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Prefacio

Como hija de Dale Carnegie, estoy encantada de pre-
sentar esta nueva edicion de Cémo ganar amigos e influir
sobre las personas. La de refrescar la obra sin dejar de ser
fiel al estilo y al contenido original ha sido una oportu-
nidad largamente esperada. Aunque el libro sali6 por pri-
mera vez en 1936, la informacién que el lector encon-
trara dentro no es obsoleta ni irrelevante. Esta obra ha
tocado una fibra sensible generacién tras generacion
y contintia haciéndolo en nuestros dias. El titulo por si
mismo se ha convertido en una frase famosa, a menudo
citada, parafraseada y parodiada, que aparece por todas
partes, desde vifietas politicas hasta novelas.

Ahora podria causar sorpresa, pero nadie en el mo-
mento inicial de su publicacién habria podido predecir
la arrolladora respuesta del pablico, y menos que nadie
mi padre. Como lo describié mi madre, Dorothy Car-
negie, en 1981, la Gnica vez que el texto de este clasico
tue revisado:

Como ganar amigos se publicé por primera vez en 1936
en una ediciéon de 5000 ejemplares. Ni Dale Carnegie ni
los editores, Simon & Schuster, previeron algo mas que
esas ventas modestas. Para asombro de todos, el libro se
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convirtié en un éxito de la noche a la manana, y las pren-
sas se mantenian activas, sacando edicion tras edicion, para
seguir el ritmo de la demanda.

Cémo ganar amigos ocup6 su lugar en la historia edi-
torial como uno de los best sellers internacionales de todos
los tiempos. Toco un nervio y llené una necesidad que era
mas que un fenémeno pasajero de los dias posteriores a la
Depresion, como lo demuestran sus ventas continuas e
ininterrumpidas hasta el dia de hoy. Ha sido traducido a
casi todos los idiomas con escritura conocidos. Cada ge-
neracion lo ha vuelto a descubrir y lo ha encontrado sig-
nificativo.

Mi madre escribi6 esto hace mas de cuarenta afios, pero
hoy en dia sigue siendo verdad. Cémo ganar amigos e in-
fluir sobre las personas ha vendido mas de treinta millones
de ejemplares, y no es solo el ejemplo ideal de su gé-
nero, sino que casi lo invent6. Fue el primero de su cla-
se. En 1936, no habia anaqueles dedicados a libros de
autoayuda o superacién personal como ahora. Mejorar
como persona, por lo general, se referia a refinarse en
la mesa o a cultivarse en la apreciacion del arte y la li-
teratura. No se aprendia a conseguir amigos a través de
un libro. O uno era alguien solicitado y exitoso, o no
lo era.

Dale Carnegie buscé cambiar ese estado de las cosas.
Sabia que las relaciones humanas se podian ensenar. Du-
rante muchos afios estuvo impartiendo clases de educacion
para adultos. El mas popular fue el Curso Carnegie, en
apariencia una clase de oratoria, pero que abarcaba mucho
mas: €l creia que, si uno era capaz de hablar ante el ptabli-
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co, con ello se generaba la confianza que faltaba para
transmitir sus ideas de manera efectiva, y le podia abrir
la puerta para transformarse en la persona que aspiraba a
ser. A mi padre, su trabajo le resultaba tanto exigente
como satisfactorio. El negocio estaba despegando y lo
mantenia ocupado, por lo que nunca pensd en escribir
un libro basado en el material de sus clases hasta que Leon
Shimkin se le acerco.

En 1934, Shimkin, el brillante y prometedor editor
de Simon & Schuster, asistid a una de las conferencias de
mi padre. Quedo lo bastante intrigado como para inscri-
birse en un curso Carnegie. Impresionado por lo que vio
y escuchd durante las primeras sesiones, inst6 a mi padre
a escribir un libro.

Al principio, mi padre se mostrd reacio a robar tiem-
po a sus clases para un proyecto de ese alcance, pero
Shimkin persistid en su idea. Sentia que habia un mer-
cado para «el arte de tratar con la gente», y finalmente
logr6 convencer a mi padre para que preparara un esque-
ma inicial basado en grabaciones de sus conferencias.
Mientras trabajaba en aquel esbozo, mi padre empez6 a
ver indicios de lo que podia llegar a ser su obra y se com-
prometi6 con el proyecto.

Segtin €l, «en realidad no escribi Cémo ganar amigos,
lo recopilé. Simplemente puse en negro sobre blanco las
conferencias que habia estado dando para ayudar a las per-
sonas que las seguian a equiparse para los negocios y la
vida social, los testimonios de éxito que me habian ido
contando». En aquel momento, no tenia ni idea de que
encontraria un publico mucho mas amplio que el de sus
clases.

15



A mediados de la década de 1930, la crisis de la Gran
Depresion comenzaba a aflojar. Aunque la guerra se ave-
cinaba en Europa, en Estados Unidos la gente comenzaba
a mirar hacia el futuro para reconstruir tanto la economia
como sus propias vidas. Después de las privaciones del an-
terior decenio, el estado de animo era ahora de cauto op-
timismo, y la gente pretendia ser mas feliz y deseaba un
futuro mejor. Habia llegado el momento de Como ganar
amigos.

Cuando el libro lleg6 a las mesas de novedades, tocd
una fibra sensible, y el publico respondié quitandoselo
unos a otros de las manos: jun cuarto de millén ejempla-
res en los tres primeros meses! Hoy sigue gozando de
buena salud, lo que nos muestra que el anhelo de cone-
x16n con los demas y la necesidad de crecer es una par-
te de la psique humana.

Lo que nos lleva a la pregunta logica: ;por qué revi-
sar un clasico que ha demostrado tener un valor atem-
poral y contintia teniendo un atractivo universal? ;Por
qué alterar el éxito?

Una vez mas, mi madre lo dijo mejor en 1981:

Para responder a esa pregunta, primero debemos dar-
nos cuenta de que, en vida, mi marido fue un revisor in-
cansable de su propia obra. Constantemente perfecciona-
ba y mejoraba sus cursos para servir a las necesidades
cambiantes de un publico cada vez mas numeroso. Si hu-
biera vivido mas tiempo, él mismo habria actualizado Cémo
ganar amigos para reflejar los cambios culturales que han
tenido lugar en el mundo desde que se public6 por pri-
mera vez.
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En esta nueva edicion hemos continuado la tradicion de
mi padre de mantener su trabajo actualizado para la si-
guiente generacion de lectores, pero sin que se aleje de
la poderosa autenticidad del original. Mi padre escribia
tal como hablaba, en un tono conversacional intensa-
mente exuberante, un estilo derivado de sus raices rura-
les en el Medio Oeste, y no queriamos cambiar eso. He-
mos mantenido el estilo Carnegie, despreocupado y
atrevido, incluso la jerga de los anos treinta todavia esta
aqui, su voz animando a sus lectores a hacer lo que a me-
nudo son cambios de gran envergadura en la forma en
que se relacionan con sus familias, sus companeros de
trabajo y la comunidad.

No hemos «cambiado» Cémo ganar amigos. Se trata
s6lo de un retoque, ya que no queriamos reescribir un
clasico ni disminuir la magia de la voz de mi padre.

Hemos eliminado algunas de las referencias a perso-
nas o eventos que los lectores de hoy no reconocerian o
que hemos creido que estaban desfasados con respecto
del mundo actual, incluyendo algin material que fue
afladido mas tarde, en la revision de 1981. Queriamos
volver al original lo maximo posible, mientras al mismo
tiempo lo repasabamos para el futuro, asi que comenzamos
de cero y trabajamos desde sus inicios, con la edicion de
1936, la fuente sin diluir.

Decir que Como ganar amigos es atemporal es subes-
timar su impacto. Incluso aquellos que nunca lo han leido
reconoceran muchas de las ideas que expone. Los prin-
cipios de mi padre, tan en sintonia con lo que la gente
queria y necesitaba, fueron adoptados rapidamente por
los lideres empresariales del momento. En el mundo de
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hoy, se presenta como estrategias de «vanguardia» en los de-
partamentos de Recursos Humanos y los programas de li-
derazgo empresarial. Profesionales y legos por igual las
han tomado prestadas, las han vuelto a empaquetar y las han
reformulado, con la promesa de revelar cOmo aumentar
la confianza en si mismo, desarrollar habilidades de ges-
tidn y mejorar su vida social.

Mi padre no invento los conceptos sobre los que es-
cribid, pero fue pionero en la forma de presentarlos. Mu-
chos de nuestros actuales gurtis motivacionales del «con-
viértete en tu mejor yo» deben sus argumentos centrales
y su éxito a los cimientos que este libro forjo hace casi
noventa anos, y muchos de los libros mas populares de
hoy derivan del contenido de Como ganar amigos. El tema
principal y el eje de este libro es ver las cosas desde el
punto de vista de los demas.

En esta era de conflictos politicos y de agitacion so-
cial, tenemos, mas que nunca, el deber de aprender ha-
bilidades en las relaciones humanas. Estas paginas mos-
traran al lector como tener una conversacion civilizada
con aquellos con los que no estd de acuerdo, explicaran
por qué los demas no «escucharan razones» y ayudaran a
reparar las grietas con familiares y amigos cuando, en
apariencia, estan mas alla de toda esperanza. No es tarea
facil, pero es de vital importancia. La ayuda real, a me-
nudo una ayuda que puede cambiar una vida, esta en es-
tas paginas.

Tales desafios tampoco fueron faciles para mi padre.
El era el primero en admitir que no se ajustaba al mo-
delo de relaciones humanas que la gente imaginaba de
él. Luché con estas lecciones tanto como todos los de-
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mis. Siempre llevd un DTC, «Diario de Tonterias Co-
metidas», para recordarse a si mismo las faltas en las que
habia incurrido. Como «Me presentaron a dos mujeres
hoy y olvidé el nombre de una al instante», o cuando se
impacient6 con un empleado que lo ignord: «Yo, que
acepto el dinero de la gente por decirles como manejar
a la naturaleza humana, fui tan grosero e incompetente
como un hombre de las cavernas». O este otro apunte:
«Perdi veinte minutos odiando a Tom G..., cuando se
suponia que debia estar escribiendo un libro sobre auto-
disciplina».

Hay una maravillosa historia familiar de cuando un
amigo de mi madre vino a visitarnos justo después de
que mis padres hubieran tenido una discusion acalorada.
Mi padre todavia echaba humo, iba y venia por la casa a
grandes zancadas. Cuando el invitado hizo un comenta-
rio, mi madre senalé a mi padre con un movimiento de
cabeza y dijo: «Ahi va el hombre que escribi6 el libro».
Como solia decir, habia escrito Cémo ganar amigos tanto
para si mismo como para los demas.

Esta revision ha sido una obra de amor para mi.Yo
solo tenia cuatro afios cuando mi padre fallecid en 1955,
pero lo recuerdo bien. Era calido, tenia la risa facil, le
gustaba la gente y siempre tenia tiempo para mi. Era en
gran medida la persona cuya voz el lector escuchara en este
libro.

Al trabajar en este proyecto, tuve la suerte de contar
con la valiosa ayuda del escritor Andrew Postman, y jun-
tos revisamos y analizamos cada linea de Cémo ganar ami-
gos e influir sobre las personas una y otra vez, eliminando el
material superfluo y debatiendo cuidadosamente los mé-

19



ritos de cualquier cambio que hiciéramos, sin importar
cuan pequeno fuera. También agradezco el aporte de
Stuart Roberts, nuestro editor en Simon & Schuster, cuyo
apoyo a esta revision ha sido incansable, y a Joe Hart y
Christine Buscarino, de Dale Carnegie Training, por ser
cajas de resonancia en todo el proyecto. Creo que mi pa-
dre habria estado muy satistecho con los resultados. Es-
pero que usted, lector, también lo esté y que no sdlo se
beneficie de la sabiduria que hay en el interior, sino que
disfrute de la lectura.

Donna Dale Carnegie
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Como se escribio este libro... y por qué

Durante los tltimos treinta y cinco anos, las empresas
editoriales de los Estados Unidos han impreso mas de
200000 titulos diferentes en forma de libros. La mayoria
de ellos mortalmente aburridos; y muchos han sido fra-
casos financieros. ;He dicho «muchos»? El presidente de
una de las mayores editoriales del mundo me confesé
que su empresa, después de setenta y cinco anos de ex-
periencia editorial, todavia pierde dinero con siete de
cada ocho libros que publica.

Entonces, ;por qué he tenido la temeridad de escri-
bir otro libro mas?Y después de que lo hubiera escrito,
spor qué se tomaria usted la molestia de leerlo?

Preguntas justas, ambas, que trataré de responder.

Desde 1912 vengo dirigiendo cursos de formacion
para hombres y mujeres de negocios y profesionales de
Nueva York. Al principio so6lo dirigi cursos sobre orato-
ria: ensefianza destinada a preparar a los adultos, median-
te la experiencia real, a pensar rapido y a expresar sus
ideas con mayor claridad, mayor efectividad y mayor sol-
tura, tanto en entrevistas de trabajo como ante grupos
Mas NUMErosos.

Pero, gradualmente, a medida que pasaban los anos,
comprendi que por mucho que estos adultos necesitaran
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un aprendizaje para hablar de manera eficaz, necesitaban
atn mas el aprendizaje de ese bello arte que es llevarse
bien con la gente en los contactos cotidianos, tanto de
indole social como de trabajo.

Comprendi también poco a poco que a mi también
me hacia falta ese aprendizaje. Al rememorar ahora aque-
llos anios, quedo horrorizado ante mis frecuentes faltas
de tacto y de comprension. Cuanto lamento no haber
tenido un libro como éste en las manos hace veinte afos!
iQué bendicion invaluable habria sido!

Tratar con los demas es quizas el mayor problema al
que uno deba enfrentarse, especialmente si se es una per-
sona de negocios. Si, y esta verdad cuenta también si uno
es ama de casa, arquitecta o ingeniera. Investigaciones
realizadas hace pocos anos bajo los auspicios de la Fun-
dacién Carnegie para el Progreso de la Ensefianza! des-
cubrieron una realidad de la mayor importancia y signi-
ficacidn, una realidad mas tarde confirmada por estudios
adicionales llevados a cabo por el Instituto Carnegie de
Tecnologia®. Estas investigaciones demostraron que in-
cluso en terrenos tan técnicos como la ingenieria, alre-
dedor del 15 por ciento del éxito financiero de cada in-
dividuo se debe a sus conocimientos técnicos, y alrededor
del 85 por ciento se debe a su pericia en ingenieria hu-
mana: a la personalidad y a la habilidad para capitanear a
las personas.

Durante muchos afios dicté cursos cada temporada
lectiva en el Circulo de Ingenieros de Filadelfia, y tam-

1. Descargo de responsabilidad. (N. del A.)
2. Descargo de responsabilidad. (N. del A.)
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bién en la delegacion de Nueva York del Instituto Ame-
ricano de Ingenieros Electricistas. Por mis clases han pa-
sado mas de mil quinientos ingenieros. Vinieron a mi
porque finalmente se dieron cuenta, después de anos de
observacion y experiencia, que el personal mejor pagado
en ingenieria con frecuencia no estaba entre los que mas
saben sobre ingenieria. Se puede, por ejemplo, contratar
la mera habilidad técnica en ingenieria, en contabilidad,
en arquitectura o en cualquier otra profesion por un sa-
lario bastante razonable. Pero la persona que tiene los
conocimientos técnicos sumados a la capacidad de ex-
presar ideas, de asumir el liderazgo y de despertar el en-
tusiasmo entre los demas, va camino de conseguir un
mayor nivel de ingresos.

En el apogeo de su actividad, John D. Rockefeller
dijo que «la capacidad de tratar con la gente es un bien
primario, tan adquirible como el azticar o el café.Y pa-
garé mas por esa capacidad que por cualquier otra bajo
el sol».

¢No seria de suponer que en todas las universidades
del pais se estuviese impartiendo cursos para desarrollar
la capacidad mas preciada bajo el sol? Pero si s6lo existe
un curso de este tipo, practico y de sentido comun, im-
partido para adultos aunque sea en una sola universidad
en la tierra, ha escapado a mi atencién hasta el momen-
to de escribir estas lineas.

La Universidad de Chicago y las Escuelas Unidas de
la Asociacion Cristiana de Jovenes hicieron un estudio
para determinar qué quieren aprender los adultos. La al-
tima parte de la investigacion se hizo en Meriden, Con-
necticut. Se la escogid por representar el tipico centro
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urbano estadounidense. Se entrevist6 a casi todos los adul-
tos de Meriden y se les pidio que respondieran a 156 pre-
guntas, tales como: ;De qué trabaja o cual es su profesion?
¢Nivel educativo? ;Como pasa su tiempo libre? ;Nivel
de ingresos? ;Pasatiempos favoritos? ;Qué ambiciones
tiene? ;Qué problemas le preocupan? ;Qué temas le in-
teresaria mas estudiar? Y algunas mas por el estilo. La
investigacion concluyd que la salud es lo que mas preo-
cupa a los adultos y que, en segundo lugar, la gente: como
entender a los demas y llevarse bien, como conseguir el
aprecio ajeno y como conquistar a la gente para que
piensen de la misma manera.

El comité a cargo de esta encuesta resolvié impartir
un curso de estas caracteristicas en Meriden y buscaron
diligentemente un libro de texto practico sobre el tema.
No encontraron ninguno. Finalmente, consultaron a una
de las autoridades mas destacadas del mundo de la edu-
cacion para adultos; le preguntaron si sabia de algtn libro
que cubriera las necesidades de este grupo. «No», respon-
did. «Sé lo que esas personas necesitan, pero ese libro no
se ha escrito atin».

Sabia por experiencia que esta afirmacion era cierta,
porque yo mismo habia buscado inttilmente durante
anos un manual basico y practico de relaciones humanas.

Por eso he tratado de escribir uno para usarlo en mis
propios cursos.Y aqui esta. Espero que sea de su agrado.

En la fase de preparacion de este libro, lei todo lo
que pude encontrar sobre el tema, desde columnas de
periodicos, articulos de revistas, incluso archivos de ren-
cillas de familia que habian llegado a los juzgados y los
escritos de los antiguos filosofos y los modernos psico-
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logos. Ademas, contraté a un capacitado investigador que,
durante un afo y medio, visit6 varias bibliotecas leyendo
todo lo que yo no podia, hojeando volimenes eruditos
de psicologia, examinando cientos de articulos, buscando
a través de innumerables biografias, tratando de averiguar
como los grandes lideres de todas las épocas habian tra-
tado con la gente. Leimos sus biografias, los relatos de la
vida de todos los grandes lideres, desde Julio César hasta
la reinaVictoria y Thomas Edison. Recuerdo que leimos
mas de cien biografias solo de Theodore Roosevelt. Es-
tabamos decididos a no escatimar tiempo ni dinero para
descubrir cada idea practica que alguien hubiera podido
usar a lo largo de los siglos para ganar amigos e influir
sobre las personas.

También entrevisté personalmente a decenas de per-
sonas exitosas, algunas de ellas mundialmente famosas: in-
ventores, como Marconi y Edison; lideres politicos, como
Franklin D. Roosevelt y James Farley; grandes empresa-
rios, como el fundador de RCA, Owen D.Young; estre-
llas de cine, como Clark Gable, Joan Crawford y Mary
Pickford; musicos, como la cantante de dpera Helen Jep-
son; educadores, como Helen Keller, y exploradores,
como Martin Johnson, e intenté descubrir las técnicas
que utilizaban en las relaciones humanas.

Con todo este material, preparé una breve charla. La
llamé «Coémo ganar amigos e influir sobre las personas».
He dicho «breve». Fue breve al principio, pero pronto se
expandi6 hasta convertirse en una conferencia que du-
raba una hora y treinta minutos. Durante anos, di esta
charla cada temporada a los adultos en los cursos del Ins-
tituto Carnegie en Nueva York.
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