlanda, y solo había ido cuatro años a la escuela. Cuando emigró a Estados Unidos, había trabajado como mecánico y, luego, como chófer.

			Ahora, tenía cuarenta años; su familia estaba aumentando y necesitaba más dinero. Había intentado vender camiones, pero, como sufría de un complejo de inferioridad que, en sus propias palabras, lo carcomía por dentro, le costaba mucho animarse y abrir la puerta de la oficina de un posible comprador. Estaba tan desalentado que pensaba volver a trabajar en un taller, pero un día recibió una invitación para asistir a una reunión del curso de oratoria de Dale Carnegie.

			No quería ir. Le daba miedo interactuar con un montón de universitarios, sentirse fuera de lugar.

			Su esposa, desesperada, le insistió para que fuera. «Quizá te ayude, Pat. Dios sabe que necesitas eso», le dijo. Fue a la sala donde se organizaba la reunión y se quedó en la puerta cinco minutos hasta que reunió la confianza necesaria para entrar.

			Las primeras veces que intentó hablar frente a los demás, se mareó por lo asustado que estaba. Pero, a medida que las semanas pasaban, perdió el miedo por completo y pronto descubrió que le encantaba hablar en público: cuantos más compañeros lo escucharan, mejor. Y también perdió el miedo a los demás. Perdió el miedo a sus propios clientes. Sus ingresos aumentaron y se dispararon. Hoy es uno de los mejores vendedores de la ciudad de Nueva York. Esa noche, en el hotel Pennsylvania, Patrick O’Haire se enfrentó a dos mil quinientas personas y contó una historia alegre y divertida sobre sus logros. Las risas brotaban entre el público una y otra vez. Pocos oradores profesionales podrían haber igualado su desempeño.

			El siguiente orador, Godfrey Meyer, era un banquero de cabello canoso, padre de once hijos. La primera vez que intentó hablar en clase, se quedó literalmente mudo. Su mente se negó a funcionar. Su historia es un ejemplo vivo de cómo saber hablar conduce al liderazgo.

			Trabajaba en Wall Street y, durante veinticinco años, había vivido en Clifton, New Jersey. Durante ese tiempo no había participado activamente en los asuntos comunitarios y conocía a no más de quinientas personas.

			Poco tiempo después de haberse inscrito en el curso de Carnegie, recibió la factura para abonar un impuesto y se enfureció porque, según él, los cargos eran injustos. En otro momento, se habría quedado en su casa, consumido por el enfado, o se habría desahogado charlando con un vecino. Pero, esa vez, se puso el sombrero, caminó hasta la reunión y se desahogó en público.

			Como resultado de esa charla indignada, los habitantes de Clifton, New Jersey, lo instaron a que se presentara como concejal por la ciudad. Durante semanas, fue de reunión en reunión, denunciando el derroche y la extravagancia en el municipio.

			Había noventa y seis candidatos para el cargo de concejal. Cuando se contaron los votos, ¡oh, sorpresa!, el nombre de Godfrey Meyer encabezaba la lista. Prácticamente de la noche a la mañana se había convertido en un personaje público entre las cuarenta mil personas de su comunidad. Con sus charlas, hizo en un mes y medio ochenta veces más amigos que los que había tenido en veinticinco años.

			Y, teniendo en cuenta su salario como concejal, obtuvo un rendimiento del mil por ciento anual de su inversión.

			El tercer orador, miembro de una importante asociación nacional de productores de alimentos, contó cómo había logrado ponerse de pie y expresar sus ideas en las reuniones de la junta directiva.

			Cuando aprendió a pensar sobre la marcha, ocurrieron dos cosas sorprendentes. En poco tiempo, lo nombraron presidente de la asociación y, en ese puesto, se vio obligado a participar en reuniones por todo el país. Algunos fragmentos de sus charlas se publicaban en periódicos y revistas de negocios.

			En dos años como orador eficaz, recibió más publicidad gratis para su empresa y sus productos que la que había conseguido antes, cuando invertía un cuarto de millón de dólares en publicidad directa. Este orador admitió que antes dudaba cuando quería llamar por teléfono a algunos de los ejecutivos más influyentes de Manhattan para invitarlos a almorzar. Pero ahora, con el prestigio obtenido por sus charlas, esas mismas personas lo llamaban a él, lo invitaban a almorzar y le pedían disculpas por abusar de su tiempo.

			La habilidad para hablar es un atajo hacia la singularidad. Sitúa a la persona en el foco de atención; hace que sus hombros y su cabeza sobresalgan entre la multitud. Y la persona que sabe hablar relativamente bien recibe un crédito desproporcionado en comparación con la capacidad que realmente posee.

			Un movimiento en pos de la educación para adultos está arrasando en el país, y el motor de este movimiento fue Dale Carnegie, el hombre que escuchó y comentó más charlas dadas por adultos que ningún otro en el planeta. En una de sus tiras cómicas de Créase o no, Ripley aseguró que había comentado ciento cincuenta mil charlas. Si esa suma impresionante no lo sorprende, piense que sería una charla por día desde que Colón descubrió América. O, dicho de otra manera, si todas las personas que hablaron frente a él se hubieran tomado solamente tres minutos y se le hubieran presentado una tras otra, día y noche sin descanso, habría tardado diez meses para escucharlos a todos. 

			La propia carrera de Dale Carnegie, repleta de contrastes marcados, fue un ejemplo asombroso de lo que alguien puede lograr cuando se obsesiona con una idea y lo enciende el entusiasmo.

			Carnegie había nacido en una granja en Missouri a quince kilómetros del ferrocarril y no supo lo que era un trolebús hasta los doce años; sin embargo, cuando cumplió cuarenta y seis, ya conocía los rincones más remotos del planeta, desde Hong Kong hasta Hammerfest, y en una oportunidad estuvo más cerca del Polo Norte que lo que la base Little America del almirante Byrd estuvo del Polo Sur. 

			El muchacho de Missouri que cosechaba fresas y cortaba cardos por cinco centavos la hora se había convertido en instructor en el arte de expresarse de ejecutivos de grandes corporaciones y cobraba muy bien por ello.

			Este exvaquero, que alguna vez había azuzado ganado, marcado terneros y revisado cercas al oeste de Dakota del Sur, llegó a Londres para montar espectáculos bajo los auspicios de Su Alteza Real el príncipe de Gales. 

			Este hombre, que fracasó estrepitosamente las primeras cinco veces que intentó hablar en público, luego se convirtió en mi representante. Gran parte de mi éxito se lo debo a las clases de Dale Carnegie.

			De joven, Carnegie tuvo que luchar para poder estudiar, ya que la mala suerte siempre asolaba la vieja granja en Missouri con golpes al cuerpo y tackles voladores. Año tras año, el río crecía, anegaba la plantación de maíz y se llevaba el heno. Temporada tras temporada, los cerdos gordos enfermaban y morían de cólera, los que quedaban no servían para la venta y el banco amenazaba con quedarse con la hipoteca. 

			Hartos y desalentados, los Carnegie vendieron la granja y compraron otra cerca de la escuela pública para maestros en Warrensburg, Missouri. Dale podía hospedarse en esa ciudad por un dólar diario, pero no tenía ese dinero. Así que viajaba todos los días cinco kilómetros a caballo desde la granja. En su casa, ordeñaba las vacas, cortaba madera, alimentaba a los cerdos y estudiaba los verbos en latín con la luz de una lámpara de aceite de carbón hasta que se le nublaba la vista y comenzaba a cabecear. 

			Aun cuando se fuera a dormir a la medianoche, ponía el despertador a las tres de la mañana. Su padre criaba cerdos Duroc-Jersey de pedigrí, y existía el peligro, en las noches crudas de invierno, de que los lechones murieran congelados. Para evitarlo, los metían en una canasta, los cubrían con una bolsa de arpillera y los colocaban detrás del horno. Pero, fieles a su naturaleza, los lechones exigían una comida caliente a las tres de la mañana. Cuando sonaba la alarma, Dale Carnegie se arrastraba debajo de las mantas, salía de la cama, cogía la canasta con los lechones, se los llevaba a la madre, esperaba hasta que terminaban de alimentarse y los devolvía a la calidez del rincón detrás del horno. 

			Había seiscientos alumnos en la escuela para maestros, y Dale Carnegie era uno de los escasos cinco que no podían pagar el hospedaje en la ciudad. Sentía vergüenza de la pobreza que lo obligaba a viajar a caballo hasta la granja y ordeñar las vacas todas las noches. Sentía vergüenza de su abrigo, que le quedaba demasiado ajustado, y de sus pantalones, que le quedaban demasiado cortos. Notó que, rápidamente, estaba desarrollando un complejo de inferioridad y entonces buscó un atajo hacia la singularidad. Vio que había ciertos grupos en la escuela que gozaban de influencia y prestigio: los que jugaban al béisbol y al fútbol, y los que ganaban los concursos de debate y oratoria.

			Como era consciente de que no tenía facilidad para los deportes, se propuso ganar uno de los concursos de oratoria. Estuvo meses practicando las charlas. Practicaba sentado sobre la montura, cuando galopaba hacia la escuela y de vuelta a casa; practicaba cuando ordeñaba las vacas; luego se subía a una bala de heno en el granero y, gesticulando con entusiasmo, arengaba a las asustadas palomas sobre la necesidad de frenar la inmigración japonesa.

			Pero a pesar de su seriedad y preparación, se topó con un fracaso tras otro. Tenía dieciocho años en ese momento; era sensible y orgulloso. Se desalentó y deprimió tanto que incluso pensó en suicidarse. Hasta que, de repente, empezó a ganar no un concurso, sino todos los concursos de la universidad.

			Otros alumnos le imploraron que los instruyera, y también ganaron.

			Después de graduarse, comenzó a vender cursos por correspondencia a los agricultores en las montañas arenosas al oeste de Nebraska y el este de Wyoming. 

			A pesar de su entusiasmo y de su energía sin límites, no lograba progresar. Su desesperanza era tal que, un mediodía, fue a la habitación de su hotel en Alliance, Nebraska, y se tiró en la cama a llorar. Soñaba con seguir estudiando, soñaba con dejar atrás la batalla implacable de sobrevivir, pero no podía. Así que tomó la decisión de trasladarse a Omaha y conseguir otro empleo. Como no tenía dinero para un tren de pasajeros, viajó en uno de carga y alimentó y dio agua a los caballos en dos vagones a cambio del pasaje. Ya en el sur de Omaha, consiguió un trabajo como vendedor de tocino, manteca de cerdo y jabón para Armour and Company. Su territorio se extendía por las tierras yermas, pobladas con ganado e indios, al oeste de Dakota del Sur. Viajaba en trenes de carga, diligencias y a caballo, y dormía en hoteles de pioneros donde la única división entre las habitaciones era una sábana. Leyó libros sobre el arte de vender, cabalgó potros salvajes, jugó al póquer con blancos casados con indias y aprendió a recaudar dinero. Por ejemplo, cuando un tendero de un lugar remoto no tenía para pagar el tocino o el jamón que había encargado, Dale Carnegie cogía una decena de pares de zapatos de la tienda, se los vendía a los trabajadores del ferrocarril y entregaba los recibos a su jefe.

			A veces viajaba ciento cincuenta kilómetros en un tren de carga en un día. Cuando el tren se detenía para descargar, corría al pueblo, hablaba con tres o cuatro comerciantes, les tomaba pedidos y, cuando el silbato sonaba, volvía a toda prisa y se subía al tren en marcha.

			En dos años, llevó al primer puesto ese territorio improductivo, que había ocupado el vigésimo quinto lugar entre las veintinueve rutas de ventas al sur de Omaha. Armour and Company ofreció ascenderlo. «Usted ha logrado lo que parecía imposible», le dijeron. Sin embargo, no aceptó. Renunció, viajó a Nueva York, estudió en el Conservatorio de Arte Dramático y recorrió Estados Unidos personificando el papel del doctor Hartley en Polly, la chica del circo.

			Nunca sería un actor famoso. Tuvo la sensatez de reconocer eso. Así que volvió a las ventas; esta vez coches y camiones para la empresa Packard Motor Car.

			No sabía nada de mecánica, y tampoco le importaba. Ir a trabajar todos los días era un castigo, y se sentía terriblemente infeliz. Ansiaba tener tiempo para estudiar, para escribir los libros que había imaginado escribir. De modo que dejó el trabajo. Se dedicaría a escribir cuentos y novelas y se ganaría la vida dando clases en una escuela nocturna.

			Pero ¿qué podía enseñar? Al recordar y evaluar su rendimiento como estudiante, se dio cuenta de que la práctica de la oratoria le había dado más confianza, coraje, desenvoltura y destreza para relacionarse con otras personas en el trabajo que todas las demás materias juntas. Escribió a las escuelas YMCA de Nueva York e insistió para que le dieran la oportunidad de organizar cursos de oratoria para hombres de negocios.

			¿Qué? ¿Convertir a hombres de negocios en oradores? Era absurdo. Lo sabían porque ya habían ofrecido esos cursos y siempre habían sido un fracaso. 

			Como se negaron a pagarle una suma fija de dos dólares por noche, les propuso trabajar a comisión y quedarse con un porcentaje de las ganancias netas…, si es que había alguna ganancia. En menos de tres años, Dale ganaba treinta dólares por noche de comisión, no dos.

			El curso siguió creciendo. Otras escuelas YMCA oyeron hablar de él, y otras ciudades también. Dale Carnegie pronto se convirtió en un personaje idolatrado y recorría los circuitos de Nueva York, Filadelfia, Baltimore y, posteriormente, de Londres y París. Pero los libros de texto que usaba eran demasiado académicos y poco prácticos para los hombres de negocios que asistían masivamente a sus cursos. Por eso, escribió su propio libro: Cómo hablar bien en público e influir en los hombres de negocios. Ese libro se convirtió en el texto oficial de todas las escuelas YMCA, y también de la asociación de banqueros y de hombres de finanzas de Estados Unidos.

			Hoy en día, cada temporada acuden a Dale Carnegie para formarse en oratoria muchos más adultos que los que asisten, en conjunto, a todos los cursos de extensión sobre oratoria impartidos por las veintidós facultades y universidades de Nueva York. 

			Dale Carnegie aseguraba que cualquiera puede hablar bien cuando se enfada. Según él, si uno se cruzaba con la persona más ignorante de la ciudad y la derribaba de un golpe en la mandíbula, esa persona se incorporaría y hablaría con una elocuencia y una pasión dignas del famoso orador William Jennings Bryan cuando estaba en la cumbre de su carrera. Carnegie proclamaba que casi todos podemos ser oradores aceptables si confiamos en nosotros mismos y tenemos una idea que nos carcome por dentro. 

			La forma de desarrollar la confianza en uno mismo, decía, es hacer lo que nos genera temor y registrar las experiencias positivas. Obligaba a los que asistían a sus cursos a hablar frente a los demás en cada encuentro. La audiencia era empática; estaban todos en el mismo barco. Con la práctica constante, esas personas desarrollaron un coraje, una confianza y un entusiasmo que trasladaban a sus conversaciones privadas. 

			Dale Carnegie repetía que no se ganaba la vida enseñando a hablar en público; eso era accidental. Su trabajo principal era ayudar a las personas a dominar sus miedos y reunir valor. 

			Su primer curso fue de oratoria, y sus primeros alumnos, hombres de negocios. Muchos de ellos no habían entrado en un aula en treinta años. Muchos pagaban el curso en cuotas. Querían resultados, y los querían rápido; querían ideas que pudieran aplicar al día siguiente en entrevistas laborales o para hablar frente un grupo.

			El curso debía ser ágil y práctico. Para eso, elaboró un sistema de capacitación único: una combinación sorprendente de oratoria, habilidad para las ventas, relaciones humanas y psicología aplicada.

			Sin someterse a reglas rígidas e inflexibles, diseñó un curso tan real como el sarampión, pero mucho más divertido.

			Cuando el curso termina, los graduados forman clubes y continúan reuniéndose por su cuenta cada dos semanas durante años. En Filadelfia, un grupo de diecinueve personas se reunió todos los inviernos, dos veces por semana, durante diecisiete años. Hay muchos que viajan cincuenta o cien kilómetros para asistir a las reuniones, incluso hubo quien recorría semanalmente los más de mil kilómetros que separan Chicago de Nueva York.

			El profesor William James, de Harvard, afirmaba que, de media, una persona desarrolla solo el diez por ciento de su capacidad mental latente. Dale Carnegie ayudó a hombres y mujeres de negocios a desarrollar sus capacidades latentes y creó uno de los movimientos más importantes en educación para adultos.

			 

			LOWELL THOMAS

		

	


		
			Cómo se escribió este libro… y por qué

			 

			 

			 

			Durante los últimos treinta y cinco años, las editoriales estadounidenses han publicado más de doscientos mil ejemplares de libros de distinta índole. La mayoría eran aburridísimos, y varios de ellos resultaron fracasos financieros. ¿He dicho «varios»? El director de una de las editoriales más importantes del mundo me confesó que, a pesar de su experiencia de setenta y cinco años, siguen perdiendo dinero en siete de cada ocho libros que publican. 

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

			Dos preguntas lógicas. Voy a tratar de responderlas.

			Para explicar con exactitud cómo y por qué se escribió este libro, me veré obligado, por desgracia, a repetir brevemente algunos de los hechos que usted ya ha leído en la introducción de Lowell Thomas titulada «Un atajo hacia la singularidad».

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

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

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

			Tratar con otras personas es probablemente el problema más grande al que nos enfrentamos, en especial en el trabajo. Así es: esto ocurre si uno es arquitecto, ingeniero o también si se está a cargo del hogar. Una investigación llevada a cabo hace unos años por la Fundación Carnegie para el Progreso de la Enseñanza reveló un dato muy importante y significativo, que tiempo después confirmaron otros estudios realizados por el Instituto de Tecnología Carnegie. El dato es que, incluso en ámbitos tan técnicos como la ingeniería, el quince por ciento de los éxitos financieros se deben a los conocimientos en la materia y el ochenta y cinco por ciento restante a la habilidad para gestionar las relaciones humanas: es decir, a la personalidad y la capacidad de liderazgo.

			Durante muchos años impartí cursos para el Club de Ingenieros de Filadelfia y para la sede en Nueva York del Instituto Estadounidense de Ingenieros en Electricidad. A esas clases asistieron más de quinientos ingenieros, y lo hacían porque finalmente se habían percatado, después de años de observación y experiencia, que los empleados con mejores salarios no eran, en términos generales, los que más sabían de ingeniería. Se puede contratar empleados por entre veinticinco y cincuenta dólares a la semana, si solamente se tienen en cuenta sus conocimientos técnicos en ingeniería, contabilidad, arquitectura o cualquier otra profesión. Siempre hay una sobreabundancia de ellos en el mercado. Pero aquellos que posean el conocimiento técnico, y además sean capaces de expresar ideas, asumir liderazgos e incentivar a los demás, estarán destinados a ganar salarios más altos.

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

			¿No deberían las universidades organizar cursos para que los estudiantes desarrollen la capacidad mejor pagada que existe en la Tierra? Si se ofrece algún curso práctico de ese tipo, aunque solo sea en una universidad del país, debo decir que desconozco ese dato en el momento de escribir esto.

			Durante dos años, la Universidad de Chicago y los colegios YMCA realizaron una encuesta para saber qué era lo que los adultos querían estudiar. 

			La encuesta supuso un

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
		

	



 

 EL CLÁSICO ATEMPORAL QUE REVOLUCIONÓ LA FORMA DE ENTENDER LAS RELACIONAS HUMANAS Y QUE HA TRANSFORMADO LA VIDA DE MÁS DE 32 MILLONES DE LECTORES. 

 

 Con un prólogo exclusivo de Isra Bravo. 

 


[image: Imagen de portada]

 

 Si quieres abrir tu mente a nuevas ideas y oportunidades,

si deseas conectar con los demás y ganarte su confianza,

si buscas influir positivamente en las personas y alcanzar tus metas,

ESTE LIBRO ES PARA TI. 

 

 Publicado por primera vez en 1936, Cómo ganar amigos e influir sobre las personas reúne los principios que convirtieron a Dale Carnegie en una de las figuras más influyentes del siglo XX. Un clásico imprescindible para fortalecer las relaciones, mejorar la comunicación y desenvolverse con éxito en cualquier ámbito de la vida. Esta edición especial recupera el texto original tal y como fue concebido por Carnegie, incluyendo contenidos y secciones omitidos en algunas ediciones posteriores. 




 

			Dale Carnegie (1888-1955) fue escritor, conferenciante y pionero en el desarrollo de las habilidades para la comunicación, el liderazgo y las relaciones humanas.

 

			Nació en una humilde granja de Missouri y, movido por el sueño de convertirse en actor y orador, se trasladó a Nueva York y estudió en la Academia Estadounidense de Artes Dramáticas. Su carrera sobre los escenarios fue breve, pero poco después comenzó a impartir cursos de oratoria en una YMCA, y de aquellas clases surgió un método innovador que acabó transformando la vida de millones de personas en todo el mundo.

 

			Publicado por primera vez en 1936, Cómo ganar amigos e influir sobre las personas revolucionó la forma de entender las relaciones humanas y sentó las bases de gran parte de la literatura de desarrollo personal moderna. Traducido a decenas de idiomas y con millones de ejemplares vendidos, sigue siendo uno de los libros más influyentes de todos los tiempos.

 

 

			ISRA BRAVO es escritor y probablemente el copywriter
en español más cotizado, influyente e imitado del
mundo.

 

			Debido a su dislexia, que le impedía incluso seguir un dictado, empezó a trabajar con catorce años. Su auténtico aprendizaje comenzó observando profundamente a las personas. Con casi cuarenta años se vio con una hija pequeña y descargando camiones por apenas mil euros al mes. Mientras trabajaba, estudiaba por su cuenta a los copywriters americanos y ayudaba a amigos y conocidos a redactar textos de venta para sus empresas. Funcionó. Y en 2017 comenzó a enviar un e-mail diario. Una forma de comunicación que al principio generó incredulidad y que después imitaron profesionales, empresas y creadores de contenido de todo el mercado
hispanohablante.

 

			En lugar de adoptar el estilo impersonal preocupado por «no molestar», desarrolló una voz directa, provocadora y polarizante. Hoy ha formado en técnicas de persuasión escrita a miles de empresas y emprendedores, y su influencia ha trascendido los límites del marketing. Hasta la fecha ha publicado cinco libros que sus lectores devoran no solo para aprender a vender, sino por su manera de abordar la vida, la mentalidad y los negocios. Los cinco han sido número uno en ventas en
la primera semana de su lanzamiento.

 

			No tiene redes sociales. No las necesita.
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