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INTRODUCERE

Aminteste-ti cd fericirea nu depinde de cine esti sau de ceea
ce ai; depinde doar de ceea ce gandesti. Asadar, incepe fie-
care zi gandindu-te la toate lucrurile pentru care trebuie sa
fii recunoscdtor. Viitorul tau depinde in foarte mare mdsurd
de gandurile pe care le ai astazi. Deci, gandeste-te la a avea
incredere, la iubire si la succes.

Dale Carnegie

Dale Carnegie a fost un pionier in ceea ce astazi se numeste
valorificarea potentialului uman. Invititurile si scrierile sale au
ajutat oameni din intreaga lume sa devina persoane increza-
toare, influente, cu personalitate.

In 1912, Carnegie a tinut primul siu curs de oratorie la
YMCA din New York. La fel ca in majoritatea cursurilor de
oratorie tinute la acea vreme, Carnegie a inceput cu o prelegere
teoreticd, dar a observat rapid ca membrii clasei pareau plicti-
siti si obositi. Ceva trebuia facut.

Dale si-a intrerupt prelegerea si, cu calm, a aratat spre un
barbat din randul din spate si l-a rugat sa se ridice si sd improvi-
zeze un discurs despre pregatirea sa. Cand cursantul a terminat,
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a cerut unui alt cursant sd vorbeasca despre el si asa mai departe,
pana cand toti cei din clasd au tinut cite o scurta prezentare.
Cu incurajarea colegilor si cu indrumarea lui Carnegie, fiecare
dintre ei si-a depdsit spaima si a tinut discursuri satisfacatoare.
»Fard sa imi dau seama’ a relatat mai tarziu Carnegie, ,desco-
perisem cea mai buna metoda de a controla teama.“

Cursul sau a devenit atit de popular, incét i s-a cerut sé il tind
si in alte orase. Pe masurd ce anii treceau, el a continuat sa imbu-
ndtateasca continutul cursului. A aflat ca studentii erau cel mai
mult interesati de cresterea increderii in sine, de imbunatatirea
relatiilor interpersonale, de a avea succes in cariera si de a depasi
frica si ingrijorarea. Acest lucru a facut ca accentul cursului sa se
mute de la vorbitul in public la abordarea acestor aspecte.

Discutiile au devenit mai degraba un mijloc pentru atinge-
rea unui scop decét un scop in sine.

Pe langa ceea ce a invatat de la cursantii sai, Carnegie s-a
angajat in cercetari ample privind viata barbatilor si femei-
lor de succes. El a incorporat acest lucru in cursurile sale, iar
asta a dus la scrierea celei mai faimoase carti a sa: How to Win
Friends and Influence People*.

Volumul a devenit instantaneu un bestseller si, de la publi-
carea sa in 1936 (cu o editie revizuitd in 1981), s-au vandut
peste 20 de milioane de exemplare. A fost tradus in 36 de
limbi. In 2002, How to Win Friends and Influence People a fost
desemnati cartea de afaceri numarul 1 a secolului XX. In 2008,

* Carte aparuta cu titlul Secretele succesului. Cum sd-ti faci prie-
teni si sd devii influent, traducere de Ioana Manolache, Curtea Veche
Publishing, Bucuresti, 2023. (N. red.)
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revista Fortune a catalogat-o drept una dintre cele sapte carti
pe care orice lider ar trebui sa le aibd in biblioteca.

How to Stop Worrying and Start Living”, scrisd in 1948, s-a
vandut, de asemenea, in milioane de exemplare si a fost tra-
dusd in 27 de limbi.

De-a lungul anilor, Dale Carnegie si succesorii sai din
compania pe care a fondat-o, Dale Carnegie & Associates, Inc.,
au creat si au predat cursuri si seminare la care au participat
milioane de barbati si femei din peste 70 de tari si au influentat
vietile barbatilor si femeilor de la toate nivelurile societétii, de
la muncitorii din fabrici si birouri, de la proprietarii si mana-
gerii de afaceri la liderii de guverne. Printre absolventii acestor
programe se numard directori executivi ai marilor corporatii,
proprietari si manageri de intreprinderi de toate dimensiunile
si cu o multitudine de activitati comerciale si industriale, lideri
legislativi si executivi ai guvernelor si nenumarate persoane ale
caror vieti au fost imbogatite de aceasta experienta.

Dale Carnegie a murit la 1 noiembrie 1955. Necrologul
dintr-un ziar din Washington a rezumat contributia sa sociala:
»Dale Carnegie nu a rezolvat niciunul dintre misterele pro-
funde ale universului. Dar, poate mai mult decat oricine alt-
cineva din generatia sa, el a ajutat oamenii sd invete cum sa se
inteleaga unii cu ceilalti, ceea ce uneori pare a fi cea mai mare
nevoie a noastra.“

Aceasta serie de cérti a fost scrisd pentru a-i familiariza pe
cititori cu invataturile lui Dale Carnegie. Volumele se bazeaza

* Carte apdruta cu titlul Uitd de griji, incepe sd trdiesti, traducere de
Dana Dobre, ACT si Politon, Bucuresti, 2020. (N. red.)
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pe scrierile lui Dale Carnegie si pe tematica prezentatd in
diversele cursuri oferite de Dale Carnegie & Associates, Inc.
Pentru a da acestor principii semnificatie contemporana si a
le face utile cititorului din secolul XXI, acest material a fost
completat cu exemple si ilustratii actuale.

Aceasta este prima carte din aceasta serie.

Celelalte carti sunt:
«  Voice for Success — How to Think, Act and Speak for Success
 Living an Enriched Life
«  Overcoming Worry and Stress
« Becoming an Effective Leader and Decision Maker

Dr. Arthur R. Pell, editor



DESPRE EDITOR

Aceasta carte a fost compilata si editatd de dr. Arthur R. Pell,
care a fost consultant pentru Dale Carnegie & Associates
timp de 22 de ani si a fost ales de companie pentru a edita si
actualiza lucrarea lui Dale Carnegie How to Win Friends and
Influence People. De asemenea, este autorul cartii Enrich Your
Life, the Dale Carnegie Way si a scris si editat The Human Side,
un articol lunar al lui Dale Carnegie care a fost publicat in 150
de reviste comerciale si profesionale.

Este autorul a peste 50 de carti si a sute de articole despre
management, relatii umane si autoperfectionare. Pe langa pro-
priile sale scrieri, dr. Pell a editat si actualizat lucréri clasice in
domeniul potentialului uman, precum Think and Grow Rich*
de Napoleon Hill, The Power of Your Subconscious Mind**
de Joseph Murphy, As A Man Thinketh*** de James Allen,

* Carte aparutd cu titlul De la idee la bani, traducere de Stefan
Notaru, Curtea Veche Publishing, Bucuresti, 2024. (N. red.)

** Carte apérutd cu titlul Puterea extraordinard a subconstientului
tau, traducere de Dan Bozaru, Deceneu, Bucuresti, 1998. (N. red.)

*** Carte apdrutd cu titlul Cum gandeste omul, traducere de Monica
Medeleanu, ACT si Politon, Bucuresti, 2016. (N. red.)
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Common Sense de Yoritomo Tashi, precum si lucrari ale lui
Orison Swett Marden, Julia Seton si Wallace D. Wattles.



PREFATA

Unii oameni au magnetism - sunt atat de veseli, de luminosi,
de voiosi si de atragétori, incat nu trebuie sa forteze sau sa
solicite intrarea in vreun loc. Usa este larg deschisa, iar ei sunt
invitati sd intre. Simpla lor prezentd aduce in mod subtil con-
fortul si buna dispozitie. Ei stiu sa convingd aproape fara sa
rosteasca un cuvant. Sunt populari in grupurile lor sociale
si comunitare, iar la locul de munca si in carierd avanseaza
rapid.

Existd un anume farmec intr-o persoand amabild, de care
este foarte greu sa te desprinzi. Este dificil sa desconsideri
o asemenea persoand. Exista ceva la aceste persoane care te
atrage si, indiferent cat de ocupat sau de ingrijorat ai fi sau cat
de mult ti-ar displacea sa fii intrerupt de la ceva, intr-un fel, iti
doresti sd interactionezi cu acesti oameni plini de magnetism.

Este vorba despre o calitate greu de descris, pe care unii
lideri, precum Ronald Reagan, Barack Obama si imparatul
Akihito al Japoniei, au avut-o intr-o mare masura.

Nu ti-ar placea sa fii unul dintre acesti oameni magnetici?
Ei bine, poti fi unul dintre ei. Magnetismul personal nu vine
neapdrat din nastere. Orice om care isi doreste cu adevarat sd
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isi dezvolte o personalitate calda, sociabild si politicoasa poate
face acest lucru daca stapaneste anumite tehnici.

Exista oameni care sunt in mod natural magnetici, dar,
atunci cand le analizezi caracterul, vei descoperi ca acestia
posedd anumite calitdti pe care noi toti le admiram instinctiv,
calitati care atrag orice fiintda umana, cum ar fi generozitatea,
marinimia, cordialitatea, simpatia neconditionatd, serviabili-
tatea si optimismul.

Nu, nu e nevoie sa te nasti cu caracteristicile care te fac o
persoana magnetica. Aceste trasaturi se dobandesc cu usurinta
dacd iti acorzi timpul si efortul de a le dezvolta. Dale Carnegie
si succesorii sdi de la Dale Carnegie & Associates, Inc. au
o experientd de peste 90 de ani in a ajuta barbati si femei de
toate varstele, de toate nationalitatile si nivelurile de educatie
sa dobandeasca aceste trasaturi si sa castige si sd pastreze mai
multi prieteni, sd avanseze in cariera si sa traiascd o viatd imbel-
sugatd. Aceasta carte se bazeaza pe invataturile lor. Printre abi-
litatile pe care le vei invéta in aceasta carte se numara:

« Cum sa devii o persoana carismatica;

« Cum sa-ti faci prieteni noi si sa-ti pastrezi prietenii vechi;

« Cum sd influentezi oamenii cu care interactionezi prin cre-
area unui mediu de cooperare, colaborare si colegialitate;

« Cum sa construiesti un climat de incredere;

« Cum sd evaluezi si sa intelegi personalitatea altor persoane
pentru a putea relationa mai eficient cu ele;

« Cum sa-ti vinzi ideile, conceptele si sugestiile la locul de
muncd, in relatiile cu familia si prietenii si cu toti ceilalti
cu care ai legaturi;
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« Cum sd actionezi si sd reactionezi atunci cand te confrunti
cu persoane dificile;

« Cum sa nu fii de acord fdra sa fii dezagreabil;

« Cum sa-ti intelegi si sa-ti stdpanesti emotiile si sa intelegi
emotiile celorlalti.

Personalitatea noastra depdseste limitele corpurilor noastre.
Ea nu depinde de faptul ca suntem frumosi sau aratosi, educati
sau needucati. In aceasti carte, vei invita cum si-ti perfectio-
nezi o capacitate pe care o avem cu totii in noi, capacitatea de
a dezvolta acea insusire subtila si misterioasa a personalitatii
care atrage oamenii spre noi si de a depasi acele tendinte care
au tendinta de a-i indeparta pe oameni.

Emerson spunea: ,Ceea ce esti razbate dincolo de vorbe,
asa ca nici nu mai conteazd ce spui.“ Nu avem cum sd ascun-
dem ceea ce suntem sau ceea ce simtim, pentru ca radiem per-
sonalitatea noastra, iar aceasta este rece sau caldd, atractiva
sau respingatoare, in functie de trasaturile si calitatile noastre
dominante.

Calitatile care atrag se revarsa, sunt pline de viata; calitatile
care resping sunt cele care implica retragerea. Asta inseamnd
ca oamenii care nu au magnetism sunt egocentrici, se gandesc
prea mult la ei insisi, nu ofera suficient, urmaresc mereu ceva,
sa absoarbd totul, sa primeascda un beneficiu, sa obtind un
avantaj pentru ei insisi. Le lipseste compasiunea, cordialitatea
si camaraderia; sunt reci si distanti.

Barbatii si femeile sunt magneti umani. La fel cam un mag-
net de otel trecut printr-o gramada de gunoaie va scoate doar
lucrurile care au afinitate cu el, tot asa si noi atragem in mod
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constant si stabilim relatii cu lucrurile si oamenii care rdspund
gandurilor si idealurilor noastre.

Mediul in care traim, asociatii nostri, starea noastra gene-
rala sunt atrase de mintea noastra. Aceste lucruri au ajuns la
noi in planul fizic pentru ca ne-am concentrat asupra lor si
ne-am legat de ele mental; ele reprezinta afinitatile noastre si
vor ramane cu noi atata timp cat dispozitia pentru ele continua
sa existe in mintea noastra.

Oricare ar fi afacerea ta, reputatia si succesul tau, vor
depinde in mare masurd de ce impresie faci asupra celorlalti.
Prin urmare, a-ti dezvolta o personalitate magnetica si puter-
nica inseamna totul.

Acest lucru nu este dificil. Oricine isi poate cultiva capa-
citatea de a fi pe placul altora si tdria de caracter pentru a
deveni o adevarata forta in lume. Dacd vom cunoaste calitatile
si caracteristicile care diferentiaza insusirile magnetice de cele
nemagnetice, va fi relativ usor s le cultivim pe cele dintai si
sa le eliminam pe cele din urma. Poti cultiva calitatile men-
tale care implicd generozitate, marinimie, veselie, dorinta de a
ajuta si le poti strivi pe opusele lor. In mésura in care vei reusi
acest lucru, vei constata cd vei deveni mai interesat de ceilalti,
iar ei, la rdndul lor, de tine. Vei fi mai binevenit oriunde vei
merge si mult mai cautat. Cu alte cuvinte, cultivand calitatile
pe care le admiri atat de mult la altii, acele calitati care te atrag
cu adevirat, vei deveni mai atractiv pentru ceilalti. Pe masura
ce te vei impregna de aceste calitdti, ele te vor caracteriza si
astfel vei dobandi o personalitate plind de magnetism.

Pentru a fi magnetic, trebuie sd infrunti viata in modul

potrivit. Pesimismul, egoismul, o dispozitie morocanoasd,
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lipsa de simpatie si de entuziasm, toate acestea tind sd distruga
magnetismul. O persoana plina de sperantd, optimistd, lumi-
noasd, echilibrata, cu o iniméd mare, este cea care radiaza genul
de magnetism personal pe care il admiram cu totii, cel care
atrage atentia, care captiveaza oamenii de toate felurile.

Mai mult decat orice, dacd vrei sa ai o personalitate magne-
ticd, atrdgatoare, cultiva-ti obiceiul de a fi cordial, de a intam-
pina oamenii cu un salut cald, sincer, cu inima deschisa; acest
lucru va face minuni pentru tine. Vei constata ca rigiditatea,
neincrederea si indiferenta, lipsa rece de interes fata de toata
lumea, care iti creeaza atitea probleme acum, vor dispérea.
Oamenii vor vedea ca esti cu adevirat interesat de ei, cd vrei
cu adevarat sd ii cunosti, sa le faci pe plac si sd le starnesti inte-
resul. Fiind cordial, vei vedea o revolutie in ceea ce priveste
puterea ta sociald. Vei dezvolta calitati deosebite, pe care nu
ai visat vreodatd sa le ai. Pentru a fi popular, trebuie sa cultivi
cordialitatea. Trebuie s deschizi larg usa inimii tale §i nu sa
o lasi doar intredeschisd, asa cum fac multi, ca si cum le-ai
spune oamenilor: ,,Puteti arunca o scurta privire induntru, dar
nu puteti intra pana nu ma conving ca sunteti de dorit.”

Nu-ti fie teama sa-ti deschizi inima; deschide larg usa ini-
mii. Sa nu ai nicio rezerva; nu te intilni cu o persoand ca si
cum ti-ar fi teamd sa nu faci o greseala. Apropie-te de acea
persoand cu incredere, ca si cum stii cd te vei imprieteni cu ea
si vei stabili o relatie placuta si plind de satisfactii.

Citind aceasta carte, vei face primul pas in incercarea de
a deveni o persoana plind de magnetism. Pentru a profita la
maximum de aceasta carte, citeste-o mai intai in intregime,

pentru a asimila conceptia generala pe baza cdreia vei deveni
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o persoand magnetica. Apoi reciteste fiecare capitol si incepe
sa aplici liniile directoare pentru a realiza fiecare dintre dome-
niile abordate. Astfel, vei porni pe drumul care aduce succes,
fericire si imbogatire. Asa cum a adus milioanelor de barbati
si femei care au studiat si pus in aplicare invataturile lui Dale
Carnegie.



CAPITOLUL 1

Da, ai carisma!

Cand Robert a cunoscut-o pe Lisa, noua sa sefa, a fost impre-
sionat de ,personalitatea® ei placuta. Ceva din felul ei de a fi
l-a facut pe Robert sd aiba incredere in ea, sa o0 admire si sd se
simta confortabil in prezenta ei. El s-a gandit: ,, Aceasta femeie
are carismd. Mi-as dori sd fiu ca ea.”

Am putea crede cd oamenii ca Lisa s-au ndscut asa. Unele
fatete ale personalitatii noastre le avem din nastere — aspectul
fizic, inteligenta de bazd si unele talente -, dar fiecare dintre
noi are capacitatea de a valorifica aceste trasituri si de a le dez-
volta in acel tip de ,,personalitate” pe care ceilalti il vor admira.

Nu este usor sd devii o persoana carismaticd, dar totul
incepe cu o dorinta si un angajament puternic de a-ti dezvolta

trasaturile innascute.

Trasaturile de personalitate
se pot dobdandi

Exista ceva in personalitatea cuiva care scapa unui fotograf, pe
care un pictor nu-l poate reproduce si pe care un sculptor nu-1
poate sculpta. Acest ceva subtil pe care toatda lumea il simte,
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dar pe care nimeni nu il poate descrie si pe care niciun biograf
nu l-a evidentiat vreodata intr-o carte are o mare legatura cu
succesul in viata.

Anumite personalitati sunt mai mult decét simpla frumu-
sete fizica si mai puternice decat invatatura.

Carisma, acel farmec special pe care il emana unii oameni,
poate influenta cele mai puternice caractere si poate, uneori,
chiar controla destinele unor natiuni.

Persoanele care posedd aceastd putere magneticd ne influ-
enteazi fara a fi constiente de acest lucru. In momentul in care
ne aflim in prezenta lor, avem un sentiment de maretie. Ei ne
deschid noi posibilitati, pe care nu le concepeam péana atunci.
Orizontul nostru se largeste; simtim cd o noud putere se naste
in toatd fiinta noastrd; avem un sentiment de usurare, ca si
cum o mare greutate, care ne apasa de mult timp, a fost inde-
partata. Nu ar fi grozav dacd oamenii ar reactiona in acest fel
cunoscandu-te pe tine?

O mare parte din farmecul unei personalitati magnetice
provine dintr-o atitudine fina, cultivata. Tactul, de aseme-
nea, este un element foarte important. E nevoie sd stii exact
ce trebuie sa faci si sd fii capabil sd faci exact ceea ce trebuie
la momentul potrivit. Buna judecata si bunul-simt sunt indis-
pensabile pentru cei care incearca si dobandeascd aceasta
putere magicd. Bunul gust este, de asemenea, unul dintre ele-
mentele carismei.

Trasaturile de personalitate pot fi dobandite. Oamenii
nu sunt creati toti la fel. Trebuie sd recunoastem ca nu toti
avem aceeasi inteligentd, aceeasi forta fizica sau acelasi nivel

de energie, dar, depunand eforturi, putem deveni carismatici.
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Poti alege si poti lucra pentru a-ti dezvolta trasdturile de
personalitate pe care doresti sa le dobandesti. Cheia este sa
actionezi.

Christopher L. era inteligent, dedicat muncii sale si harnic,
dar timid. Nefiind promovat, s-a apropiat sfios de managerul
de resurse umane si l-a intrebat de ce. Managerul respectiv
i-a spus: ,,Chris, esti un bun lucrator, dar nu ai caracteristicile
esentiale pentru a reusi ca supervizor. Daca vrei sa avansezi
in carierd, nu trebuie doar sa iti faci foarte bine munca, ci tre-
buie sa fii capabil sd te descurci cu usurinta cu subordonatii, cu
colegii si sefii. Daca iti propui acest lucru, poti dobandi aceste
trasdturi.“ La sugestia sa, Chris s-a inscris la cursul ,Dale
Carnegie® si a aplicat principiile invatate. Si-a invins timidita-
tea si a inceput sa faca sugestii, sd ia cuvantul la sedinte si sa se
imprieteneasca cu colegii pe care ii ignorase pand atunci. Cand
s-a ivit urmétoarea oportunitate, Chris a fost primul candidat
ales pentru promovare.

Fii vesel si optimist

Oamenii carismatici sunt luminosi, veseli, plini de sperantd,
merg prin viatd cdutand binele si frumosul, si nu urétul, noble-
tea, si nu meschinaria, stralucirea si bucuria, si nu intunericul
si tristetea, speranta in loc de disperare. Ei vad partea lumi-
noasa in loc de partea intunecatd. A-ti indrepta mereu ochii
spre soare este la fel de usor ca a vedea mereu numai umbre, iar
asta face toatd diferenta intre multumire si nemultumire, intre
fericire si nefericire, intre prosperitate si necaz, intre succes si

esec.



