Cum sa castigi prieteni si sa influentezi
oamenil

Ghidul intemporel al lui Dale Carnegie despre relatiile umane a ramas una dintre cele mai influente

carti despre dezvoltare personala de la publicarea sa in 1936. Aceasta lucrare clasica a ajutat milioane
de cititori din Intreaga lume sa dezvolte abilitati esentiale pentru construirea de relatii semnificative,
influentarea pozitiva a altora si atingerea succesului atat in sfera personala, cat siin cea profesionala.

Popularitatea durabila a Cum sa castigi prieteni si sa influentezi oameniiatesta aplicabilitatea
universala a principiilor sale. Fie In afaceri, in viata de familie sau in medii sociale, perspectivele lui
Carnegie asupra naturii umane continua sa ajute cititorii sa construiasca conexiuni mai semnificative
sisa obtina un succes mai mare prin influenta pozitiva, mai degraba decat prin manipulare sau

constrangere.

Unul dintre cele mai puternice exemple pe care le impartaseste Carnegie este despre a lasa oamenii
sa-si salveze obrazul. Chiar daca avem dreptate si cealalta persoana are cu siguranta gresit, nu ar
trebui sa le dam jos respectul de sine. Cum spune proverbul chinez, "Un om fara o fata zambitoare nu
trebuie sa deschida o magazin". Acelasi principiu se aplica tuturor relatiilor umane - trebuie sa luam in
considerare demnitatea siimaginea de sine a celeilalte persoane in fiecare interactiune.
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Originile si impactul unei clasice

Initial publicata cu o tiraj modest de doar 5.000
de exemplare, Cum sd castigi prieteni si sd
Influentezi oamenii a devenit rapid o senzatie de
peste noapte. Nici Dale Carnegie, nici editorii,
Simon si Schuster, nu au anticipat raspunsul
imens pe care l-ar primi cartea. Lucrarea a atins
O nevoie umana universala care a depasit era
post-Depresiune, dupa cum o dovedeste

popularitatea sa continua de aproape un secol.

Carnegie insusi a fost un revizor neobosit al
propriei sale lucrari in timpul vietii sale. Cartea a
fost scrisa ca manual pentru cursurile sale de
Vorbire Eficienta si Relatii Umane sicontinua sa
fie utilizata in aceste cursuri si astazi. Panala
moartea sa 1n 1955, Carnegie a imbunatatit si
revizuit constant metodele sale pentru a le face

aplicabile nevoilor in continua evolutie ale unui

public tot mai mare.

Influenta cartii a fost profunda, titlul sau
devenind o fraza citata, parafrazata si parodiata
in nenumarate contexte, de la caricaturi politice
laromane. Tradusa in aproape toate limbile
scrise cunoscute, fiecare generatie a descoperit-

o din nou si a gasit-o relevanta pentru vietile lor.

Dorothy Carnegie, sotia lui Dale, a remarcat in
prefata unei editii revizuite: "Cum sa castigi
prieteni si sa influentezi oamenii si-a luat locul in
istoria editoriala ca una dintre cele mai bine
vandute carti internationale de toate timpurile. A
atins o nevoie umana care a fost mai mult decat
un fenomen la moda din zilele post-Depresiune,
dupa cum o dovedeste vanzarea sa continua si
neintrerupta panain anii optzeci, aproape

jumatate de secol mai tarziu."




De ce a scris Carnegie aceasta carte

Motivatia lui Dale Carnegie pentru a scrie aceasta lucrare influenta a provenit din experienta sa vasta in
predarea adultilor. Din 1912, a desfasurat cursuri educationale pentru oameni de afaceri si profesionisti
din New York. Initial axate pe discursul public, Carnegie a realizat treptat ca, pe langa faptul ca acesti
adulti aveau nevoie de pregatire in vorbirea eficienta, aveau nevoie si mai mult de pregatire in arta fina a

intelegerii oamenilor in contactele de afaceri si sociale de zi cu zi.

Nevoie personala

"De asemenea, am realizat treptat
ca aveam o nevoie acuta de o astfel
de pregatire”, a recunoscut
Carnegie. "Privind in urma de-a
lungul anilor, sunt infricosat de
lipsa mea frecventa de finete si
intelegere. Cat de pretioasa ar fi
fost o astfel de carte plasata in
mainile mele acum douazeci de ani!
Ce binecuvantare de pret ar fi fost."

Procesul de cercetare

Pregatirea lui Carnegie a fost
temeinica: "Am citit tot ce am putut
gasi pe subiect - de la coloane de
ziare, articole de revista,
inregistrari ale tribunalelor
familiale, scrierile vechilor filozofi
siale noilor psihologi”. A angajat un
cercetator calificat sa petreaca un
an si jumatate in biblioteci citind tot
ce aratat siaintervievat zeci de
oameni de succes pentru ale
descoperi tehnicile in relatiile
umane.

Testarea 1n laborator

Cartea nu a fost scrisa in sensul
obisnuit, cia crescut din cursurile
lui Carnegie. "Aceasta carte nu a
fost scrisa in sensul obisnuit al
cuvantului. A crescut asa cum
creste un copil. A crescut sis-a
dezvoltat din acel laborator, din
experientele a mii de adulti.”
Studentii sai testau principiile in
situatii din lumea reala si raportau
Inapoi eficacitatea acestora.

Carnegie a recunoscut ca gestionarea relatiilor cu oamenii este probabil cea mai mare problema cu care
se confrunta majoritatea indivizilor, fie in viata de afaceri, fie in viata personala. Cercetarile efectuate
sub auspiciile Fundatiei Carnegie pentru Promovarea Invitdmantului au relevat ca chiar si in domenii
tehnice precum ingineria, aproximativ 15% din succesul financiar al unei persoane se datoreaza
cunostintelor tehnice, iar aproximativ 85% se datoreaza abilitatii de a lucra cu oamenii - personalitatii si

capacitatii de a conduce oamenii.




Tehnici fundamentale 1n gestionarea oamenilor

Nu criticati, nu condamnati si nu va plangeti

Carnegie ilustreaza acest principiu cu numeroase exemple, inclusiv povestea lui Abraham
Lincoln. Cand s-a confruntat cu generali incompetenti in timpul Razboiului Civil, Lincoln,
"fara rautate fata de nimeni, cu bunavointa pentru toti", si-a pastrat linistea in loc sa-i
critice. Critica este inutila deoarece pune oamenii pe aparare si de obicei i face sa incerce
sa se justifice. Este periculoasa deoarece raneste mandria, raneste sentimentul de

importanta si trezeste resentimente.

Oferiti apreciere onesta si sincera

Carnegie subliniaza foamea umana de apreciere, citandu-1 pe William James: "Principiul
cel mai profund din natura umana este dorinta de a fi apreciat.” Aceasta dorinta de a avea
un sentiment de importanta este una dintre principalele diferente distinctive intre
omenire si animale. Charles Schwab, care a castigat unul dintre primele salarii de un
milion de dolari din America, si-a atribuit succesul "capacitatii de a trezi entuziasm in

oameni" prin apreciere si incurajare.

Treziti In cealalta persoana o dorinta entuziasta

Singura modalitate de a influenta oamenii este sa vorbim despre ceea ce vor sisale
aratam cum sa o obtina. Carnegie foloseste analogia pescuitului: "Nu am momeala cu
capsuni sifrisca. Mai degraba, am atarnat un vierme sau o lacusta in fata pestelui.”" Cand
putem vedea lucrurile din punctul de vedere al celeilalte persoane si trezim in ei o dorinta

entuziasta, avem intreaga lume de partea noastra.

Aceste trei principii formeaza baza abordarii lui Carnegie in relatiile umane. Ele recunosc ca fiintele
umane nu sunt fiinte logice, ci fiinte emotionale, pline de prejudecati si motivate de mandrie si vanitate.
Intelegand si aplicand aceste principii, putem naviga mai eficient in complexa lume a interactiunilor

urmarne.




Deveniti sincer interesat de ceilalti
oameni

Carnegie sustine ca puteti face mai multi prieteni in
doua luni devenind sincer interesat de ceilalti oameni
decat in doi ani incercand sa 1i interesati pe ceilalti de
dvs. Elilustreaza acest lucru cu povestea lui Howard
Thurston, celebrul magician care, inainte de fiecare
reprezentatie, isi repeta: "Imi iubesc publicul. Imi
iubesc publicul." Acest interes sincer fata de ceilalti a
fost unul dintre secretele remarcabilei popularitati a
lui Theodore Roosevelt.

Retineti ca numele unel persoane
este cel mai dulce sunet

Jim Farley, Postmaster General sub Franklin D.
Roosevelt, putea sa-i cheme pe 50.000 de oameni pe
nume. Aceasta abilitate I-a ajutat sa il puna pe
Roosevelt la Casa Alba cand a condus campania sa in
1932. Majoritatea oamenilor nu isi amintesc numele
pentru ca nu isiiau timpul si energia necesare pentru
a se concentra si a fixa numele in mintea lor. Totusi, a-
ti aminti si a folosi numele cuiva este una dintre cele
mai simple, mai evidente si mai importante modalitati
de a castiga bunavointa.

Vorbeste In termenii intereselor
celeilalte persoane

Carnegie impartaseste cum a reusit sa-i convinga pe
autori distinsi si ocupati, precum Kathleen Norris,
Fannie Hurst siIda Tarbell, sa vina sa vorbeasca la
cursul sau de scriere de fictiune. In loc sa se
concentreze pe nevoile sale, a scris scrisori
exprimandu-si admiratia pentru munca lor si
interesul profund de a obtine sfaturile lor. La fel, cand
Ducele de Windsor (pe atunci Printul de Wales) urma
sa faca un tur in America de Sud, a petrecut luni
studiind spaniola pentru a putea tine discursuri

publice in limba tarii - si sud-americanii l-au iubit

pentru asta.

Sase modalitati de a face oamenii sa te placa

' Zambeste

Un zambet spune: "Imi placi. Ma faci fericit. Sunt
bucuros sa tevad." Carnegie impartaseste povestea
unui broker de bursa care si-a transformat viata de
acasa doar zambind sotiei sale in fiecare dimineata.
"Actiunea pare sa urmeze sentimentul”, a scris William
James, "dar, de fapt, actiunea si sentimentul merg
Impreuna; si prin reglarea actiunii, care este sub un
control mai direct al vointei, putem regla indirect

sentimentul, care nu este."

Fii un bun ascultator

Incurajati-i pe ceilalti s vorbeasca despre ei insisi.
Carnegie relateaza cum a participat o datala o cina
unde a ascultat cu atentie un botanist timp de ore. Mai
tarziu, botanistul i-a spus gazdei lor ca Carnegie era
"un conversator foarte interesant", cand, de fapt,
Carnegie fusese doar un bun ascultator. Fostul
presedinte al Universitatii Harvard, Charles W. Eliot, a
remarcat: "Nu exista niciun mister in ceea ce priveste
interactiunea de afaceri de succes... Atentia exclusiva
acordata persoanei care vorbeste cu tine este foarte
importanta. Nimic altceva nu este atat de flatant ca
asta.”

Facetl cealalta persoana sa se simta
importanta - si faceti-o sincer

Dorinta de a se simti importanta este una dintre
principalele caracteristici distinctive intre oameni si
animale. Carnegie citeaza regula de aur: "Fa altora ceea
ce aivrea satise facatie." El sugereaza sa mergem un
pas mai departe: "Da altora ceea ce si-ar dori sa
primeasca." Mici fraze precum "Imi pare rau ca va
deranjez", "Atifi atat de amabil sa...?" "Varog?" si "vVa
multumesc” sunt curtoazii care unesc angrenajele

interactiunilor umane si fac relatiile sa functioneze lin.




Alte modalitati de a face oamenii sa te
placa

Aceste sase principii nu sunt simple trucuri sau tehnici manipulative. Ele reprezinta o filosofie autentica
a relatiilor umane bazata pe respect pentru ceilalti si recunoasterea valorii lor intrinsece. Carnegie
subliniaza ca aceste principii trebuie aplicate in mod sincer - ele functioneaza doar atunci cand provin
dintr-o dorinta autentica de a se conecta sia-iaprecia pe ceilalti.

Eficacitatea acestor principii este demonstrata prin numeroase exemple de-a lungul cartii, de la
executivi de afaceri care si-au transformat companiile aratandu-si aprecierea fata de angajati, panala
parinti care si-au imbunatétit relatiile cu copiii lor devenind mai buni ascultatori. In fiecare caz, cheia a

fost schimbarea atentiei de la sine la ceilalti.

Exprimare pozitiva

Interes autentic Zambiti i fiti abordabili

Ingrijorati-va mai intai de altii
Recunoastere
personala

Retineti si folositi numele

Interese comune -
Ascultare atenta

Vorbiti despre ce le pasa lor o
Concentrati-va complet pe

ceilalti




Cum sa castigi oamenil

la modul tau de gandire

Abordarea lui Carnegie de a castiga oamenii la modul tau de gandire se bazeaza pe intelegerea

psihologiei umane. El recunoaste ca oamenii sunt condusi de emotii si de dorinta de a se simti

importanti. Respectand aceste nevoi umane fundamentale, putem influenta pe altii fara a starni

resentiment sau rezistenta.

Nu poti castiga o disputa

Carnegie sfatuieste impotriva argumentarii,
deoarece singura modalitate de a obtine cel mai
bun rezultat intr-o disputa este sa o eviti. Chiar
daca castigi o disputa, o pierzi daca ranesti
mandria celeilalte persoane. El citeaza pe Ben
Franklin: "Daca argumentezi si te contrazici, poti
castiga uneori; dar va fi o victorie goala, pentru ca
nu vei castiga niciodata bunavointa adversarului

tau.

Daca ai gresit, recunoaste-o

Cand gresim, recunoasterea rapida si ferma a
erorii poate curata aerul de vinovatie si
defensivitate. Adesea ajuta la rezolvarea problemei
create de eroare. Este mai usor sa asculti
autocritica decat critica altora. Carnegie
Impartaseste cum Elbert Hubbard ar spune: "Ah,
da, am facut o greseala”, cand se adresa plangerilor
clientilor, dezarmandu-i imediat.

-0
ai

-0

ei

Arata respect pentru opiniile
celeilalte persoane

Nu spune niciodata cuiva ca are gresit. Aceasta
confruntare directa ii face doar sa doreasca sa
riposteze. In schimb, Carnegie sugereaza sa incepi
cu fraze de genul "Poate ca am gresit. Frecvent mi
se Intampla. Sa examinam faptele." Cand gresim, ar
trebui sa recunoastem repede si cu fermitate. Cand
avem dreptate, ar trebui sa evitam expresia "Va voi
dovedi ca..." deoarece aceasta il face pe celalalt sa
se simta inferior.

Incepe intr-un mod prietenos

Carnegie ilustreaza acest lucru cu povestea despre
cum o scrisoare prietenoasa de la Lincoln catre
generalul Meade, exprimand apreciere inainte de a
oferi critici, ar fi putut schimba cursul Razboiului
Civil. "O picatura de miere prinde mai multe muste
decat un galon de fiere", scrie el. Incepand cu
apreciere silaude sincere inainte de a trece la
critica constructiva face ca oamenii sa fie mult mai

receptivila ideile tale.



Conducere

Schimbarea oamenilor fara a da ofensa

Incepeti cu
laude si
apreclere
sincera

Incepeticu
recunoasterea
sinceraa

punctelor forte

Atrageti
atentlia asupra
greselilor 1n
mod indirect

Utilizati intrebari

in loc de afirmatii

directe

Vorbiti mai

ntai despre el
propriile ereseala si
gresel para usor de
Impartasiti corectat
experientele dvs. Construiti

de Invatare incredere in

Inainte de a sfatui capacitatea lor de

a se schimba

Facell ca
oamenil sa fie
bucurosi sa
faca ceea ce
sugerati

Conectatl
solicitarea dvs. la
dorintele lor

Sectiunea finala a cartii lui Carnegie se concentreaza pe principiile de conducere care va permit sa

schimbati atitudinile sau comportamentul oamenilor fara a da ofensa sau a starni resentimente. Aceste

tehnici sunt deosebit de valoroase pentru parinti, manageri si oricine se afla intr-o pozitie de influenta.

Carnegie subliniaza ca o conducere eficienta nu se bazeaza pe a comanda sau a controla pe altii. In

schimb, este vorba de a-i inspira sa doreasca sa va urmeze directia. Acest lucru necesita intelegerea a

ceea ce motiveaza oamenii si apelarea la acele motivatii, mai degraba decat simpla emitere de ordine.
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