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ANTES DE EMPEZAR PACK 84 - RESUMEN

Treinta reglas que llevan noventa afios

probdndose en la conducta humana.

Carnegie no escribio un libro de estrategia. Escribidé un manual de comportamiento
practico. Y por una razon simple: la gente no es logica, es emocional, esta hecha de
orgullo y vanidad, y reacciona ante eso, no ante los argumentos.

Este resumen ejecutivo condensa las treinta reglas del liboro Como ganar amigos e infiuir
Sobre las personas en cuatro bloques. No reemplaza la lectura del original: te entrega el
mapa para entender que propone Carnegie y cCOmo se ordenan sus principios.

Los cuatro blogues siguen la estructura del autor: primero las tecnicas fundamentales
para tratar con cualquier persona, luego como agradar a los demas, despues como lograr
que piensen como tu, y por ultimo como cambiar la conducta de otros sin generar
resentimiento.

Lo que no busca este resumen: ensenar a manipular. Carnegie es claro: lo que distingue
su sistema de la adulacion es la sinceridad. Sin ella, las tecnicas no solo fallan, tambien
danan la reputacion de quien las usa.

COMO LEERLO

Lee primero el bloque IV (como cambiar a otros sin ofender) sitienes que liderar a
alguien hoy. Vuelve alos bloques |, Il'y lll cuando quieras entender el sistema
completo. Cada idea aqui esta parafraseada del texto fuente.
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BLOQUE UNO - PARTE I DEL LIBRO

Técnicas fundamentales

Las tresreglas que estan detras de todo el resto. Sientiendes estas,
las otras 27 son consecuencia.
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BLOQUE I - TECNICAS FUNDAMENTALES I - 01

I - 01

Tres principios bdsicos

Carnegie parte de una observacion: tratamos a la gente como si fuera logica, y no lo es.
La gente es emocional, esta movida por el orgullo y la vanidad, y reacciona ante eso. Las
tres reglas fundamentales se construyen sobre ese hecho.

Reglal - No critiques, no condenes ni te quejes

La critica pone a la otra persona a la defensiva y la obliga a justificarse. Es ademas
peligrosa porque hiere el orgullo, que es uno de los recursos mas preciados de cualquier
persona. En lugar de censurar, intenta comprender por que el otro hace lo que hace. Eso
requiere caracter; criticar no.

Regla 2 - Demuestra aprecio honrado y sincero

Elimpulso mas profundo de la naturaleza humana, segun Carnegie, es el deseo de ser
importante. La unica manera de conseguir que alguien haga algo es hacer que quiera
hacerlo. Y la forma de despertar ese deseo es ofrecer aprecio sincero, no adulacion. La
diferencia es simple: una es honesta, la otra no.

Regla 3 - Despierta en los demds un deseo vehemente

El Unico medio para influir sobre alguien es hablar de lo que ese alguien quiere y mostrarle
como conseguirlo. Siquieres que alguien actue, primero tienes que despertar en el un
franco deseo de hacerlo. Quien sabe hacerlo tiene al mundo entero consigo; quien no,

marcha solo.
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BLOQUE I - TECNICAS FUNDAMENTALES I - 02

I - 02

El motor que recorre todo el libro

Las tres reglas del bloque I no son tres principios independientes. Son tres caras del
mismo principio: la conducta humana se mueve por el deseo de sentirse importante.
Todo lo que sigue en el libro —las seis maneras de agradar, las doce reglas para persuadir,
las nueve reglas del liderazgo— se apoya en esa unica idea.

Lo que busca cualquier adulto, segiin Carnegie

Casitodo adulto normal quiere lo mismo: salud, alimento, suefo, dinero, satisfacciones
materiales y afectivas, bienestar para sus hijos y, sobre todo, un sentido de propia
importancia. Esta ultima es la mas dificil de satisfacer y la mas subestimada en las
relaciones cotidianas.

Aprecio versus adulacién

Carnegie insiste en una distincion central: el aprecio es sincero, la adulacion es falsa. La
adulacion sereconoce apenas sale de los labios. El aprecio honrado, en cambio, deja
huella durante anos.

PUNTO DE ENTRADA AL SISTEMA

Antes de aplicar cualquier técnica del libro

Preguntate que quiere la otra personay que la hace sentirimportante. Sila respuesta
es honesta, las treinta reglas siguientes se vuelven aplicables. Sino, ninguna
funciona.
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BLOQUE DOS - PARTE II DEL LIBRO
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Seis maneras de agradar

Como construir vinculos con cualquier persona. No son trucos; son
habitos sostenidos en el tiempo.
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BLOQUE II - SEIS MANERAS DE AGRADAR II

IT - 01

Las primeras tres reglas

Carnegie ordena la parte Il de menor a mayor exigencia. Las tres primeras son habitos que
cualquiera puede instalar en una semana silo decide.

Regla 4 - Interésate sinceramente por los demas

Se ganan mas amigos en dos meses interesandose por los otros que en dos anos
intentando que los otros se interesen por uno. Elinteres tiene que ser real, no actuado: Si
es sincero, da dividendos a las dos partes; sino, senota.

Regla 5 - Sonrie

La expresion del rostro vale mas que laropa. La gente que sonrie trabaja, ensenay vende
mejor. Y la sonrisa se entrena: sila accion se controla, el sentimiento sigue. Sonrie primero
y el animo se acomoda despues.

Regla 6 - Recuerda el nombre

Para cualquier persona, su nombre es el sonido mas dulce e importante en cualquier
idioma. Recordar nombres no es cuestion de memoria sino de atencion: la mayoria no 1os
recuerda porque no dedica el segundo necesario para fijarlos.
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BLOQUE II - SEIS MANERAS DE AGRADAR IT - 02

IT - 02

Las otras tres reglas

Regla 7 - Sé un buen oyente

La persona con quien hablas esta cien veces mas interesada en simismay en sus
problemas que en tiy los tuyos. Si quieres ser un buen conversador, se un buen oyente.
Pregunta cosas que el otro disfrute responder. Animalo a hablar de si mismo.

Regla 8 - Habla de lo que interese a los demas

El camino real al corazon de alguien es hablar de lo que mas le importa a esa persona.
Hablar en terminos de los intereses ajenos no solo beneficia al otro: te hace
genuinamente mas interesante para el.

Regla 9 - Haz que la otra persona se sienta importante

Es laregla que resume las anteriores. El principio mas profundo del caracter humano es el
anhelo de ser apreciado. Hazlo sinceramentey la vida del otro puede cambiar por
completo. La regla practica que Carnegie propone para acordarsela: haz al projimo lo que
quieras que el projimo te haga a ti.

CIERRE DEL BLOQUE TII
Las seis reglas son una sola

Interesarse, sonreir, recordar el nombre, escuchar, hablar de los intereses del otro y hacerlo
sentir importante son seis formas distintas de la misma operacion: dejar de pensar en ti
durante un rato y dirigir la atencion plena hacia el otro.
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BLOQUE TRES - PARTE III DEL LIBRO
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Lograr que piensen como tu

Doce reglas para persuadir sinimponer. La regla cero: no se gana una
discusion; se evita.
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BLOQUE III - LOGRAR QUE PIENSEN COMO TU ITT - 01

ITT - 01

Como desactivar la confrontacion

Las primeras cuatro reglas del bloque lll tienen un objetivo comun: bajar la temperatura
emocional antes de intentar persuadir. Sin esa base, ninguna de las tecnicas que vienen
despueés funciona.

Regla 10 - Evita la discusiéon

No se puede ganar una discusion: sila pierdes, perdiste; sila ganas, tambien, porque
destruiste el orgullo del otro y con el la posibilidad de que coopere contigo. Un hombre
convencido contra su voluntad sigue siendo de la misma opinion.

Regla 11 - Respeta las opiniones ajenas

Nunca digas a alguien «esta equivocado». Es una declaracion de superioridad que pone
al otro inmediatamente a la defensiva. Empieza diciendo: «Bien, escucha. Yo pienso de
otro modo, pero quiza me equivoque. Examinemos los hechosy.

Regla 12 - Si te equivocas, admitelo rapido

Si sabes que de todas maneras vas a quedar mal, gana la delantera y reconoce el error tu
mismo. Hay un grado de satisfaccion en admitir los errores propios: limpia el aire de culpa
y a menudo ayuda a resolver el problema.

Regla 13 - Empieza en forma amigable

Una gota de miel caza mas moscas que un galon de hiel. La amabilidad y el aprecio hacen
cambiar de idea mas rapido que cualquier amenaza o regano.
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BLOQUE III - LOGRAR QUE PIENSEN COMO TU III

ITT - 02

Coémo conducir a un acuerdo

Las cuatro reglas siguientes describen el metodo: como llevar ala otra persona, paso a
paso, hacia tu posicion sin que sienta que la estas empujando.

Regla 14 - Consigue muchos «si» iniciales

Cuando alguien dice «no», todo su organismo se pone en estado de rechazo. Cuando
dice «si», se abre. Empieza la conversacion destacando los puntos en los que coinciden,
no las diferencias. Quien pisa con suavidad va lejos.

Regla 15 - Deja que la otra persona hable mas

Tus amigos prefieren hablarte de sus hazanas a escuchar las tuyas. Pideles que
compartan sus alegrias y menciona las tuyas solo cuando ellos pregunten.

Regla 16 - Permite que sienta que laidea es de él

A nadie le gusta sentir que le imponen una idea. Si eres capaz de sembrar la semilla 'y dejar
que el otro la cultive, llegara a la misma conclusion por su propia cuentay la defendera
Como propia.

Regla 17 - Mira las cosas desde su punto de vista

El exito en el trato con los demas depende de captar con simpatia el punto de vistade la
otra persona. Pensar siempre en términos del punto de vista ajeno puede ser uno de los
pasos culminantes de tu carrera.
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BLOQUE III - LOGRAR QUE PIENSEN COMO TU III

ITI - 03

Como cerrar el circulo

Las cuatro ultimas reglas del bloque lll son las mas sutiles. Operan sobre las emociones
del otro, no sobre sus argumentos.

Regla 18 - Muestra simpatia por sus ideas y deseos

La frase magica: «Yo no te puedo culpar por sentirte como te sientes. Siyo estuvieraen
tu lugar, no hay duda de que me sentiria de la misma manera». Tres cuartas partes de las
personas con que te encuentras tienen sed de simpatia. Dasela.

Regla 19 - Apela a los motivos méds nobles

Toda persona tiene dos razones para hacer algo: unarazon que parece buenay digna, y
la verdadera razon. Apela a la primera. La gente quiere considerarse honrada, rectay justa,
y reaccionara favorablemente cuando la trates como tal.

Regla 20 - Dramatiza tus ideas

No basta con decir una verdad. Hay que hacerla vivida, interesante. El cine, la television y
la publicidad lo entienden. Si quieres llamar la atencion, presenta tus ideas con
concrecion, con un ejemplo, con una pequena puesta en escena.

Regla 21 - Lanza, con tacto, un reto amable

La forma de motivar es estimular la competencia. No la sérdida y monetaria, sino el deseo
de superarse. Lo que mueve a quien triunfa es el juego, la oportunidad de demostrar lo
quevale.
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BLOQUE CUATRO - PARTE IV DEL LIBRO

Sé un lider

Nueve reglas para cambiar la conducta de otros sin ofenderlos ni
generar resentimiento. El terreno mas dificil del libro.
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BLOQUE IV - SE UN LIDER IV - 01

Iv - 01

Como corregir sin herir

La parte IV del libro responde a la pregunta mas dificil: como hacer que alguien cambie su
conducta sin que se vaya con la espalda quemada. Las primeras cinco reglas atacan ese
problema.

Regla 22 - Empieza con elogio sincero

Empezar con elogios es como aplicar anestesia antes de operar: el paciente recibe el
trabajo necesario, pero el dolor queda insensibilizado. La critica que viene despues se
procesa, sin generar resentimiento.

Regla 23 - Llama la atencidn sobre los errores indirectamente

Cambia el «pero» por «y». Es una diferencia minima en palabras y enorme en efecto:
«Hiciste un buen trabajo, pero...» anula todo lo bueno; «Hiciste un buen trabajo, y Si
ademas hicieras X...» mantiene el reconocimiento y abre la correccion.

Regla 24 - Habla de tus propios errores antes

Es mucho mas facil escuchar una lista de defectos propios cuando quien la dice empieza
admitiendo humildemente que el tambien esta lejos de la perfeccion. Admitir tus errores
incluso cuando ya los corregiste hace que el otro acepte cambiar la conducta.

Regla 25 - Haz preguntas en vez de dar érdenes

El resentimiento de una orden directa puede durar mucho tiempo. Una pregunta no solo
vuelve la orden mas aceptable: estimula la creatividad de quien larecibe. La gente acepta
mejor lo que ayudo a decidir.

Regla 26 - Permite salvar el prestigio

Aunque tengas razon y el otro este equivocado, haras dafo sile haces perder prestigio.
Cinco minutos de consideracion —unas pocas palabras de aprecio— pueden aligerar la
herida que dejaria una correccion directa.
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BLOQUE IV - SE UN LIDER IV - 02

Iv - 02

Como construir motivacion duradera

Las ultimas cuatro reglas del libro completan el sistema. No corrigen errores: construyen
el deseo de mejorar.

Regla 27 - Sé caluroso en la aprobacién y generoso en los elogios

Elogia hasta la menor mejora. El elogio especifico se recibe como sincero; el generico,
como adulacion. Las capacidades se marchitan bajo la critica y florecen bajo el estimulo.

Regla 28 - Atribuye una buena reputaciéon que mantener

Siquieres que alguien mejore en cierto rasgo, procede como si ese rasgo ya fuera una de
Sus caracteristicas sobresalientes. Dale famay la persona hara esfuerzos prodigiosos
antes de desmentirla.

Regla 29 - Haz que el error parezca facil de corregir

Sidices a alguien que es torpe 0 que no tiene aptitud, destruyes todo incentivo para
mejorar. Si dices que la tarea es facil y que confias en su capacidad, practicara hasta
superarse.

Regla 30 - Haz que se sienta satisfecho de hacer lo que sugieres

Es laregla mas importante del blogue IV y, segun Carnegie, la culminacion del sistema.
Para conseguirlo: ser sincero en la promesa, saber que se quiere, ser empatico con lo que
quiere el otro, hacer coincidir los beneficios con sus deseos, y plantear el pedido en
términos de lo que el gana.

SINTESIS DEL LIBRO COMPLETO
Una sola idea bajo treinta reglas

Cada regla aplica el principio del bloque I: la conducta humana se mueve por el deseo de
sentirse importante. Quien lo entiende y actua sin manipular gana amigos e influencia;

quien lo ignora choca contra el orgullo ajeno una y otra vez.
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QUE HACER DESPUES PACK 84 - RESUMEN

Las relaciones no se leen. Se practican,
una conversacion a la vez.

Carnegie escribio un manual de practica, no de teoria. Cada regla vale lo que vale su uso
en una conversacion real. El pack completo incluye dos herramientas mas para llevarlas a
tu dia.

Guia de Trabajo - 31 dias

Una regla al dia, aplicada en un correo, una reunion o una conversacion dificil. Cada dia
trae su instruccion —que dice Carnegie, por que funciona, como hacerlo hoy—v el
espacio para registrar el resultado.

Fichas de Conceptos

Tarjetas de consulta rapida: una por regla, mas seis transversales. Pararepasar en treinta
segundos antes de una reunion o una conversacion importante.
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«Trata a las personas como si ya fueran lo
que pueden llegar a ser.»

— GOETHE

Citade Goethe (Wilhelm Meister), recogida por Carnegie.
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