
RESUMEN COMPLETO 
 

Un hombre condenado a la silla eléctrica escribió, mientras se desangraba, que 
tenía "un corazón bueno, un corazón que a nadie haría daño". Al Capone se 
consideraba a sí mismo un benefactor público incomprendido. Y el alcaide de la 
cárcel de Sing Sing aseguraba que casi ninguno de sus presos se creía culpable de 
nada. 

Si los criminales más peligrosos de la historia de Estados Unidos morían 
convencidos de su propia inocencia... ¿qué posibilidades tienes tú de cambiar a 
alguien a base de críticas? 

Ninguna. Y ese es, precisamente, el primer golpe de realidad que te espera en el 
libro que más ha cambiado la forma en que la gente se relaciona en el último siglo. 
Se llama "Cómo ganar amigos e influir sobre las personas", lo escribió Dale 
Carnegie en 1936, y hoy te lo voy a contar de principio a fin. No te vayas, porque si 
aplicas aunque sea una sola de estas ideas esta semana, tus relaciones —y tu 
felicidad— no van a ser las mismas. 

Vamos a ponerlo en contexto. Este no es un libro de autoayuda de esos que se leen 
y se olvidan a los tres días. Lleva vendidos más de treinta millones de ejemplares en 
decenas de idiomas, y sigue en las listas de los libros más influyentes de la historia 
casi noventa años después de su publicación. Carnegie no lo escribió desde una 
teoría bonita en su cabeza. Lo escribió después de leer cientos de biografías, 
entrevistar a gente como Roosevelt, Edison o Marconi, y sobre todo, después de 
probar cada idea en vivo, con miles de alumnos adultos en sus cursos de Nueva 
York. 

Y aquí está la clave que lo hace distinto a cualquier otro libro de la época: no habla 
de técnicas de manipulación. Habla de algo mucho más simple y, a la vez, mucho 
más difícil: entender de verdad a la otra persona. Porque —y esto lo vas a escuchar 
una y otra vez a lo largo del libro— tratamos con seres humanos, no con máquinas 
de lógica. Tratamos con gente llena de orgullo, de vanidad, de necesidad de sentirse 
importante. Y quien entiende eso, tiene una ventaja enorme en la vida, en el trabajo 
y, sobre todo, en su propia felicidad. 

Dale Carnegie nació en una granja de Missouri, a diez millas de la vía del tren más 
cercana. No vio un tranvía hasta los doce años. Su familia era pobre de verdad: el 
río se desbordaba y se llevaba el maíz, los cerdos se enfermaban y morían, el banco 
amenazaba con quedarse con la hipoteca. Nada fácil. 



Para poder estudiar, iba a caballo hasta el colegio porque no tenía dinero para vivir 
en la ciudad. Ordeñaba vacas de madrugada, alimentaba cerdos a las tres de la 
mañana y estudiaba latín con una lámpara de aceite hasta que se le cerraban los 
ojos. Le avergonzaba su ropa, sus pantalones cortos, su chaqueta ajustada. Y ahí, 
en ese complejo de inferioridad de adolescente, nació algo curioso: como no podía 
destacar en el deporte, decidió ganar los torneos de oratoria del colegio. Perdió una 
y otra vez. Se desanimó tanto que llegó a pensar en el suicidio. Y entonces, un día, 
empezó a ganar. Todos los torneos. 

De ahí en adelante su vida fue una montaña rusa: vendió cursos por 
correspondencia y fracasó, vendió tocino y jamón para una empacadora, viajando 
en trenes de carga por Dakota del Sur, intentó ser actor en Nueva York, vendió 
camiones que ni le interesaban. Nada terminaba de encajar. Hasta que se dio 
cuenta de una cosa: lo único que de verdad le había servido en la vida no eran los 
conocimientos técnicos, sino haber aprendido a hablar en público y a tratar con la 
gente. 

Con esa idea bajo el brazo, convenció a la Asociación Cristiana de Jóvenes de 
Nueva York para dar clases de oratoria a hombres de negocios. Le dijeron que no le 
pagarían sueldo fijo, solo comisión. Aceptó. En menos de tres años pasó de ganar 
dos dólares por noche a treinta. Sus cursos crecieron, se multiplicaron por Estados 
Unidos, cruzaron el Atlántico. Y con el tiempo entendió algo esencial: no estaba 
enseñando oratoria. Estaba enseñando a la gente a perder el miedo, a ganar 
confianza, y a relacionarse mejor con los demás. Ese aprendizaje, acumulado 
durante años de laboratorio real con miles de adultos, es exactamente lo que se 
convirtió en este libro. 

Murió en 1955, pero su nombre sigue en cada Instituto Dale Carnegie que existe hoy 
en el mundo. Y atención con esto: gran parte de lo que hoy llamamos "inteligencia 
emocional" o "habilidades blandas" ya estaba, con otras palabras, en las páginas 
de este hombre casi un siglo atrás. 

Demos paso a este libro, una obra que nos transmite una gran enseñanza. 

PRIMERA PARTE: Técnicas fundamentales para tratar con el prójimo 

1. No critiques, no condenes, no te quejes 

Carnegie abre el libro con un golpe fuerte: ni Al Capone, ni el asesino "Dos Pistolas" 
Crowley, ni el político hundido en el escándalo del Teapot Dome se consideraban 
culpables de nada. Ni uno solo. Todos encontraban la manera de justificarse. 

¿Y sabes qué significa eso? Que criticar a alguien casi nunca funciona. Pone a la 
persona a la defensiva, le hiere el orgullo y, en el mejor de los casos, consigue que 
se justifique todavía con más fuerza. Carnegie cuenta la historia de Abraham 



Lincoln, que de joven se burlaba de sus rivales en cartas públicas hasta que un 
político ofendido lo desafió a duelo a espada. Estuvieron a punto de matarse por 
una crítica. Desde ese día, Lincoln casi nunca volvió a criticar a nadie en público. Ni 
siquiera a los generales que le hacían perder batallas enteras. Escribió una carta 
furiosa a uno de ellos... y nunca la envió. Se quedó guardada entre sus papeles 
hasta después de su muerte. 

La lección aquí no es "sé un pusilánime". Es entender que la crítica raramente 
cambia a nadie, y en cambio sí destruye relaciones. Antes de señalar el error de 
alguien, pregúntate: ¿esto va a mejorar la situación, o solo va a hacerme sentir bien 
a mí un ratito? 

2. Da aprecio honesto y sincero 

Aquí Carnegie mete el dedo en la llaga: todos los seres humanos tenemos un 
hambre casi física de sentirnos importantes. Cuenta el caso de Stevie Morris, un 
niño ciego de Detroit al que un maestro le hizo notar que tenía un oído 
extraordinario. Ese pequeño gesto de aprecio sincero fue, exactamente, el punto de 
partida de la carrera de Stevie Wonder. 

El truco está en la palabra "sincero". No es adulación barata, que la gente huele a 
kilómetros. Es reconocer de verdad algo valioso en el otro y decírselo. Carnegie 
insiste: alimentamos el cuerpo de nuestra familia y de nuestros empleados, pero 
casi nunca alimentamos su autoestima. Y esa hambre, cuando no se satisface, 
también pasa factura a la felicidad de las relaciones. 

3. Despierta en el otro un deseo vehemente 

El capítulo cierra la primera parte con una idea que suena obvia pero que casi nadie 
aplica: si quieres que alguien haga algo, deja de hablar de lo que tú quieres y 
empieza a hablar de lo que quiere él. Carnegie usa una imagen sencilla: a él le 
gustan las fresas con crema, pero cuando va a pescar no pone fresas en el anzuelo, 
pone lombrices, porque eso es lo que le gusta al pez. Parece de sentido común, 
pero la mayoría de la gente pasa la vida entera hablando de sus propios intereses. 

SEGUNDA PARTE: Seis maneras de agradar a los demás 

1. Interésate de verdad en los demás 

Carnegie asegura que se hacen más amigos en dos meses interesándose 
sinceramente por otras personas, que en dos años tratando de que otros se 
interesen por uno. Y lo ilustra con algo tan simple como un perro: un perro no tiene 
ni cerebro ni ambición, pero con solo mover la cola y alegrarse de verte, consigue 
que lo quieran en segundos. Ese interés genuino, sin cálculo, es la base de toda 
simpatía humana. 



2. Sonríe 

Suena a consejo de revista, pero Carnegie lo respalda con algo más profundo: una 
sonrisa auténtica comunica en un segundo "me alegro de verte, me caes bien". Y 
aquí va lo singular: no funciona si es fingida. La gente detecta al instante una sonrisa 
falsa. La que sí funciona es la que nace de sentirse genuinamente contento de estar 
con el otro. 

3. Recuerda que el nombre de una persona es, para ella, el sonido más dulce 

Este capítulo tiene una de las historias más bonitas del libro: Andrew Carnegie, de 
niño en Escocia, cazó una coneja que tuvo una camada entera de conejitos y no 
tenía con qué alimentarlos. Se le ocurrió decirles a los niños del barrio que si le 
llevaban hierba para los conejos, él bautizaría a cada animal con el nombre de 
quien lo hubiera ayudado. Funcionó de maravilla. Décadas después usó 
exactamente la misma lógica para cerrar negocios millonarios, poniéndole a una 
fábrica de acero el nombre del presidente de un ferrocarril justo antes de venderle 
rieles. Recordar y usar el nombre de alguien es, según Carnegie, uno de los gestos 
más simples y más subestimados que existen. 

4. Sé un buen oyente. Anima a los demás a hablar de sí mismos 

Carnegie cuenta que una vez, en una cena, se pasó toda la noche escuchando a un 
botánico hablar sin parar sobre plantas exóticas. Al terminar la velada, el botánico 
le dijo a otra persona que Carnegie era "el conversador más interesante" que había 
conocido. Y él casi no había hablado. Solo había escuchado con atención real. Esa 
es la trampa —bonita, no manipuladora— de este capítulo: la gente no busca tanto 
que le hables bien, busca que la escuches bien. 

5. Habla en términos de los intereses del otro 

Theodore Roosevelt se preparaba a fondo sobre los temas que le interesaban a 
cada visitante antes de recibirlo, para poder hablarle de lo suyo. Ese pequeño 
esfuerzo hacía que la gente saliera de esas reuniones sintiéndose comprendida. No 
es tan distinto de hoy: cuando alguien te habla de lo que a ti te importa, bajas la 
guardia inmediatamente. 

6. Haz que la otra persona se sienta importante — y hazlo con sinceridad 

Este cierra la segunda parte resumiendo, en el fondo, todo lo anterior: cada persona 
con la que te cruzas se siente, en algún punto, superior a ti en algo. Y si tú 
encuentras honestamente ese punto y se lo reconoces, esa persona te lo va a 
agradecer el resto de su vida. 

 

 



TERCERA PARTE: Logra que los demás piensen como tú 

1. No es posible ganar una discusión 

Carnegie es tajante: aunque técnicamente "ganes" un debate, en realidad pierdes, 
porque la otra persona queda resentida. Es mejor evitar el enfrentamiento directo 
antes de que empiece. 

2. Muestra respeto por la opinión ajena — nunca digas "está usted equivocado" 

Decirle a alguien directamente que se equivoca es, según Carnegie, atacar su 
inteligencia, su juicio, su orgullo. Y eso, casi siempre, provoca que la persona se 
cierre en banda a cambiar de opinión, aunque en el fondo sepa que tiene razón. 

3. Si te equivocas, admítelo rápido y con energía 

Cuando reconoces tu error antes de que otro te lo eche en cara, le quitas al otro 
todas las ganas de atacarte. Es, justamente, desarmar al rival antes de que dispare. 

4. Empieza de manera amistosa 

Como decía Lincoln: una gota de miel caza más moscas que un litro de hiel. 
Empezar cualquier conversación difícil desde la agresividad garantiza que la otra 
persona se cierre. 

5. Consigue que la otra persona diga "sí, sí" desde el principio 

Es la famosa técnica socrática: en vez de arrancar por los puntos donde discrepas, 
empieza por lo que sí tienen en común. Cada "sí" que consigues antes va 
preparando el terreno para el "sí" que realmente te importa. 

6. Deja que sea el otro quien hable más 

Contra lo que parece intuitivo, convencer a alguien casi nunca se logra hablando 
más que él. Se logra dejándolo hablar hasta que él mismo llegue a tu conclusión. 

7. Deja que la idea parezca suya 

A nadie le gusta que le vendan una idea. A todos nos gusta sentir que la idea fue 
nuestra. Sembrar la semilla y dejar que el otro "la descubra" funciona mucho mejor 
que imponerla. 

8. Trata honestamente de ver las cosas desde el punto de vista ajeno 

Este capítulo tiene una frase que resume media filosofía del libro: entender por qué 
alguien piensa o actúa como lo hace te da la llave de sus acciones y, a veces, de su 
personalidad entera. 

 



9. Muestra comprensión ante los deseos e ideas del otro 

Frases como "no te culpo por sentirte así, yo en tu lugar probablemente sentiría lo 
mismo" desarman a cualquiera que llegue enfadado. 

10. Apela a los motivos más nobles 

Carnegie cuenta cómo un empresario, en vez de amenazar legalmente a unos 
inquilinos morosos, apeló a su honestidad y a su palabra dada. Le funcionó mejor 
que cualquier amenaza. 

11. Dramatiza tus ideas 

No basta con tener razón: a veces hay que mostrarla de forma visual, memorable, 
teatral, para que de verdad cale. 

12. Lanza un reto 

Cuando todo lo demás falla, apelar al orgullo sano de alguien —al deseo de 
destacar, de superarse— puede lograr lo que ningún argumento consiguió. 

CUARTA PARTE: Sé un líder — cómo cambiar a los demás sin ofender ni generar 
resentimiento 

1. Empieza con elogio y aprecio sincero 

Antes de señalar cualquier error, reconoce primero algo bueno. Es, fielmente, 
anestesia antes de la cirugía. 

2. Llama la atención sobre los errores de forma indirecta 

Carnegie cuenta la historia de Charles Schwab, que se cruzó con unos trabajadores 
fumando bajo un cartel de "prohibido fumar". En vez de regañarlos, les ofreció un 
cigarro a cada uno y les pidió, con una sonrisa, que fumaran afuera. Ni una palabra 
de reproche, y el mensaje quedó clarísimo. 

3. Habla de tus propios errores antes de criticar los del otro 

Reconocer tus fallos primero hace que la crítica que viene después se reciba con 
mucha menos resistencia. 

4. Haz preguntas en lugar de dar órdenes directas 

"¿Qué te parece si hacemos esto de tal manera?" genera mucha más colaboración 
que un mandato seco. 

 

 

 



5. Deja que la otra persona salve su prestigio 

Aun cuando alguien esté claramente equivocado, humillarlo en público solo genera 
resentimiento duradero. Cuidar la dignidad del otro, incluso corrigiéndolo, es la 
diferencia entre un enemigo y un aliado. 

6. Elogia cada mejora, por pequeña que sea 

Los avances, aunque mínimos, merecen reconocimiento. Es el combustible que 
empuja a seguir mejorando. 

7. Dale al otro una buena reputación que cuidar 

Si le dices a alguien que es honesto, tiende a comportarse de forma honesta para 
estar a la altura de esa etiqueta. Suena casi ingenuo, pero funciona una y otra vez. 

8. Haz que el error parezca fácil de corregir 

Nada frena más a una persona que sentir que su error es enorme e irreparable. Bob 
Hoover, el piloto que casi pierde la vida por un error de un mecánico joven, en vez 
de gritarle, le pidió al día siguiente que se ocupara de su propio avión. Ese gesto, 
más que cualquier regaño, fue lo que lo hizo mejorar. 

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

El libro cierra su parte final volviendo, otra vez, a la misma raíz: cuando alguien 
siente que la decisión también es suya, coopera con entusiasmo real, no por 
obligación. 

Si tuviera que resumir noventa años de este libro en una sola idea, sería esta: la 
gente no cambia porque se lo exijas, cambia porque se siente comprendida. 
Carnegie no inventó ningún truco de manipulación. Lo que hizo fue observar, 
durante años, a miles de personas reales, y llegar a una conclusión sencilla que casi 
nadie pone en práctica: si tratas a los demás con aprecio genuino, con respeto, con 
paciencia para escuchar y con la humildad de admitir tus propios errores, vas a 
ganar mucho más que amigos. Vas a ganar una vida con relaciones más sanas, con 
menos conflictos, y —esto lo dice el propio Carnegie una y otra vez a lo largo del 
libro— con mucha más felicidad, en tu casa y en tu trabajo. 

No hace falta cambiar de personalidad de la noche a la mañana. Basta con elegir 
un solo capítulo de estos treinta, aplicarlo esta semana, y observar qué pasa. 
Carnegie llevaba un diario para anotar sus propios avances y retrocesos. Tú también 
podrías hacerlo. 

 


