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Comment Se Faire Des Amis Résumé
Stratégies intemporelles pour établir des relations et atteindre le
SUCCES.

Ecrit par Collectif de Prose de Paris Club de Lecture
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A proposdu livre

Dans cette version actualisée du classique indémodable de Dale Carnegie,
*Comment se faire des amis*, les lecteurs auront I'occasion d'explorer des
principes intemporels qui ont profondément changé la vie de millions de
personnes au cours des huit derniéres décennies. Révisee avec soin par sa
fille, Donna Carnegie, cette édition conserve les idées fondamental es du
texte original de 1936 tout en les adaptant aux enjeux contemporains. Grace
aun mélange riche de conseils pratiques et d'histoires captivantes, ce livre
transmet des compétences essentielles telles que la communication efficace,
le développement de relations et le leadership. Que vous souhaitiez enrichir
votre vie personnelle ou progresser dans votre carriéere, |es recommandations
précieuses de Carnegie vous aideront a naviguer dans les interactions
sociales et a établir des liens significatifs. Découvrez les enseignements
puissants qui ont rendu cet ouvrage si populaire et libérez votre potentiel de

reussite.
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A proposdel'auteur

Dale Breckenridge Carnegie (1888—1955) était un écrivain et conférencier
américain d'une grande influence, reconnu pour ses cours novateurs en
dével oppement personnel, techniques de vente, prise de parole en public et
compétences interpersonnelles. Issu d'une famille modeste d'une ferme du
Missouri, Carnegie a acquis une renommee mondiale grace a son livre
emblématique, "Comment se faire des amis’, publié pour la premiére fois en
1936 et toujours apprécié aujourdhui. Ses méthodes d'enseignement
avant-gardistes ont servi de base a son institut éponyme, ayant formé des
centaines de milliers de diplémés. Le travail de Carnegie mettait en lumiére
I'importance des interactions personnelles et la capacité d'influencer autruli
en gustant ses propres réactions. Son héritage dépasse la simple publication
de ses ouvrages a succes, car il ainspiré de nombreuses personnes a

renforcer leur confiance en elles et leurs compétences en communication.
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Chapitre 1: Technigues fondamentales pour gérer les relations humaines
Chapitre 2: Maniéres de se faire des amis
Chapitre 3: Comment amener |es gens a penser comme vous

Chapitre 4: Soyez un leader : Comment changer les gens sans offenser ni

susciter du ressentiment
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Chapitre 1 Résumeé: Techniques fondamentales pour
gérer lesrelations humaines

PARTIE UNE

Principes essentiels pour gérer les relations humaines

“POUR ATTIRER DU MIEL, NE RENVERSEZ PASLA RUche”

Ce chapitre présente une histoire fascinante sur un criminel célébre, “Two
Gun” Crowley, illustrant comment lui et d'autres malfaiteurs échappent
souvent aleurs responsabilités. 1| met en lumiére le fait que beaucoup de
personnes rationalisent leurs actions et ont du mal a admettre leurs erreurs.
Lacritique est présentée comme une démarche peu constructive, souvent
source de résistance et de ressentiment. L'auteur souligne que la
compréhension et |a reconnai ssance sont des moyens plus efficaces

d'influencer le comportement que la réprimande.
Par exemple, plutt que de réprimander ses employés, un responsable de la

securité a obtenu de bons résultats en se souciant de leur confort et en

expliguant I'importance des casques de protection. Des figures historiques
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comme Abraham Lincoln ont montré qu'on pouvait exercer un leadership
remarqguable sans utiliser la critique sévere. L'apprentissage décisif de
Lincoln atransformé sa maniére d'agir, I'amenant a privilégier une approche
empreinte de compréhension.

L e chapitre conclut en énoncant des principes clés regissant les relations
interpersonnelles:

- La critique peut nuire aux relations et engendrer du ressentiment.

- La compréhension et |'appr éciation améiorent les interactions.

- Au lieu de se concentrer sur ses propres désirs, il est crucial de reconnaitre

les besoins des autres pour une communication réussie.
PRINCIPE 1

Evitez la critique, la condamnation et les plaintes.

LE GRAND SECRET POUR INTERAGIR AVEC LESAUTRES
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L "auteur soutient que la seule maniéere d'influencer autrui est de lesinciter a
agir en comprenant leurs désirs. Ce besoin fondamental d'étre valorisé
motive le comportement, et reconnaitre cette dynamique facilite la

coopération et la bienveillance.

Des exemplesillustrent comment inverser le regard de ses propres besoins
vers ceux des autres peut améiorer lacommunication. Charles Schwab, par
exemple, met en avant I'importance de |'appréciation et de |'encouragement
pour booster |es performances de I'équipe, plutdt que de recourir ala

critique.
PRINCIPE 2

Faites preuve d'une appréciation sincer e et authentique.

“CELUI QUI SAIT FAIRE CELA PARTAGE SON MONDE. CELUI QUI
NE SAIT PASSISOLE.

L e principe de susciter un profond désir chez les autres est examing, en

utilisant des métaphores de la péche pour illustrer I'importance de répondre
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aux intéréts d'autrui afin de favoriser la coopération. Des cas concrets
montrent que comprendre et satisfaire les désirs des autres peut conduire a
des résultats bénéfiques pour tous.

L e contenu incite les lecteurs a se mettre systématiquement ala place des
autres, cultivant ainsi un cycle de générosité et de compréhension qui
renforce considérablement les relations, tant personnelles que
professionnelles.

PRINCIPE 3

Suscitez chez autrui un désir ardent.

Enrésumé

PRINCIPES ESSENTIELS POUR GERER LESRELATIONSHUMAINES
PRINCIPE 1

Evitez la critique, la condamnation et les plaintes.

PRINCIPE 2
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Faites preuve d'une appr éciation sincer e et authentique.
PRINCIPE 3

Suscitez chez autrui un désir ardent.
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Chapitre 2 Résumé: Manieres de sefaire desamis

DEUXIEME PARTIE : Facons de sefaire des amis
1. Cegestevousouvriratouteslesportes

- Laclé pour se faire des amis réside dans un véritable intérét pour autrui.

- A ladifférence des autres animaux, les chiens illustrent qu'affection
n'implique pas nécessairement d'intentions cachees : |es gens réagissent
positivement alajoie et al'attention authentiques.

- Sefocaliser sur les autres améliore notre capacité a nouer deslienset a
forger des amitiés ; un intérét sincere surpasse largement le besoin de faire
bonne impression.

- Notre tendance a étre centrés sur nous-mémes transparait dans notre mode
de communication, ou "je" est souvent prédominant.

- Le psychologue Alfred Adler a souligné les défis rencontres par ceux qui
ne S intéressent pas aux autres.

- Les relations fructueuses reposent sur |'appréciation des autres, que ce soit
al'écrit ou lors d'échanges en personne.

- Desfigures historiques comme Theodore Roosevelt ont demontré ce
principe en manifestant un intérét authentique pour tous, ce qui a abouti a

des connexions durables.
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Principe 1: Montrez un intérét véritable pour les autres.
2. Unemanieresimpled’y parvenir

- L'expression faciale d'une personne pese souvent plus que sa maniere de
shabiller pour donner une premiéere impression.

- Un sourire incarne chaleur et accessibilité, influencant positivement les
interactions dans tous les contextes, gu'ils soient personnels ou
professionnels.

- Sourire a un effet bénéfique sur les perceptions, améliorant méme la
communication écrite.

- Des études montrent que sourire contribue a des interactions réussies dans
divers environnements.

- La positivitée et labonne humeur favorisent un climat propice aux relations.

Principe 2 ;. Souriez.

3. Un oubli a éviter pour ne pas se créer descomplications
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- Se souvenir des noms est essentiel dans les interactions sociales, car cela
fait sentir aux gens qu'ils sont respectés.

- Desrelations personnelles peuvent avoir un impact significatif sur nos vies
professionnelle et sociale.

- Des personnalités comme Jim Farley et Andrew Carnegie ont réussi en
mettant en avant |'importance des interactions personnelles.

- Oublier les noms peut nuire a votre statut social et professionnel.

- Apprendre et utiliser efficacement les noms des gens renforce |e sentiment

de connexion.

Principe 3 : N'oubliez jamais que le nom d' une personne est le son le

plus doux et le plus important dans n’importe quelle langue.

4. Une méthode simple pour devenir un bon interlocuteur

- Laclé des conversations captivantes réside dans I'écoute active, en se
concentrant sur ce qui intéresse l'autre.

- Ecouter attentivement témoigne de respect et d appréciation pour le
locuteur, souvent plus valorisé que le fait de parler continuellement.

- Etre un bon auditeur améiore votre image en tant qu’ interlocuteur et
favorise lesliens,

- Des grands auditeurs comme Sigmund Freud montrent |'impact d'une

attention sincere sur des dialogues simples.
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- Les gens désirent souvent partager des aspects de leur vie ; |'écoute devient

alors une compétence précieuse pour tisser des relations.

Principe 4 : Soyez un bon auditeur et incitez les autres aselivrer.
5. Comment captiver lesautres

- Pour engager les autres, parlez de sujets qui les intéressent, celafavorise
des connexions plus profondes.

- Des leaders tels que Theodore Roosevelt se sont intéressés a des
thématiques pertinentes pour leursinvités, ce qui arenforceé les relations.

- Une approche efficace consiste souvent afaire preuve d'une curiosité
authentique pour les passions de |’ autre.

- Par exemple, comprendre les intéréts d’ un contact professionnel peut

ouvrir des opportunités que des demandes directes ne sauraient atteindre.

Principe 5 : Discutez en termes d' intéréts de I’ autre personne.

6. Laclépour gue les gensvous appr écient instantanément
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- Faire en sorte que les autres se sentent importants est crucial pour établir un
lien.

- Une véritable appréciation renforce les relations et valorise I'individu.

- Reconnaitre les réussites ou les qualités des autres booste leur estime de soi
et nourrit une bonne volonté reciproque.

- Les compliments doivent étre authentiques ; des remarques sinceres sont
bien plus marguantes.

- Tout le monde aspire a étre reconnu ; exploiter cette compréhension peut

métamorphoser les interactions.

Principe 6 : Montrez al’ autre personne qu’ elle est importante—et

faites-le de maniere authentique.

Enrésumeé: Six cléspour sefairedesamis

1. Montrez un intérét authentique pour les autres.

2. Souriez.

3. N’ oubliez jamais que le nom d’ une personne est pour ellele son le plus
doux et e plus important dans n’importe quelle langue.

4. Soyez un bon auditeur et incitez les autres a partager.

5. Discutez en termes des intéréts de |’ autre.

6. Montrez al’ autre personne qu’ elle est importante—et faites-le

sincerement.
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Chapitre 3 Résumé: Comment amener les gens a penser
comme vVous

PARTIE TROIS: Comment amener lesgens a partager votre point de vue

1EVITEZ DE NEGOCIER UN ARGUMENT

Une lecon tirée de I'expérience de Dale Carnegie montre que les discussions
ne convainguent que tres rarement les interlocuteurs. Au contraire, elles ont
souvent pour effet de rendre I'autre partie sur ladéfensive. Laclé est de
comprendre qu’ on ne remporte pas un argument ; cela peut entrainer une
perte ou créer un impact émotionnel négatif. Pour établir une connexion
authentique avec autrui, il vaut mieux éviter les confrontations, car les gens

défendent plus fermement leurs croyances lorsgu'ils se sentent attagqués.
2 EVITER DE SE FAIRE DESENNEMIS

Carnegie souligne I'importance de respecter les opinions d'autrui. Plutot que
dedire aquelgu'un qu'il atort, ce qui peut susciter de la défensive, il faut
adopter une approche empreinte d’humilité et d'ouverture d'esprit.
Reconnaitre que |'on peut également se tromper encourage une coopération

plut6t qu’ un conflit.
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3ADMETTEZ VOSERREURS

Si vous vous rendez compte gque vous avez tort, la meilleure approche est de
I'admettre avec sincérité. Cette humilité peut désarmer vos interlocuteurs et
stimuler leur pardon, transformant ainsi d'éventuels conflits en occasions de
renforcer lesrelations. Carnegie illustre cette idée avec des récits ou
|'acceptation d'erreurs a abouti a de meilleurs résultats et a une plus grande

estime des autres.
4 UNE APPROCHE DOUCE

Une attitude bienveillante et douce est beaucoup plus efficace pour obtenir
du soutien gu'une confrontation. Carnegie affirme qu'étre calme, amical et
reconnai ssant favorise un environnement de coopération. Cela se démontre a
travers divers exemples ou une approche douce a permis d’ atteindre des

résultats favorables lors de négociations.
5L'ART DE SOCRATE

Commencer les échanges par un terrain d'accord commun incite les
opposants a acquiescer deés le début, établissant ains un climat positif qui
facilite larésolution des divergences. L’ approche "oui, oui" repose sur la

tendance humaine a rechercher |'accord.
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6 L'ECOUTE COMME STRATEGIE DANSLA GESTION DES
PLAINTES

Ecouter attentivement et permettre aux autres d'exprimer leur point de vue
favorise une meilleure connexion. Carnegie montre que privilégier I'écoute
plut6t que de parler mene souvent a des résultats plus favorables, tant sur le
plan professionnel que personnel. Cette technique favorise la bonne volonté

et renforce la compréhension mutuelle.
7 COMMENT FAVORISER LA COLLABORATION

Encourager les autres a partager leursidées les fait se sentir valorisés et
favorise un esprit collaboratif. Carnegie le prouve atravers des exemples ou
faire sentir aux gens gu'ils ont leur mot a dire dans les décisions améliore

leur engagement et les résultats.

8 UNE STRATEGIE EFFICACE

Comprendre e point de vue d'autrui est essentiel pour communiquer
efficacement. En vous efforcant de percevoir les choses comme |'autre, vous
cultiverez la sympathie et renforcerez vos relations, ce qui augmentera votre

capacité ainfluencer positivement les idées.

9CE QUE TOUT LE MONDE RECHERCHE
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Utiliser des expressions qui reconnaissent les sentiments d’ autrui diminue
considérablement |” hostilité. Montrer empathie et compréhension peut
désamorcer des conflits, comme I'illustre I'expérience personnelle de

Carnegie avec une lettre critique.
10 APPELEZ A LEURSNOBLESMOTIVATIONS

Pour convaincre les autres, il est efficace de faire appel aleursidéaux.
Carnegie partage des anecdotes ou s adresser aux motivations nobles des

gens a conduit a des négociations plus réussies et des relations plus solides.
11 L'IMPORTANCE DE LA DRAMATISATION

L a dramatique améliore la communication et favorise une meilleure
rétention d'information. Carnegie encourage |'utilisation d'exemples concrets
et d'histoires pour illustrer vos points et persuader les autres plus

efficacement.
12 LANCER UN DEFI EN DERNIER RECOURS
Introduire un défi peut stimuler la compétition et inciter lesindividus a

donner le meilleur d'eux-mémes. Les récits historiques et des cas d’ affaires

montrent que présenter des objectifs comme des défis peut inspirer |’ action
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et améiorer les performances.

Enrésumé

PRINCIPE 1: Lameilleure fagon de gagner un argument est de |’ éviter.
PRINCIPE 2 : Respectez les opinions des autres. Ne jamaisdire : "Vous
avez tort."

PRINCIPE 3 : Admettez vos erreurs rapidement et avec sincérité.
PRINCIPE 4 : Commencez toujours de maniere amicale.

PRINCIPE 5 : Incitez I'autre a acquiescer des le début.

PRINCIPE 6 : Permettez al'autre de beaucoup sexprimer.

PRINCIPE 7 : Faites en sorte que |'autre se sente propriétaire de l'idée.
PRINCIPE 8 : Efforcez-vous de voir les choses de leur point de vue.

PRINCIPE 9: Soyez empathique envers les pensees et désirs des autres.

PRINCIPE 10 : Faites appel aux motivations idéales.
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PRINCIPE 11 : lllustrez vos idées de maniéere dramatique.

PRINCIPE 12 : Lancez un défi lorsgue rien d'autre ne fonctionne.
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Chapitre 4: Soyez un leader : Comment changer lesgens
sans offenser ni susciter du ressentiment

PARTIE QUATRE : Devenez un leader : Comment influencer les autres sans

froisser ni susciter du ressentiment

1.5l VOUSDEVEZ SIGNALER DES ERREURS, COMMENCEZ PAR
CELA

Initiez la conversation par des compliments avant d'aborder les points a
améliorer. Mettez en avant les aspects positifs pour rendre la critique plus

douce. Des figures telles que Calvin Coolidge et Abraham Lincoln illustrent
I'efficacité de cette méthode.

PRINCIPE 1 : Ouvrez avec deslouanges et une reconnaissance authentique.

2. COMMENT FAIRE DESCRITIQUES SANSETRE MAL AIME POUR
AUTANT

L es critiques directes ne sont généralement pas appréciées ; optez pour une
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approche plus subtile. Remplacez "mais’ par "et" pour atténuer la critique et
maintenir la confiance. Souligner les problémes de maniére ddlicate facilite

le changement sans provoquer de défensive.

PRINCIPE 2 : Signalez leserreursdes autres de manier e indirecte.
3. PARTAGEZ D'ABORD VOSPROPRES FAUTES

Faire preuve d'humilité peut réduire I'impact des critiques. En admettant vos
propres erreurs, vous établissez un terrain d'entente propice a des retours

constructifs.
PRINCIPE 3: Parlez devos propreserreursavant de pointer cellesdes
autres.

4. PERSONNE N'AIME RECEVOIR DES ORDRES

Evitez les directives directes ; choisissez plutot de faire des suggestions et de
poser des questions pour favoriser la collaboration et encourager la

responsabilité, ce qui renforcerala coopération.
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PRINCIPE 4 : Préférez les questions aux ordresdir ects.
5.PERMETTEZ A L'AUTRE DE CONSERVERSA HONNEUR
Veillez a ce que lesretours et |es décisions respectent la dignité des autres.

Créer un environnement respectueux et solidaire est essentiel.

PRINCIPE 5: Laissez |'autre conserver son honneur.
6. COMMENT INCITER LESAUTRESA REUSSIR

L 'encouragement est crucial pour motiver. Faites des él oges avec
enthousiasme pour renforcer la confiance et stimuler le développement de

leurs compétences.
PRINCIPE 6 : Céébrez mémelespetitesaméliorations et louez chaque

progres. Soyez “ chaleureux dansvotre approbation et généreux dans

vos éloges.”
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7. ATTRIBUEZ UN BON NOM A UN CHIEN

Donnez aux individus des traits positifs pour lesinspirer avivre selon ces
attentes. Les entourer d'une bonne réputation peut inciter a exceller.
PRINCIPE 7 : Offrez al'autreune belleréputation a défendre.

8. FAITESEN SORTE QUE LESPROBLEMESSEMBLENT FACILESA
RESOUTRE

L orsgue vous soulevez des problématiques, présentez-les comme des défis
abordables. Utilisez I'encouragement pour stimuler la motivation et

|'assurance.
PRINCIPE 8 : Utilisez I'encour agement. Rendez les défauts faciles a

corriger.

9. FAITESEN SORTE QUE LESGENSSOIENT CONTENTSD'AGIR
SELON VOSDESIRS
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Formulez vos demandes pour mettre en avant les bénéfices pour |'autre. Les
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