LL

Editora José Olympio

16 LICOES
PRATICAS
PARA O

SUCESSO



DADOS DE COPYRIGHT

Sobre a obra:

Apresente obra ¢ disponibilizada pela equipe Le Livros e seus diversos parceiros,
com o objetivo de oferecer contetdo para uso parcial em pesquisas e estudos
académicos, bem como o simples teste da qualidade da obra, com o fim
exclusivo de compra futura.

E expressamente proibida e totalmente repudiavel a venda, aluguel, ou quaisquer
uso comercial do presente contetido

Sobre nés:

O Le Livros e seus parceiros disponibilizam contetdo de dominio publico e
propriedade intelectual de forma totalmente gratuita, por acreditar que o
conhecimento e a educagdo devem ser acessiveis e livres a toda e qualquer
pessoa. Vocé pode encontrar mais obras em nosso site: LeLivros.

qualquer um dos sites parceiros apresentados neste link.

"Quando o mundo estiver unido na busca do conhecimento, e nio mais lutando
por dinheiro e poder, entio nossa sociedade poderd enfim evoluir a um novo
nivel.”

Livros


http://lelivros.org/?utm_source=Copyright&utm_medium=cover&utm_campaign=link
http://lelivros.site/?utm_source=Copyright&utm_medium=cover&utm_campaign=link
http://lelivros.site
http://lelivros.org/parceiros/?utm_source=Copyright&utm_medium=cover&utm_campaign=link

NAPOLEON HILL

Defio do Departamento de Filosofia Industrial da Universidade Internacional do Pacifico,
Los Angeles, Califérnia

A LEI DO TRIUNFO
CURSO PRATICO EM 16 LIGOES

Ensinando, pela primeira vez na historia do mundo, a verdadeira filosofia sobre a qual
repousa todo o triunfo pessoal

Tradugio
FERNANDO TUDE DE SOUZA

36 edigao

JOSE OLYMPIO

EDITORA

Rio de Janeiro, 2015




Reservam-se os direitos desta edigdo a

EDITORA JOSE OLYMPIO LTDA.

Rua Argentina, 171 — 3 andar —Sao Cristévao

20921-380 — Rio de Janeiro, RJ — Repuiblica Federativa do Brasil
Tel.: (21) 25852060

Produced in Brazil / Produzido no Brasil

Atendimento e venda direta ao leitor:
mdireto@record.com.br
Tel.: (21) 25852002

ISBN 978-85-03-01269-0

Capa: Carolina Vaz
Diagramagéo: Paulo Cesar Veiga

Livro revisado segundo o novo Acordo Ortografico da Lingua Portuguesa.

CIP-BRASIL. CATALOGAGAO NA FONTE
SINDICATO NACIONAL DOS EDITORES DE LIVROS, R]

Hill, Napoleon, 1883-1970
H45L Alei do triunfo [recurso eletronico]: curso prético em 16 ligoes: ensinando,
pela primeira vez na historia do mundo, a verdadeira filosofia sobre a qual
repousa todo o triunfo pessoal / Napoleon Hill; tradugio Fernando Tude de
Souza. - 36. ed. - Rio de Janeiro: José Olympio, 2015.
recurso digjtal

Tradugdo de: the law of success in sixteen lessons
Formato: epub

Requisitos do sistema: adobe digital editions
Modo de acesso: world wide web

Inclui Sumério

ISBN 978-85-03-01269-0 (recurso eletrénico)


mailto:mdireto@record.com.br

1. Sucesso. 2. Autorrealizagio. 3. Autoconfianga. 4. Livros eletronicos. L
Titulo.

1527508 CDD: 158.1
CDU: 159.97



A Andrew Carnegie, que sugeriu que se escrevesse este curso;

a Henry Ford, cujas notéveis realizagoes formam, praticamente, a base para as 16
ligoes,

e a Edwin C. Barnes, socio de Thomas A. Edison, cuja amizade auxiliou o autor
durante mais de 15 anos a prosseguir, em face de um grande ntimero de
adversidades e das muitas derrotas temporarias que encontrou na organizagao do
curso.
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COMO FOI ELABORADO O CURSO PRATICO DA LEI DO TRIUNFQ

Pessoas de todas as classes sociais foram ouvidas por Napoleon Hill — 16 mil pessoas:
comerciantes, donas de casa, advogados, bancérios, engenheiros, comercidrios, médicos,
corretores, operarios, professores, fazendeiros, ferrovidrios — gente de todas as
profisses foi por ele ouvida e analisada. E todos os fatos importantes reunidos nessas
andlises foram cuidadosamente organizados pelo autor e divulgados na Lei do Triunfo. E
antes de serem dados & publicidade, os manuscritos foram submetidos a banqueiros,
comerciantes e professores universitirios norte-americanos, por conseguinte homens
capazes de, pelo seu espirito eminentemente prético e grau de cultura, analisd-los e critica-
los. Duas importantes universidades os examinaram atentamente com a finalidade de
corrigir ou eliminar as declaragdes que parecessem sem base do ponto de vista
econdmico. Nem uma unica modificagio foi proposta, além de duas ou trés simples
trocas de palavras, tendo um dos professores declarado:

E de lastimar que todas as mogas e rapazes que entram para as escolas
superiores ndo estejam exercitados, de maneira eficiente, nas 15 leis que
constituem seu curso de leitura sobre a Lei do Triunfo, e que uma grande
universidade como esta a que tenho a honra de pertencer, bem como todas as
outras, ndo inclua esse curso como uma parte do seu curriculo.



JULGAMENTO DE GRANDES PERSONALIDADES AMERICANAS SOBRE A LEI DO
TRIUNFO

Quero agradecerlhe a gentileza que teve para comigo mandando-me os originais
manuscritos da Lei do Triunfo. Vejo que empregou, na feitura desse trabalho, muito
tempo e dedicagio. Sua filosofia é verdadeira e o senhor merece todos os elogios pela
persisténcia com que trabalhou durante tantos anos. Seus discipulos serdao amplamente
beneficiados por esse seu trabalho.

Thomas Edison

Napoleon Hill produziu um trabalho que considero a primeira filosofia préitica do
triunfo. Sua caracteristica principal é a simplicidade.
David Starr Jordan (Lelan Stanford University)

Autorizo-o a dizer em nome do sr. Rockefeller que ele endossa os 15 principios
fundamentais do triunfo, e que os recomenda a todos os que procuram o caminho
pratico das realizagdes.

John Rockefeller (por seu secretério)

Tive agora a oportunidade de terminar a leitura da sua Lei do Triunfo e desejo expressar-
lhe o meu aprego pelo espléndido trabalho realizado. Seria de grande utilidade que todos
os politicos do pais estudassem e aplicassem os 15 principios sobre os quais se baseia a
filosofia da Lei do Triunfo, que é de imenso valor e deveria ser assimilada por todos os
lideres, em cada setor da vida.

William H. Taft (ex-presidente da Suprema Corte)

Assimilar a filosofia da Lei do Triunfo equivale a munir-se de uma apdlice de seguro
contra o fracasso.
Samuel Gompers (lider trabalhista)



E impossivel que uma pessoa leia a filosofia da Lei do Triunfo sem ficar mais bem-
preparada para triunfar em qualquer profissdo que escolher.
Elbert H Gary (magistrado)

Nao posso deixar de congratular-me com o senhor pela sua persisténcia. Qualquer
homem que dedica tanto tempo a um estudo assim faz com certeza descobertas de grande
valor para os outros. Fiquei muito bem-impressionado com o seu estudo sobre o
principio da cooperagdo por meio do Master Mind.

Woodrow Wilson (ex-presidente dos Estados Unidos)

Suas paginas precisam ser lidas, estudadas, digeridas e meditadas.
Dr. Miller Reese Hutchinson (engenheiro e ex-socio de Thomas Edison)

Certamente lhe darei as informagbes que me pede. Considero isso ndo somente um

dever, como também um prazer. O senhor esta trabalhando em favor de gente que ndo

tem tempo nem inclinagdo para descobrir as causas dos fracassos e dos triunfos.
‘Theodore Roosevelt (ex-presidente dos Estados Unidos)

Aplicando os 15 principios da Lei do Triunfo construimos uma grande cadeia de
importantes lojas. Acho que nao é exagero dizer que o Woolworth Building pode ser
considerado como um monumento a retidio desses principios.

F. M. Woolworth (proprietario das Five and Ten Cent Stores)

Todo o sucesso que tenho alcangado devo-o inteiramente a aplicagio dos 15 principios da
sua Lei do Triunfo. Julgo ter a honra de ser o primeiro dos estudantes que seguem a sua
filosofia.

William Wrigley Jr. (grande negociante norte-americano)

Sinto-me gratissimo pelo privilégio de ler a sua filosofia da Lei do Triunfo. Se eu tivesse

feito isso hd 50 anos, creio que poderia ter realizado tudo o que fiz até agora em menos da

metade desse tempo. Confio sinceramente que o mundo lhe fard a necessaria justica.
Robert Dollar (magnata da navegagao. The Dollar Lines)



PREFACIO DA TERCEIRA EDICAQ

Apresentando a0 mundo esta nova edigdo da filosofia da Lei do Triunfo, os editores
pedem permissdo para escrever algumas palavras de justificado orgulho pelo bem que
esses livros vém causando. E sempre ttil, para novos leitores, tirar estimulo e inspiragdo
do que outros realizaram, e conhecer as causas e os progressos que fizeram historia no
desenvolvimento de qualquer grande movimento que se empenha no aperfeicoamento dos
homens e mulheres da atual gerago.

Quanto ao que ja foi realizado por outros, e quanto ao lugar ocupado por essas ligoes
na vida nacional norte-americana, no momento presente, sio dignas de reflexio as
seguintes palavras de um antigo presidente dos Estados Unidos:

Os interesses comerciais e industriais do pais tém para com Napoleon Hill (o
autor de Lei do Triunfo) uma divida de gratiddo. Sua influéncia é um perfeito
antidoto para o radicalismo e para o bolchevismo.

E um médico escreveu:

O autor acumulou um material que faz época, para o esclarecimento da
humanidade. Prevejo que Lei do Triunfo circulard em edigdes sucessivas e servird
para nutrir os espiritos, mesmo numa posteridade remota. E esse um curso
incomparavel, e estou certo de que serd um tesouro sem prego para todos os
que seguirem os seus ensinamentos.

O curso da Lei do Triunfo, tal como é apresentado agora, percorre um longo
caminho, a partir da primeira edi¢ao, pois apareceu, primeiro, na forma de pequenos
panfletos. Hoje, ampliada, e apresentada na feigio de livros, essa filosofia assumiu nio
somente uma importincia capital na formagio da carreira de homens de grande influéncia
como também conduziu a atual transformagdo que se observa nos standards comerciais e

sociais.



A Lei do Triunfo tem viajado em torno do mundo. Tem sido pedida de todas as
partes do globo. Grandes quantidades da série de oito volumes* foram ja adquiridas pelas
diretorias de estabelecimentos comerciais e industriais, para distribui¢io entre os
empregados. Ji recebemos pedidos de mil colegdes, de uma vez s6! Tais resultados
demonstram apenas uma coisa: essas ligoes sdo extraordindrias!

Trata-se de comegar um curso de leitura e instrugdo que deveria, com justica, intitular-
se “As magicas Leis do Triunfo”. Todo aquele que tiver uma parcela de ambigao, por
menor que seja, ndo poderd deixar de modificarse, percorrendo as ligoes deste curso. E
modificar-se para melhor. Ninguém termina a leitura destas paginas sem encontrar uma
nova orientagdo, uma compreensao mais segura do que pode realizar, e que, entretanto,
nio lhe parecia possivel. O leitor é uma dessas pessoas, e esses livros lhe pertencem.

Todos os volumes estio cheios de segredos sem prego, verdades magnificas,
revelagdes inesperadas sobre todas as possibilidades atuais de cada um. Cada palavra
penetra profundamente. As ligdes sdo escritas da maneira mais simples possivel, numa
linguagem ao alcance de qualquer pessoa. Hi paginas e paginas de magnificas surpresas
para todos os que necessitam de auxilio e inspiragio. Ha algo de substancial sobre
construir uma vida nova!

Assim, entregamos aos leitores a filosofia da Lei do Triunfo, esperando sinceramente
que, com este estudo, alcangardo a felicidade e beneficios sem conta.

Os editores



Nota

* Olivro foi publicado originalmente em oito volumes. (N. da E.)



QUEM DISSE QUE ISSO ERA IMPOSSIVEL? E QUE GRANDES VITORIAS TEM
VOCE A SEU CREDITO PARA JULGAR OS OUTROS COM EXATIDAO?
NAPOLEON HILL,

INTRODUGAO GERAL AO CURSO DA LEI DO TRIUNFO

(DECLARAGAO PESSOAL DO AUTOR)

Ha 30 anos um jovem pastor de nome Gunsaulus anunciou nos jornais de Chicago que
pregaria, numa manha de domingo, um serméo sobre o seguinte tema: “O que eu faria se
tivesse 1 milhdo de ddlares!”

Esse antincio atraiu o olhar de Philip D. Armour, o Rei dos Frigorificos, que decidiu
ir ouvir o sermao no qual o dr. Gunsaulus tragou o plano de uma grande escola técnica,
onde mogas e rapazes aprendessem a vencer na vida por meio do desenvolvimento da
habilidade de pensar, em termos mais priticos do que tedricos; uma escola onde
“aprendessem fazendo”.

— Se eu tivesse 1 milhdo de ddlares — disse o jovem pregador — fundaria uma escola
assim.

Depois do sermao, o sr. Armour aproximou-se do pilpito e, apresentando-se ao
pregador, disselhe:

— Acredito que seja um jovem capaz de fazer o que diz. V4 ao meu escrit6rio, amanha
cedo, e eu lhe darei o 1 milhdo de délares de que precisa.

Ha sempre fartura de capital 4 disposi¢io dos que podem tragar planos préticos para
serem levados a efeito.

Foi esse o inicio do Armour Institute of Technology, uma das maiores escolas praticas
da América do Norte. A escola nasceu da imaginagio de um rapaz cujo nome nunca
ultrapassaria os limites da comunidade em que pregava, se nio fosse essa “imaginagio” e
mais o capital de Philip D. Armour.

Todas as grandes estradas de ferro, todas as grandes instituigoes financeiras, todos os
empreendimentos comerciais de vulto e todas as grandes invengdes tiveram inicio na
imaginagdo de alguém.

F. W. Woolworth criou na sua imaginagio as Five and Ten Cent Stores,* antes de
torndlas uma realidade e de se converter num multimiliondrio. Thomas Alva Edison



criou o fondgrafo e o cinematdgrafo, a lampada elétrica e dezenas de outras invengoes
uteis na sua imaginagio, antes de realizalas.

Durante o grande incéndio que aconteceu em Chicago, dezenas de comerciantes, cujas
casas foram tragadas pela voragem das chamas, encontravam-se reunidos, cabisbaixos, em
frente aos seus estabelecimentos, olhando a fumaga que saia dos escombros e lamentando
os prejuizos. Muitos resolveram ir para outras cidades e recomegar a vida. No grupo
estava Marshall Field, que viu em imaginagdo a maior cadeia de lojas de departamentos do
mundo, erguendo-se no mesmo local onde existira o seu antigo estabelecimento, do qual,
naquele instante, s6 se viam destrogos e cinzas. Esse estabelecimento se tornou uma
realidade.

Feliz do rapaz ou da moga que aprende desde cedo a usar a imaginagio, e, com maior
razao, nesta época de grandes oportunidades.

A imaginagio ¢ uma faculdade do espirito que pode ser cultivada, desenvolvida,
ampliada e a que se d4 realidade pelo emprego que dela se faz. Se isso nio fosse uma
verdade, nunca teria sido criado este curso das 15 Leis do Triunfo, pois foi primeiro
criado na imaginagdo do autor, originando-se da mera semente de uma ideia, langada por
uma simples observagio feita pelo falecido Andrew Carnegie.

Qualquer pessoa, esteja onde estiver, seja qual for a sua ocupagio, encontrard sempre
uma oportunidade para ser mais 1til, e portanto, mais produtiva, se desenvolver a sua
imaginago e fizer uso dela.

Ser bem-sucedido no mundo é sempre uma questio de esforgo pessoal. Todavia, é um
engano acreditar em alguém que pode vencer sem a cooperagio de outros.

O triunfo é uma questio de esforgo individual, mas somente quanto a decidirmos por
nos mesmos o que é que desejamos. Isso implica o emprego da imaginagdo. Dai por
diante, para triunfar, trata-se de induzir os outros a cooperagio, de maneira habil e
inteligente.

Porém, antes de se poder alcangar a cooperagio dos outros, antes mesmo de se ter o
direito de pedir ou esperar essa cooperagdo, é preciso demonstrar que se esta disposto a
cooperar também. Assim, a oitava ligio deste curso, o hdbito de produzir mais trabalho
do que o que lhe ¢ pago, deve ser objeto de uma atengio séria e cuidadosa. A lei na qual
se baseia essa ligio poderd, por si mesma, praticamente, garantir o triunfo a todos os que
a empregarem em tudo o que empreendem.

No fim da primeira ligio encontra-se uma tabela de andlise pessoal, na qual dez
personalidades bem conhecidas sdo analisadas e comparadas. O leitor deve observar essa
tabela com todo o cuidado, tomando nota dos “pontos perigosos” que significam fracasso
para os que ndo prestam atengdo a tais sinais. Dos dez homens analisados, oito sdo



apontados como bem-sucedidos, enquanto dois sdo considerados fracassados. Estude o
leitor, cuidadosamente, a razio pela qual esses dois homens fracassaram.

Faga em seguida uma andlise pessoal, e a0 comegar o curso tirese uma média, em
cada uma das 15 leis, escrevendo-a nas duas colunas deixadas em branco especialmente
para esse fim; ao terminar o curso, tire nova média, observando os progressos feitos.

O propésito do curso é tornar as pessoas aptas a encontrar o meio de constituirem-se
mais capazes no seu campo de atividade. Para isso, a pessoa sera analisada e todas as suas
qualidades classificadas, a fim de que possa organizalas e fazer delas o melhor uso
possivel.

Pode acontecer que uma pessoa nao goste do trabalho do qual se ocupa. Existem dois
meios de ela se livrar de tal ocupagdo: um é ter pouco interesse pelo trabalho,
procurando apenas produzir o bastante para “passar”; bem depressa encontrard uma
saida, pois os seus servicos deixardo de ser procurados.

O outro meio, e sem duvida alguma o melhor, ¢ tornar-se a pessoa tdo 1til e eficiente
nesse trabalho a ponto de atrair a atengio favoravel dos que tém o poder de promové-la
para um trabalho de maior responsabilidade e que seja mais do seu agrado.

Estd no direito de cada um escolher, dentre esses dois caminhos, aquele que deve
seguir.

Novamente chamamos a atengdo para a importincia da nona ligdo deste curso, por
meio da qual é possivel encontrar o melhor caminho para elevar-se. Milhares de pessoas
passaram sobre a grande Calumet Copper Mine, sem descobri-la. Um homem, sozinho,
fez uso da imaginagdo, cavou alguns metros de terra, investigou e descobriu a mais rica
jazida de cobre do universo.

TRATA-SE DE UMA GRANDE VERDADE, QUE NAO SE DEVE ESQUECER!
NAPOLEON HILL,

Todos nds, neste mundo, caminhamos, num momento ou noutro, sobre uma “mina
Calumet”. A descoberta é uma simples questdo de investigar e fazer uso da imaginagdo.
Este curso sobre as 15 Leis do Triunfo pode indicar ao leitor o caminho de sua “mina”. E
ele ficara surpreso ao descobrir que, enquanto seguia as ligdes, pisava justamente sobre a
rica jazida.

Na sua conferéncia sobre “Acres of Diamonds”, Russel Conwell nos diz que nao ¢
preciso procurar muito longe a oportunidade, que podemos encontra-a justamente no
lugar onde nos encontramos.



Nota

* Sdo lojas que vendiam mercadorias a 5 e 10 centavos. A ideia era langar uma loja com
pregos baixos, modelo que fez sucesso nos Estados Unidos em meados do século XIX. F.
W. Woolworth foi o primeiro empresario a adotar a pratica de comprar as mercadorias
diretamente aos fabricantes e a fixar os pregos dos produtos, em vez de varialos. (N. da
E)



TESTEMUNHO DE GRATIDAO DO AUTOR PELO AUXILIO QUE LHE FOI PRESTADC
NA REALIZAGAO DESTA OBRA

Este trabalho ¢ o resultado de cuidadosa andlise sobre a vida de trabalho de mais de uma
centena de homens e mulheres que conseguiram triunfos notaveis, cada qual no seu ramo
de atividade. O autor passou mais de 20 anos a reunir, classificar, experimentar e
organizar as 15 leis sobre as quais ¢ baseado o curso. No seu trabalho recebeu valioso
auxilio, quer em pessoa, quer estudando a vida de trabalho, dos seguintes homens: Henry
Ford, Cyrus H K. Curtis, John D. Rockefeller, Georges S. Parker, Darwin P. Kingsley, juiz
Elbert H Gary, E. A. Filene, John W. Davis, Edwin C. Barnes, E. M. Statler, Marshall
Field, Elbert Hubbard, Charles P. Steinmetz, William H. French, Frank Vanderlip, capitio
Georges M. Alexander, Thomas A. Edison, Georges W. Perkins, Charles M. Schwab, dr.
Alexander Graham Bell, Edward Bok, Harvey S. Firestone, Henry L. Doherty, Woodrow
Wilson, general Rufus A. Ayers, A. D. Lasker, dr. Elmer Gates, Hugh Chalmers, Robert L.
Taylor (Bob), Andrew Carnegie, Luther Burbank, Samuel Gompers, dr. C. O. Henry,
William Wrigley Jr., William Howard Taft, John Burroughs, James J. Hell, dr. E. W.
Strickler, George Eastman, John Wanamaker, F. W. Woolworth, G. H Harriman,
Theodore Roosevelt, juiz Daniel T. Wright e E. H. Harriman.

De todas as personalidades aqui citadas, Henry Ford e Andrew Carnegie sdo talvez os
que merecem maior gratiddo do autor, pois foram os que mais contribuiram para a
organizagio do curso. Andrew Carnegie foi quem primeiro sugeriu que o escrevesse, e
Henry Ford, com a sua vida de trabalho, forneceu muito material, que serviu de base para
aobra.

Alguns dos nomes citados sdo de homens que j ndo existem, mas aos que ainda
vivem o autor deseja testemunhar aqui a sua gratidao pelos servigos que lhe prestaram,
sem os quais este curso jamais teria sido escrito. O autor estudou a maioria dessas
personalidades, bem de perto, pessoalmente. Gozou ou goza ainda do privilégio de
amizade intima com muitos deles, o que lhe tornou possivel colher, da filosofia pessoal
de cada um, fatos que de outra maneira nio teria conseguido.

Sente-se sumamente grato por ter tido no seu trabalho o auxilio de alguns dos mais
poderosos homens da Terra. Tal privilégio constituiria, por si s6, recompensa suficiente,
ainda que nada mais fosse alcangado.



Esses homens foram a espinha dorsal, o alicerce do comércio, das finangas, da
industria e da politica norte-americanas. As ligoes da Lei do Triunfo resumem a filosofia e
as normas de proceder que fizeram de todos eles uma grande poténcia, cada qual no seu
campo de atividade.

Foi intengdo do autor apresentar este curso nos termos mais simples e acessiveis, para
que pudesse ser seguido por todos os jovens ainda em idade de escola secundéria.

Com excegdo da Lei Psicologica a que se refere a primeira ligao, com o nome de
Master Mind, o autor ndo pretende ter criado coisa alguma de basicamente novo aqui.
Limitou-se ele a organizar antigas verdades e leis conhecidas, dandolhes uma forma
pritica, a fim de que possam ser interpretadas de maneira adequada na vida quotidiana do
homem de hoje, que necessita de uma filosofia da simplicidade.

Exaltando os méritos da Lei do Triunfo, o juiz Elbert H. Gary declarou:

Ha nessa filosofia duas caracteristicas que me impressionaram vivamente: uma é
a simplicidade com que ela foi apresentada, e a outra é o fato de que a sua
verdade ¢ tdo evidente a ponto de tornala imediatamente aceita por todos.

Aqueles que seguirem o curso devem evitar fazer juizos precipitados antes de terem
lido as 16 ligdes. Isso se aplica especialmente a esta introdugdo, na qual se tornou
necessério incluir ligeiras referéncias a assuntos de natureza mais ou menos técnica e
cientifica. A razio de tal procedimento se tornard clara depois da leitura das 16 ligoes, sem
omitir nenhuma.

Aquele que seguir este curso com um espirito aberto e que se esforgar para que esse
espirito persista até a ltima ligio serd amplamente recompensado, adquirindo uma visao
mais larga e real da vida como um todo.



RESUMO DA LIGAO INTRODUTORIA

1. Poder. Em que consiste, como cridlo e empregio.

2. A cooperagio. Psicologia do esforgo de cooperagio. Como empregilo de maneira
construtiva.

3. O Master Mind. Como ¢ criado por meio de harmonia de propdsito e esforgo entre
duas ou mais pessoas.

4. Henry Ford, Thomas Edison e Harvey S. Firestone. O segredo da sua forca e da sua
riqueza.

5. Os “Seis Grandes”. Como, empregando a Lei do Master Mind, alcangaram um lucro de
mais de 25 milhdes de délares por ano.

6. A imaginagao. Como estimula-a, a fim de criar planos préticos e ideias novas.

7. Telepatia. Como o pensamento passa de um cérebro a outro através do éter. Cada
cérebro é, a0 mesmo tempo, uma estagio transmissora e receptora do pensamento.

8 Como os vendedores e oradores publicos “sintonizam” com o pensamento do publico.

9. Vibragdo. Tal como ¢ descrita pelo dr. Alexander Graham Bell, inventor dos telefones
de longa distancia.

10. Ar e éter. Como conduzem as vibragoes.
11. Como e por que as ideias chegam ao cérebro, procedentes de fontes desconhecidas.

12 A histéria da filosofia da Lei do Triunfo, durante um periodo de mais de 25 anos de
pesquisas e experiéncias cientificas.

13. Ojuiz Elbert H Garyl¢, aprova e adota o curso da Lei do Triunfo.
14. Andrew Carnegie langa a ideia do curso da Lei do Triunfo.

15. Como o treinamento por meio da Lei do Triunfo ajudou uma turma de vendedores a
ganhar 1 milhdo de délares.



16. O “espiritualismo” explicado.
17. O esforgo organizado, fonte de todo o poder.
18. Como analisar a si mesmo.

19. De que maneira se conseguiu realizar uma pequena fortuna explorando uma velha
fazenda sem valor.

20. Hi sempre uma mina de ouro no emprego que se exerce: basta seguir as diregoes e
cavar, procurando o metal.

21. HA muito capital pronto para desenvolver qualquer ideia prética ou qualquer plano
que se possa imaginar.

22. Algumas razdes de fracassos.

23. Por que Henry Ford é o homem mais poderoso do mundo, e como se pode fazer uso
dos principios que o tornaram poderoso.

24. Por que razio algumas pessoas sdo antagonistas de outras, sem mesmo as conhecer.
25. O efeito do contato sexual como estimulante do cérebro e fator de saude.

26. O que acontece na tradigo religiosa denominada Reavivamento.

27. O que nos ensina a Biblia da Natureza.

28. A quimica do cérebro. Como nos fara vencer ou nos destruird.

29. O que se entende por “momento psicoldgico” na arte de vender.

30. O cérebro perde a sua vitalidade. Como restaura-la?

31. Ovalor e o sentido da harmonia no esforgo de cooperagio.

32 Em que consistem as realizagoes de Henry Ford? A resposta.

33. E esta a era do esforo cooperativo altamente organizado.

34. Como Woodrow Wilson tinha em mente a Lei do Master Mind ao planejar a Liga das
Nagoes.

35. O triunfo é uma questio de negociagdo inteligente com as outras pessoas.

36. Todo ser humano possui pelo menos duas personalidades distintas: uma destruidora
e outra construtora.



37. A educagio ndo significa, como se pensa geralmente, instrugao, ou aprender regras de
memoria. Na realidade, significa o desenvolvimento do cérebro humano, vindo de dentro
e por meio da prética.

38 Hi dois métodos de acumular conhecimentos: por meio da experiéncia pessoal e
através da assimilagio de conhecimentos adquiridos mediante a experiéncia alheia.

39. Anilise pessoal de Henry Ford, Benjamim Franklin, George Washington, Abraham
Lincoln, Theodore Roosevelt, William Howard Taft, Woodrow Wilson, Napoledo
Bonaparte, Calvin Coolidge e Jesse James.

40. Uma visita do autor depois da ligao.



A LEI DO TRIUNFO



O TEMPO E UM GRANDE MESTRE QUE CURA AS FERIDAS DAS DERROTAS
TEMPORARIAS, CORRIGE AS DESIGUALDADES E OS ERROS DO MUNDO.
COM O TEMPO NADA E IMPOSSIVEL.

PRIMEIRA LICAO
OMASTER MIND
QUERER £ PODER!

Este ¢ um curso sobre os fundamentos do triunfo.

O triunfo é, em grande parte, uma questio de ajustamento do individuo ao ambiente
da vida, sempre variado e em continua transformagio, num espirito de harmonia e
equilibrio. A harmonia é baseada na compreensao das forgas que constituem o ambiente
de cada um; assim, este curso ¢, na realidade, um projeto, uma “planta” que pode
conduzir diretamente ao triunfo, porque ajuda a pessoa que o segue a interpretar,
compreender e tirar 0 médximo dessas forgas que a rodeiam.

Antes de iniciar o curso da Lei do Triunfo o leitor precisa saber alguma coisa sobre a
historia deste curso. Precisa saber exatamente o que ele promete aos que o seguem até a
assimilagdo completa das leis e dos principios sobre os quais é baseado. Precisa conhecer
tanto as suas limitagdes como as suas possibilidades, como auxilio na drdua luta por um
lugar no mundo.

Do ponto de vista de diversdo, o curso da Lei do Triunfo ndo podera, decerto,
competir com algumas das publicagdes do género Snappy Story,* que estio 4 venda nas
bancas de jornais.

O curso foi criado e organizado para a pessoa de espirito sério, que dedica pelo
menos parte do seu tempo a essa questio de vencer na vida. O autor ndo teve a intengio
de competir com aqueles que escrevem apenas visando distrair o publico.

O seu objetivo, a0 organizar este curso, foi duplo: primeiro, ajudar o leitor a
descobrir qual é a sua fraqueza; em seguida, auxilid-lo na criagio de um plano definitive
para suplantar essa fraqueza.

Os homens e as mulheres que alcangaram mais sucessos na vida tiveram que corrigir
certos pontos fracos na sua personalidade antes de trilhar a estrada do triunfo. As mais



destacadas dentre as fraquezas que se interpdem entre as pessoas e o triunfo sdo: a
cupidez, a violéncia, a inveja, a desconflanga, o espirito de vinganga, o egoismo, a
tendéncia para colher onde nio se semeou e o hébito de gastar mais do que se ganha.

Todos esses inimigos comuns da humanidade, e muitos outros que ndo foram aqui
mencionados, sio tratados no curso da Lei do Triunfo de maneira que qualquer pessoa
de inteligéncia mediana pode dominé-los sem grande dificuldade.

E preciso saber logo de inicio que o curso da Lei do Triunfo ja passou h4 muito pela
fase experimental, tem jé a seu crédito um grande nimero de realizagoes dignas de andlise
e de estudo acurado. E preciso saber, também, que o curso foi examinado e aprovado por
alguns dos espiritos mais préticos da atual geragdo.

O curso da Lei do Triunfo foi primeiramente difundido na forma de conferéncias
pronunciadas pelo autor praticamente em todas as cidades e em muitas das menores
localidades dos Estados Unidos, durante mais de sete anos.

Enquanto realizava essas conferéncias, o autor tinha auxiliares que observavam os
auditérios, com o propoésito de interpretar a reagio produzida e descobrir exatamente o
efeito que as suas palavras tinham sobre o povo. Tal andlise resultou em muitas
transformagdes.

A primeira grande vitoria da filosofia da Lei do Triunfo foi alcangada quando o seu
autor a empregou como base para um curso de treinamento de um grupo de 3 mil
vendedores, de ambos os sexos. Assim, tdo grande grupo conseguiu ganhar mais de 1
milhdo de dolares pelos servios prestados num periodo de seis meses,
aproximadamente.

Os vendedores — quer particularmente, quer em grupo — que conseguiram éxito com
o auxilio deste curso sdo muito numerosos para que se possa mencionalos nesta
introdugéo, mas os beneficios alcangados por eles foram definitivos.

A filosofia da Lei do Triunfo atraiu a atengdo do falecido Don R Mellett, antigo editor
do Daily News, de Canton (Ohio), que se associou ao autor do curso e se preparava para
deixar o seu posto no jornal quando foi assassinado, a 16 de julho de 1926.

NENHUM HOMEM TERA CHANCE PARA DESFRUTAR UM TRIUNFO
PERMANENTE SE NAO COMEGAR POR OLHAR-SE NUM ESPELHO PARA
DESCOBRIR A CAUSA REAL DE TODOS OS SEUS ERROS.

NAPOLEON HILL,

O sr. Mellett entrara em entendimento com o juiz Elbert H Gary, que era entio
presidente do Conselho da United States Steel Corporation, para oferecer o curso da Lei
do Triunfo a todos os empregados da corporagio, o que custaria um total de 150 mil



délares. O plano nao foi realizado, devido 4 morte do juiz Gary, mas esse fato é suficiente
para provar que o autor da Lei do Triunfo produziu um sélido plano de educagio. O juiz
Gary era um magistrado eminentemente preparado para julgar o valor de tal curso, e o
fato de haver ele analisado a filosofia da Lei do Triunfo e de estar disposto a investir nessa
empresa 150 mil d6lares é prova da veracidade de tudo o que foi dito em favor do curso.

O leitor observara, nesta introdugio geral, alguns termos técnicos que nio lhe sdo de
todo familiares. Nao consinta, porém, que isso o perturbe. Nao tente entendé-los logo a
primeira ligdo. A introdugio destina-se apenas a servir de base para as outras 15 ligoes do
curso, e deve ser lida como tal. Nesta introdugio ndo se fard um exame do leitor, mas ele
precisa léla varias vezes, pois obterd, a cada leitura, um pensamento ou uma ideia que
passara despercebida na leitura anterior.

Encontra-se ai a descriao de uma lei de psicologia recentemente descoberta, e que é o
alicerce de todas as realizages pessoais. A essa lei o autor deu o nome de Master Mind, o
que significa um espirito que se desenvolve por meio da cooperagio harmoniosa entre
duas ou mais pessoas que se aliam com o objetivo de realizar uma determinada missao.

Se vocé é um vendedor, podera experimentar com proveito a Lei do Master Mind no
trabalho de todos os dias. Verificou-se que um grupo de seis vendedores, usando a lei,
com toda a sua eficiéncia, conseguiu lucros fabulosos.

Julga-se em geral que a apolice de seguro de vida é uma das coisas mais dificeis de
vender. Entretanto, ndo deveria ser, pois se trata de uma necessidade indispensavel, mas
assim é. Apesar desse fato, alguns vendedores da Prudential Life Insurance Company,
cujas vendas eram poucas, formaram um pequeno grupo com o propésito de fazer uma
experiéncia com a Lei do Triunfo. O resultado foi que cada vendedor conseguiu mais
seguros durante os primeiros trés meses da experiéncia do que durante todo o ano
anterior.

O que pode conseguir, com o auxilio desse principio, qualquer grupo de vendedores
inteligentes de apolices de seguro de vida que tenham aprendido a aplicar a Lei do Master
Mind, causard assombro até mesmo a pessoa mais otimista e imaginosa.

O mesmo pode ser dito sobre pessoas que se dedicam a venda de mercadorias mais
concretas do que apdlices de seguro de vida.

Tendo-se isso bem em mente, ndo serd desarrazoado esperar que somente esta
introdugdo podera dar ao leitor uma compreensao suficiente da lei para transformar o
curso inteiro de sua vida.

E a personalidade dos empregados que determina o grau de sucesso que o negocio ira
alcangar. Modifiquemos essa personalidade, tornando-a mais agradavel, e os negocios
florescerdo.



Em qualquer das grandes cidades dos Estados Unidos ¢é possivel comprar artigos do
mesmo género, pelos mesmos pregos, em dezenas de estabelecimentos; entretanto,
sempre se encontrard uma loja que faz mais negdcios do que as outras. A razio disso é
que a frente desse estabelecimento ha um homem ou homens que cuidam seriamente da
personalidade dos seus empregados que vio entrar em contato com o publico. O publico
tanto compra personalidades como mercadorias, e pode-se até mesmo perguntar se o
povo ndo se deixa impressionar mais pela personalidade do vendedor do que pelos
artigos que compra.

O negécio de seguros de vida foi reduzido a bases tio cientificas que o custo de um
seguro ndo varia muito de uma companhia para outra; entretanto, entre centenas de
companhias de seguro, menos de 12 realizam o grosso dos negocios nos Estados Unidos.

Por qué? E simplesmente uma questio de personalidade! Noventa por cento das
pessoas que compram apolices nada conhecem sobre o sistema de seguros e, o que é
mais extraordindrio, parece que ndo se importam com isso. O que compram, realmente, é
a personalidade agradavel de algum agente, homem ou mulher, que saiba o quanto vale
cultivar tal personalidade.

O objetivo principal de cada um, na vida, ¢ sucesso. O triunfo, tal como ¢ estudado no
curso da Lei do Triunfo, consiste na realizagio de um objetivo principal definido, sem
violagdo dos direitos alheios. Seja qual for 0 nosso objetivo na vida, nés o conseguiremos
com muito menos dificuldade depois que tivermos aprendido a desenvolver uma
personalidade agradavel e também a delicada arte de aliarse com os outros para um
determinado empreendimento, sem os atritos e a inveja que levam milhdes de pessoas a
miséria, a necessidade e ao fracasso, todos os anos.

Com essa declaragio de proposito do curso, o leitor poderd iniciar as ligoes com a
impresséo de que a sua personalidade estd em vias de passar por uma transformaggo.

Sem poder nio se pode alcangar grandes triunfos na vida, e ninguém gozara de poder
sem personalidade suficiente para influenciar pessoas a cooperagao, num espirito de
harmonia.

Ligio por ligio, o resumo que vamos apresentar agora encerra o que se pode esperar
obter com as 15 Leis do Triunfo:

1. Um objetivo principal definido. ensinard a maneira de economizar os esforos
desperdiados pela maioria das pessoas que vivem eternamente procurando encontrar a
sua verdadeira ocupagio na vida. Essa ligio mostrard como se pode abandonar para
sempre as coisas vagas e fixar-se em qualquer objetivo definido e justo.



2. A confianga em si mesmo: ajudara a dominar os seis temores bésicos que constituem
um tormento para a vida de todas as pessoas: 0 medo da pobreza, o medo da doenga, o
medo da velhice, 0 medo da critica, o medo de perder o amor de alguém e o medo da
morte. Ensinard a diferenca entre o egoismo e a verdadeira confianga em si, pois esta é
baseada num conhecimento definitivo e ttil.

3. O hdbito de economizar: ensinard a maneira de distribuir sistematicamente os
rendimentos, a fim de que seja possivel acumular uma percentagem, formando-se assim
uma das maiores fontes de poder individual que se conhece. Sem economizar, nio é
possivel vencer na vida. Ndo hd excegio a essa regra, e ninguém poderd escapar a ela.

4. Iniciativa e lideranga: mostrardo de que maneira é possivel tornar-se um lider, em vez
de um adepto, em qualquer campo de atividade. Desenvolverdo no individuo o instinto da
lideranga, que o levard pouco a pouco a gravitar no alto de todos os empreendimentos de
que participar.

5. A imaginagdo: estimulard o cérebro de tal forma que ele concebera novas ideias para a
realizagio do objetivo principal. Essa ligio ensinard como “erguer casas novas com pedras
velhas”, por assim dizer. Mostrard de que modo criar novas ideias com antigos e bem
conhecidos conceitos, € como empregar de uma nova maneira ideias antigas. Essa ligdo,
por si s6, equivale a um curso pratico sobre vendas e é certo que serd uma verdadeira
mina de ouro para os que necessitam de conhecimentos.

6. O entusiasmo: tornard possivel infundir em todos aqueles com quem entramos em
contato grande interesse por nés e por nossas ideias. O entusiasmo ¢é a base de uma
personalidade agradavel e precisamos ter tal personalidade para influenciar os outros a
cooperar conosco.

7. Autocontrole: é a balanga com a qual controlamos o nosso entusiasmo, dirigindo-o para
onde desejarmos. Essa licﬁo nos ensinard, de maneira muito prética, a nos tornarmos
“senhores do nosso destino e comandantes da nossa alma”.

8. O hdbito de produzir mais trabalho do que o que é pago: ¢ uma das mais importantes
ligoes do curso da Lei do Triunfo. Ensinard como tirar vantagens da Lei do Aumento de
Lucro, que nos assegurard um rendimento em dinheiro muito maior do que o trabalho
feito. Ninguém se torna um verdadeiro lider, em qualquer setor da vida, sem adquirir o
habito de produzir mais e melhor trabalho do que aquele que lhe ¢é pago.

9. Uma personalidade agraddvel: é a base sobre a qual devemos apoiar nossos esforgos, e,
feito isso, de maneira inteligente, encontrar-se-d facilidade para remover montanhas. Essa
ligao, por si s6, tem feito dezenas de chefes de vendas. Tem desenvolvido lideres da noite



para o dia. Ela nos ensinard a transformar nossa personalidade de modo que poderemos
nos adaptar a qualquer ambiente, ou a outra qualquer personalidade, de maneira tal que
poderemos facilmente dominar.

10. Pensar com seguranga: é uma das pedras fundamentais de todo triunfo duradouro.
Essa ligdo nos ensinard a distinguir os “fatos” da mera “informagio”. Mostrard a maneira
de organizar os fatos conhecidos em duas classes: os “importantes” e os “sem
importancia”. Ensinard como determinar um fato “importante” e, ainda, a construir
planos definitivos e exequiveis para a conquista de qualquer objetivo, por meio dos fatos.

11. A concentragdo: ensinara como focalizar a nossa atengéo sobre um dado assunto até
que tenhamos tragado planos préticos para dominar a questdo. Ensinard a maneira de nos
aliarmos aos outros, de modo a podermos fazer uso dos seus conhecimentos como um
apoio para a execugio dos nossos planos e objetivos. Adquiriremos, também, um
conhecimento prético das forgas que nos cercam e aprenderemos a empregar tais forgas
em favor dos nossos interesses.

12. A cooperagdo: mostrard o valor do trabalho em conjunto, em tudo o que fizermos.
Essa ligdo ensina a maneira de aplicar a Lei do Master Mind descrita na introdugio e na
segunda ligio do curso. Mostrard, também, o meio de coordenar os nossos proprios
esforgos com os dos outros, de tal maneira que os atritos, o ciime, a discérdia e a
cupidez serdo eliminados. Aprenderemos a fazer uso de tudo o que as outras pessoas
aprenderam sobre o trabalho em que nos empenhamos.

13. Tirar proveito dos fracassos: ensinara como fazer degraus decisivos dos erros e fracassos,
passados e futuros. Mostrard a diferenca entre “fracasso” e “derrota temporaria”,
diferenca essa que é imensa e de grande importancia. Ensinard de que maneira tirar
proveito dos proprios fracassos e dos fracassos dos outros.

14. A tolerdncia: ensinara como evitar os desastrosos efeitos dos preconceitos religiosos e
raciais que significam derrota para milhdes de pessoas que se deixam prender nas malhas
de argumentos absurdos sobre tais assuntos, que envenenam seus espiritos e fecham a
porta & razio e a investigagdo. Essa ligio é irma gémea da ligio sobre “Pensar com
seguranga”, pois ninguém pode pensar com acerto sem praticar a tolerancia. A
intoleréncia fecha o livro do conhecimento e escreve na capa: “Finis! Aprendi tudo.” A
intolerancia torna inimigos aqueles que deveriam ser amigos. Destr6i a oportunidade, e
enche o espirito de duvidas, desconfiangas e preconceitos.

15. Praticando a regra de ouro: ensinard a fazer uso dessa grande lei universal de conduta
humana, de tal maneira que se poderd, facilmente, conseguir a cooperagio de qualquer



pessoa ou grupo de pessoas.

SE TIVER QUE CALUNIAR ALGUEM, NAO FALE, ESCREVA. ESCREVA NA
AREIA, BEM PERTO DAS ONDAS.
NAPOLEON HILL,

A falta de compreensio da lei sobre a qual repousa a filosofia da regra de ouro ¢ uma
das principais causas do fracasso de milhdes de pessoas que permanecem na miséria,
ou na pobreza, durante toda a vida. Essa ligdo, entretanto, nada tem a ver com religido,
sob qualquer forma, ou com sectarismo, como, alids, qualquer outra das ligoes do
curso sobre a Lei do Triunfo.

Depois que o leitor tiver dominado as 15 leis, o que pode ser conseguido num
periodo de 15 a 30 semanas, estard apto a desenvolver poder pessoal suficiente para
assegurar a obtengéo do seu objetivo principal definitivo.

O proposito dessas 15 leis ¢ desenvolver — ou ajudar a organizar — todo o
conhecimento que o leitor possui e tudo o que adquirir para o futuro, de modo a
permitir que tudo isso se transforme em forga, em poder.

Aquele que seguir as ligoes do curso da Lei do Triunfo deve ter sempre ao lado um
caderno de notas, pois observard que durante a leitura comegardo a surgir as ideias, bem
como os meios de empregar essas leis em beneficio dos seus interesses.

O leitor deve, também, comegar a transmitir as ligdes aqueles por quem mais se
interessa, pois ¢ fato bem conhecido que ¢ ensinando que mais se aprende qualquer
assunto. Aqueles que tiverem filhos e filhas ainda jovens podero fixar tio indelevelmente
as 15 Leis do Triunfo nos seus espiritos a ponto de transformar inteiramente o curso da
sua vida. Os chefes de familia encontrariam vantagem em seguir este curso com as
esposas, e isso por motivos que se tornardo claros antes de terminada a leitura da
introdugdo.

Opoder ¢ um dos trés objetivos basicos do esfor¢o humano.

Ha duas classes de poder: a que é desenvolvida através da coordenagio de leis fisicas
naturais e a que nasce da organizagio e classificagdo do conhecimento.

O poder que se origina do conhecimento organizado é o mais importante, porque da
20 homem um instrumento que ele pode transformar, oferecendo-lhe nova dirego, e por
meio dele dominard, até certo ponto, a outra forma de poder.

O objetivo deste curso ¢ indicar o caminho que se pode trilhar com seguranga, para
colher os fatos necessarios a aquisigdo do conhecimento.



Ha dois métodos principais de adquirir conhecimento, a saber: estudar, classificar e
assimilar fatos que jé tenham sido organizados por outras pessoas; colher, organizar e
classificar, por método préprio, os fatos geralmente chamados de experiéncia pessoal.

Essa ligdo trata, principalmente, dos modos de estudar os fatos e dados reunidos e
classificados por outras pessoas.

O grau de progresso conhecido por “civilizagio” é apenas a medida do conhecimento
que a raga humana acumulou. Hi duas espécies de conhecimento: mental e fisico.

Entre os conhecimentos tteis que organizou, o homem catalogou os 92 elementos
quimicos impares que constituem todas as formas materiais no universo.

Por meio de estudo, andlise e medidas cuidadosas, o homem descobriu a grandeza do
lado material do universo, representada pelos planetas, sois e estrelas, alguns dos quais,
segundo se sabe, s3o 10 milhdes de vezes maiores que a pequenina Terra em que vivemos.

Por outro lado, 0 homem descobriu a pequenez das formas fisicas que constituem o
universo, reduzindo os mesmos 92 elementos quimicos a moléculas, dtomos e,
finalmente, & particula minima: o elétron. Um elétron ndo pode ser visto; é apenas um
centro de forgas, consistindo num positivo ou num negativo. O elétron é o comego de
tudo o que tenha natureza fisica.

MOLECULAS, ATOMOS E ELETRONS

Para compreender tanto o detalhe como a perspectiva do processo por meio do qual
0 nosso conhecimento ¢ reunido, organizado e classificado, parece essencial, para o
leitor, comegar pelas menores e mais simples particulas da matéria fisica, pois estas sdo o
4-bé-cé com que a natureza formou toda a estrutura da parte fisica do universo.

A molécula consiste em atomos, que sdo pequenas particulas invisiveis de matéria,
movendo-se continuamente com uma velocidade do relampago exatamente de acordo com
0 mesmo principio segundo o qual a Terra gira em torno do Sol.

Essas pequenas particulas da matéria, conhecidas como dtomos, que vivem nesse giro
continuo, sdo formadas de elétrons, que sdo as particulas minimas da matéria fisica.
Conforme ja foi dito, o elétron nada mais ¢ do que uma forga de duas espécies. O elétron
¢ uniforme, e apenas de uma classe, tamanho e natureza; assim, num grao de areia ou
numa gota de dgua, duplica-se todo o principio sobre o qual opera o universo.

Que maravilha! Que coisa estupenda! O leitor podera ter uma pequena ideia da
magnitude de tudo isso na proxima refeigdo que fizer, lembrando-se de que cada espécie
de alimento que ingere, o prato que contém a comida, a toalha da mesa, a propria mesa,
em tltima andlise, nada mais sdo do que uma colegio de elétrons.

No mundo da matéria fisica, quer contemplemos a maior estrela que cintila nos céus,
quer o menor grio de areia encontrado na Terra, o objeto que observamos nada mais ¢



que uma colegio organizada de moléculas, dtomos e elétrons, girando um em torno do
outro, numa velocidade inconcebivel.

Cada particula da matéria se acha num continuo estado de movimento altamente
agitado. Quase toda matéria, entretanto, aparentemente, ndo tem movimento. Nao hd
matéria “solida”. A mais rija pega de ago nada mais é do que uma massa organizada de
moléculas, dtomos e elétrons em movimento. Mais ainda, os elétrons numa pega de ago
sd3o da mesma natureza, animados da mesma média de velocidade que os elétrons do
ouro, da prata, do bronze ou do estanho.

As 92 formas fisicas de matéria parecem ser diferentes umas das outras, e sdo
diferentes, porque sdo feitas de diferentes combinagdes de dtomos, conquanto os
elétrons, nesses 4tomos, sejam sempre 0s mesmos; apenas alguns sdo positivos e outros
sd0 negativos, o que significa que alguns contém uma carga positiva e outros uma carga
negativa de eletrificagio.

Por meio da quimica, a matéria pode ser pa.rtida em atomos, que sdo, em si mesmos,
imutaveis. Os 92 elementos sdo criados mediante as combinagdes e transformagdes das
posigdes dos atomos. Para ilustrar o modus operandi da quimica, em virtude da qual se
processa essa transformago da posigdo atomica, falemos em termos da ciéncia moderna:

Acrescentando-se quatro elétrons (dois positivos e dois negativos) ao atomo de
hidrogénio, ter-se-4 o elemento litio; retirando-se do dtomo do litio

NADA TEMA, SE ENCONTRAR ALGUMA OPOSICAO. LEMBRE-SE DE QUE O
“PAPAGAIO” DO EXITO ERGUE-SE GERALMENTE CONTRA O VENTO DA
ADVERSIDADE, E NAO COM ELE!

(composto de trés elétrons positivos e trés negativos) um elétron positivo e outro
negativo, ter-se-4 um dtomo de hélio (composto de dois elétrons positivos e dois
negativos).

Assim, pode-se ver que os 92 elementos quimicos do universo diferem uns dos
outros apenas quanto ao nimero de elétrons que compdem os seus atomos e quanto ao
numero e combinagio desses dtomos nas moléculas de cada elemento.

Por exemplo: um dtomo de merciirio contém 80 cargas positivas nos seus nicleos e 8
negativas. Se o quimico pudesse tirar dois dos seus elétrons positivos, teria conseguido
instantaneamente o metal conhecido como platina. Se fosse um pouco além e tirasse dai



um elétron negativo, o dtomo de mercirio perderia entio dois elétrons positivos e um
negativo, isto ¢, uma carga positiva ao todo; consequentemente, conservaria 79 cargas
positivas no niicleo e 79 negativas, transformando-se assim em ouro!

A féormula por meio da qual essa transformagdo pode ser produzida tem sido objeto
de pesquisas diligentes da parte dos alquimistas de todas as eras e dos quimicos de hoje.

E fato bem conhecido de todo quimico que, literalmente, dezenas de milhdes de
substancias sintéticas podem ser compostas de quatro espécies de dtomos: hidrogénio,
oxigénio, nitrogénio e carbono.

As diferengas no nuimero de elétrons nos atomos conferemdhes diferengas
qualitativas (quimicas), embora todos os atomos de qualquer elemento sejam
quimicamente idénticos. As diferengas no numero e na combinagdo desses
dtomos no espago (em grupos de moléculas) constituem tanto as diferengas
fisicas como as quimicas das substéncias, isto é, nos compostos. Substincias
inteiramente diversas sdo produzidas precisamente pelas combinagdes das
mesmas espécies de dtomos, mas em diferentes proporgdes.

Tomemos de uma molécula de certas substancias, um simples dtomo, e elas se
transformardo, de um composto necessério a vida e ao crescimento, num veneno
mortal. O fésforo é um elemento e, assim, contém apenas uma espécie de dtomo;
mas o fosforo é, as vezes, amarelo, outras vezes, vermelho, variando conforme a
distribuigao espacial dos atomos nas moléculas que o compdem.

Pode-se afirmar que o dtomo é a particula universal com que a natureza constré6i todas
as formas da matéria, desde o grao de areia até a maior das estrelas que cintilam no
espago. O dtomo é o material de construgdo da natureza, com o qual ela faz erguer um
carvalho ou um pinheiro, uma rocha de pedra e areia ou de granito, um rato ou um
elefante.

Alguns dos maiores pensadores tém julgado que o mundo em que vivemos e toda
particula material que nele existe tiveram inicio quando dois 4tomos se ligaram um ao
outro e durante centenas de milhdes de anos de voo, através do espago, conservaram-se
em contato, acumulando outros dtomos, até que, passo a passo, a Terra se formou. Isso,
acentuam eles, explicaria as diferentes camadas da substancia terrestre, tais como as minas
de carvio, os depositos de ferro, de ouro, de prata, de cobre etc.

Achavam eles que a Terra girava no espago e entrava em contato com vrias espécies de
nebulosas, ou atomos, dos quais logo se apropriava, por meio da Lei da Atragdo



Magnética. Na composigio da superficie da Terra, vé-se muita coisa que vem em apoio a
essa teoria, embora nio exista uma evidéncia positiva da sua veracidade.

Essa breve referéncia aos fatos relacionados com as menores particulas da matéria serd
o ponto de partida para o nosso empreendimento, isto é encontrar a maneira de
desenvolver e aplicar a Lei do Poder.

Jé dissemos que toda matéria estd em constante estado de vibragdo ou mobilidade, que
a molécula ¢é formada de partes moveis chamadas dtomos, os quais, por sua vez, sdo
formados de particulas que se movem com grande velocidade e que se chamam elétrons.

O FLUIDO QUE FAZ VIBRAR A MATERIA

Em cada particula da matéria hd um “fluido” invisivel ou forga que obriga os 4tomos a
girar um em torno do outro, num ritmo inconcebivel de velocidade.

Esse fluido é uma forma de energia que nunca foi analisada. Assim, tem deixado
perplexo o mundo cientifico. Para muitos cientistas o fluido é a mesma energia que
chamamos eletricidade. Outros preferem chamélo de vibragio. Alguns pesquisadores
acreditam que a velocidade com que essa forcga — como quer que a chamemos — se
movimenta determina, em grande parte, a natureza do aspecto dos objetos fisicos do
universo.

Uma quantidade de vibragao dessa “energia-fluido” é a causa do que conhecemos com
o nome de som. O ouvido humano pode captar apenas 0 som que é produzido mediante
cerca de 32 mil a 38 mil vibragoes por segundo. Quando a média de vibragoes vai além do
que chamamos som, essas vibragbes comegam a se manifestar na forma de calor. O calor
comega com cerca de 1.500.000 de vibragoes por segundo.

Quando se eleva ainda mais, a escala de vibragoes comega a regjstrar-se sob a forma de
luz. Trés milhdes de vibragbes por segundo criam uma luz violeta. Acima desse niimero,
as vibragoes produzem os raios ultravioleta (que sdo invisiveis a olho nu) e outras
radiages invisiveis.

E ainda mais alto na escala —num grau que néo se conhece ainda, segundo parece —
as vibragoes criam a forga que produz o pensamento humano.

Acreditamos que a porgio de fluido de cada vibragdo, da qual nascem todas as formas
conhecidas de energia, é de natureza universal: que a porgio de fluido do som é igual &
porgio de fluido da luz, sendo a diferenga entre o som e a luz apenas uma diferenga de
quantidade de vibragao, e, ainda, que a por¢io de fluido do pensamento seja exatamente a
mesma que a do som, do calor e da luz, diferindo apenas no niimero de vibragdes por
segundo.

Da mesma maneira que s6 ha uma forma de matéria que compde a Terra e todos os
outros planetas, s6is e estrelas — o elétron — hd apenas uma forma de “energia-fluido”,



que leva toda a matéria a permanecer num estado constante e rapido de movimento.

AR E ETER

O grande espago entre o Sol, a Lua, as estrelas e outros planetas contém uma forma de
energia que se chama éter. Acreditamos que a “energiafluido” que mantém em
movimento todas as particulas da matéria seja 0 mesmo fluido universal conhecido por
éter e que preenche todo o espago. A uma certa distancia da superficie da Terra, calculada
por alguns em cerca de 8 quilometros, existe 0 que se chama ar, substincia gasosa
composta de oxigénio e nitrogénio. O ar é o condutor das vibragoes do som, mas nao
conduz a luz ou as vibragdes mais altas, que sao conduzidas pelo éter. Esse é o condutor
de todas as vibragdes, desde 0 som até o pensamento.

AQUELE QUE PRODUZ UM TRABALHO SUPERIOR AO SALARIO EM BREVE
ESTARA GANHANDO UM SALARIO MAIOR DO QUE O SERVIGO PRESTADO.
A LEI DO AUMENTO DOS LUCROS CUIDARA DISSO.

Oar ¢ uma substancia localizada, cuja fungio principal ¢ alimentar a vida de todos os
animais e plantas com o oxigénio e o nitrogénio, sem o que nenhum ser vivo existiria.
Perto do cimo das montanhas muito altas o ar se torna muito rarefeito, porque contém
muito pouco nitrogénio, razio pela qual a vida vegetal ndo pode existir ali. Por outro
lado, a “leveza” do ar, constatada nas grandes altitudes, consiste, sobretudo, em oxigénio,
e é por essa razio que as pessoas atacadas de tuberculose sdo enviadas para as montanhas.

Mesmo 0 nosso resumo sobre moléculas, dtomos, elétrons, ar, éter etc. pode parecer
leitura um tanto pesada, mas era indispensével, pois esta introdugio desempenha papel
essencial como base para a ligio.

Que o leitor ndo desanime se a descrigdo que acabamos de fazer ndo lhe tiver
produzido os efeitos emocionantes de um conto. Mas é preciso empenhar-se seriamente
em encontrar as suas possibilidades e a maneira de organizélas e aplicalas. Para
completar com éxito essa descoberta é preciso combinar a determinagio com a
persisténcia, e um desejo bem definido de reunir e organizar conhecimentos.

Em apoio as nossas teorias concernentes a vibragao transcrevemos as palavras do
falecido dr. Alexander Graham Bell, inventor do telefone e uma das mais reputadas
autoridades sobre o assunto:



Suponhamos que alguém tenha o poder de fazer uma barra de ferro vibrar com
uma frequéncia determinada num quarto escuro. A principio, quando a vibragio
for ainda vagarosa, seus movimentos serdo indicados apenas por um dos cinco
sentidos: o tato. Logo que as vibragdes aumentarem, emitirdo um som baixo e,
entdo, ja apelam para dois dos sentidos: o tato e audigdo.

Com cerca de 32 mil vibragdes por segundo, o som tornar-se-d bem alto e
agudo, mas com 40 mil vibragoes serd quase imperceptivel, e os movimentos da
barra de ferro ndo serdo mais percebidos pelo tato. Deixam de ser percebidos
pelos sentidos humanos.

Deste ponto, a aproximadamente 1.500.000 vibragdes por segundo, nao temos
nenhum sentido capaz de apreciar qualquer efeito das mesmas. Depois de
alcancada essa fase, o movimento é indicado, primeiro, pela sensagio da
temperatura e, entdo, quando a barra de ferro se torna rubra, impressiona a
visdo. Acima, teremos os raios ultravioleta e outras radiagdes invisiveis, algumas
das quais podem ser percebidas por meio de aparelhos, e empregadas por nds.

Ocorreu-me que deve haver muito a aprender sobre o efeito dessas
vibragdes, no grande abismo onde os sentidos humanos nio sio capazes de
ouvir, ver ou sentir movimentos. O poder de enviar mensagens pelo telégrafo
sem fio, por meio das vibragdes do éter, poe uma ponte sobre o abismo, mas
esse é tio grande que hd muita coisa por fazer. E preciso fabricar maquinas que
fornegam praticamente novos sentidos, como fazem os instrumentos da telegrafia
sem fio.

Poder-se-4 afirmar, ao se refletir sobre esse grande abismo, que ndo existem
muitas formas de vibragio que podem dar resultados tio maravilhosos, ou até
mesmo mais do que as ondas do radio! Parece-me que nesse abismo jazem as
vibragdes que julgamos abandonadas pelos nossos cérebros e células nervosas
quando pensamos. Mas, entdo, novamente, elas poderiam elevarse na escala
além das vibragdes que produzem os raios ultravioleta*.

Precisamos de um fio para transmitir essas vibragoes? Nao passardo elas
através do éter, sem qualquer fio, exatamente como fazem as ondas hertzianas?
Como serdo elas percebidas pelo receptor? Ouvira ele uma série de sinais ou
sentird que os pensamentos de outros homens penetraram no seu cérebro?

Podemos condescender com algumas especulagdes baseadas no que
conhecemos sobre as ondas do telégrafo sem fio, que sdo, como ja tivemos
ocasido de dizer, tudo o que podemos reconhecer de uma vasta série de
vibragbes que, teoricamente, devem existir. Se as ondas do pensamento sdo iguais
as ondas do rédio, elas devem passar do cérebro e fluir infinitamente, em torno
do mundo e do universo. O corpo, o cranio e outros obsticulos solidos nao
constituiriam embaragos & sua passagem, pois elas passam através do éter que
rodeia as moléculas de todas as substancias, por solidas ou densas que sejam.



Pode-se perguntar se ndo haveria constante interferéncia e confusdo se os
pensamentos dos outros fluissem através do nosso cérebro e estabelecessem nele
pensamentos que ndo se originaram em nos?

Como ¢ que podemos saber se nio interferem nesse mesmo instante com os
nossos? Tenho notado muitos fendmenos de perturbagdes de espirito que nunca
me foram possiveis explicar. Por exemplo, serd a inspiragdo ou o desdnimo que
um orador sente ao dirigir-se ao publico? Tenho experimentado isso vérias vezes
e nunca pude definir exatamente as causas fisicas desse fato.

Muitas descobertas cientificas recentes, na minha opinido, anunciam o dia
nio distante, talvez, em que os homens lerdo os pensamentos uns dos outros,
em que os pensamentos serdo enviados diretamente de cérebro a cérebro, sem
intervengao da palavra, da escrita ou de qualquer dos atuais meios de
comunicagio.

Néo serd desarrazoado antever uma época em que veremos sem olhos,
ouviremos sem ouvidos e falaremos sem lingua.

Em suma, a hipétese de que um espirito pode comunicar-se diretamente
com outro se apoia na teoria segundo a qual o pensamento, ou forga vital, é uma
forma de perturbagfo elétrica, que pode ser captada por indugio e transmitida a
distancia, através de um fio ou, simplesmente, através do éter, como no caso das
ondas do telégrafo sem fio.

Muitas analogias sugerem que o pensamento tem a mesma natureza de um
distarbio elétrico. Um nervo, que é da mesma substéncia do cérebro, ¢é excelente
condutor da corrente elétrica. A primeira vez que passamos uma corrente
elétrica pelos nervos de um morto ficamos estarrecidos ao vélo levantarse e
mover-se. Os nervos eletrificados produziam a contragio dos musculos, como
acontece em vida.

Parecem agir sobre os musculos como a corrente elétrica age sobre um
eletromagneto. A corrente magnetiza uma barra de ferro colocada em 4ngulo reto
com a mesma, e 0s nervos produzem, através da corrente intangivel da forga vital
que os percorre, a contragio das fibras musculares que sao dispostas em angulo
reto com eles.

Seria possivel citar muitas razdes mostrando como o pensamento e a forga
vital podem ser considerados como sendo da mesma natureza que a eletricidade.
Sustenta-se que a corrente elétrica é uma onda do éter em movimento, uma onda
do éter, essa substancia hipotética que enche todos os espagos e cerca todas as
substancias. Acreditamos que deve haver éter, pois sem ele a corrente elétrica
ndo poderia passar pelo vicuo, ou a luz do Sol através do espago. E razodvel
acreditar que apenas uma onda semelhante em movimento possa produzir os
fendmenos do pensamento e da forga vital. Podemos afirmar que as células do
cérebro agem como uma bateria e que a corrente produzida corre através dos
nervos.



Mas isso terminard ai? Ndo passard além do corpo, em ondas que fluem em
torno do mundo, imperceptiveis aos nossos sentidos, do mesmo modo que as
ondas do telégrafo sem fio passaram despercebidas, antes que Hertz e outros
descobrissem sua existéncia?

CADA CEREBRO E, AO MESMO TEMPO, UMA ESTAGAO TRANSMISSORA E
RECEPTORA

Temos provado iniimeras vezes, para nossa propria satisfagio pelo menos, que todo
cérebro humano ¢, a0 mesmo tempo, uma estagio transmissora e receptora para as
vibragoes da frequéncia do pensamento.

Se essa teoria se tornar uma realidade e se for possivel estabelecer métodos adequados
de controle, imagine-se a importancia que isso terd para o trabalho de reunir, classificar e
organizar conhecimentos. A simples ideia de tal possibilidade faz vacilar o nosso espirito.

Thomas Paine foi um dos maiores espiritos do periodo revolucionario americano. A
ele, talvez mais que a qualquer outro, devemos o inicio e o resultado feliz da Revolugio,
pois foi o seu espirito elevado que ajudou tanto a redigir a Declaragio da Independéncia
como a convencer os signatarios do documento a traduzi-lo em termos de realidade.

Falando sobre a origem desse grande “depdsito” de conhecimento, Paine assim o
descreveu:

Quem quer que tenha feito observages sobre o estado do progresso do espirito
humano, estudando o seu proprio espirito, ndo pode deixar de ter notado que
existem duas classes distintas de pensamentos: os que produzimos em nds
mesmos, por meio da reflexio e do ato de pensar, e 0s que se esgueiram no
nosso cérebro, por conta propria. Adotei sempre a regra de tratar com civilidade
esses visitantes voluntarios, tendo o cuidado de examindlos, tanto quanto
possivel, para ver se mereciam ser cultivados: e é com esses pensamentos que
tenho adquirido quase todo o conhecimento que possuo. Quanto & instrugéo
adquirida por todos os que frequentam escolas, serve apenas como um pequeno
capital, para colocar o individuo em condigoes de aprender por si mesmo dai
em diante. Afinal de contas, toda pessoa que tem instrugdo é sempre o seu
proprio professor, isso pela simples razio de que os principios nio podem ser
aprendidos de cor; o seu lugar de residéncia, no espirito, é a compreensio, e
eles nunca sio tio duradouros como quando comegam por concepgio.

Nas palavras de Paine, que acabamos de transcrever, o grande patriota e filosofo
americano referiu-se a uma experiéncia que, num momento ou noutro, é a experiéncia de



todos nds. Existira alguém tao infeliz a ponto de ndo ter tido evidéncias positivas de que
os pensamentos, até mesmo ideias completas, surgem no cérebro vindos de fontes
externas?

CADA FRACASSO E UMA BENGAO DISFARGADA, POIS NOS DA SEMPRE
UMA LICAO QUE DE OUTRA MANEIRA TALVEZ NUNCA APRENDESSEMOS.
QUASE TODOS OS FRACASSOS SAO APENAS DERROTAS TEMPORARIAS.

Que meio de condugdo existiria para tais visitantes a nao ser o éter, que preenche o
espago sem limites do universo? E ele o meio de condugdo para todas as formas de
vibragio que conhecemos, tais como o som, a luz e o calor. Por que motivo nao seria
também o meio de transmitir a vibragdo do pensamento?

Cada espirito, ou cérebro, estd diretamente ligado a outros espiritos por meio do éter.
Cada pensamento emitido por um cérebro ¢ imediatamente apanhado e interpretado por
todos os outros que estdo em contato com o cérebro transmissor. Temos tanta certeza
disso como estamos certos de que a férmula quimica H2O produz a dgua.

A possibilidade de que o éter se torne o condutor dos pensamentos, de cérebro a
cérebro, ndo é ainda a mais assombrosa das suas realizagoes. Acreditamos que toda
vibragdo de pensamento emitida por qualquer cérebro, e apanhada pelo éter, é mantida
em movimento, em ondas cuja extensdo corresponde  extensdo da energia empregada na
sua transmissdo; que essas vibragdes permanecem em movimento continuo, que sio uma
das fontes das quais os pensamentos podem despontar no cérebro de que emanam, caso
o outro cérebro esteja em contato constante e direto, através do éter, com o cérebro que
transmitiu a vibragio do pensamento.

Desse modo, veremos, se essa teoria for um fato, que espago sem limites do universo
¢é e continuard a ser uma biblioteca mental, na qual podem ser encontrados todos os
pensamentos transmitidos pela humanidade.

Langamos aqui os alicerces para uma das mais importantes hipdteses enumeradas na
ligdo sobre a “Confianga em si mesmo”, fato que o estudante deve ter em mente quando
se aproximar dessa ligdo.

E uma ligio sobre o conhecimento organizado. A maioria do conhecimento ttil de
que a raga humana se tornou herdeira foi cuidadosamente preservada e sinceramente
anotada na biblia da natureza. Voltando as paginas dessa biblia inalteravel, 0 homem 1é a
histéria da terrivel luta que permitiu o crescimento da civilizagio da nossa época. As
paginas dessa biblia sdo formadas de elementos fisicos que constituem a Terra e os outros
planetas, e do éter, que preenche todos os espagos.



CRER EM HEROISMO E FAZER HEROIS.
DISRAELL

Voltando s pinturas rupestres ocultas na superficie da Terra, o homem encontrou
0ss0s, esqueletos, pegadas e outros sinais indiscutiveis da historia da vida animal, que a
natureza ali semeou, para esclarecé-lo e guid-lo em periodos de tempo de incrivel duragio.
As grandes paginas de pedra da biblia da natureza, encontradas na terra, e as paginas sem-
fim da biblia constituida pelo éter, que registrou todo o pensamento humano no passado,
constituem uma fonte auténtica de comunicagio entre o Criador e o homem. Essa biblia
foi iniciada antes de o homem atingir a fase do pensamento, ou mesmo antes de ter ele
alcangado o grau de desenvolvimento da ameba (animal unicelular).

Nao hd poder humano capaz de alterar essa biblia. Além disso, ela conta sua histéria
ndo em linguas antigas e mortas, ou em hierdglifos de ragas semisselvagens, mas numa
linguagem universal, que pode ser lida por todos. A biblia da natureza, de onde tiramos
todos os conhecimentos que vale a pena possuir, ndo pode ser alterada por nenhum
homem.

A descoberta mais extraordindria feita pelo homem foi a do principio do radio, que
opera com o auxilio do éter, essa parte importante da biblia da natureza. Imaginemos o
éter recolhendo a vibragio ordindria do som, e transformando-a de audiofrequéncia em
radiofrequéncia e conduzindo-a para uma estagio receptora sintonizada, e fazendo-a voltar
4 sua primeira forma de audiofrequéncia, tudo isso em um segundo apenas. Nao é de
surpreender que tal forca possa colher a vibragio do pensamento, e conservar essa
vibragio em movimento continuo.

O fato j4 estabelecido e muito conhecido da transmissdo instantinea do som, através
do éter, por meio dos modernos aparelhos de rédio, faz passar, do possivel para o
provavel, a teoria da transmissao do pensamento de um cérebro para outro.

OMASTER MIND

Vamos, agora, dar mais um passo, com a descrigio dos meios e modos pelos quais o
individuo pode reunir, classificar e organizar conhecimento util, por meio de uma alianga
harmoniosa de dois ou mais espiritos, da qual nasce um Master Mind.

O termo Master Mind é abstrato e ndo tem equivalente no campo dos fatos
conhecidos, exceto para um pequeno numero de pessoas que jé realizaram cuidadosos
estudos acerca do efeito exercido por um espirito sobre outros.



Fizemos pesquisas em todos os livros e ensaios que pudemos conseguir sobre o
assunto e ndo encontramos sequer a menor referéncia ao principio aqui descrito com o
nome de Master Mind. O termo nos atraiu a atengio pela primeira vez durante uma
entrevista com Andrew Carnegie, conforme dissemos na segunda ligao.

A QUIMICA MENTAL

Acreditamos que a mente é formada pelo mesmo fluido universal, a mesma energia
que constitui o éter que preenche o universo. E fato ja bem conhecido tanto dos leigos
como dos homens que se dedicam as investigagoes cientificas que certas mentes se
chocam quando entram em contato com outras, a0 passo que algumas mostram grande
afinidade entre si. Entre os dois extremos do antagonismo e da afinidade naturais,
nascendo do contato mental, ha uma grande possibilidade para as vérias reagoes de um
cérebro a outro.

Hi casos em que um espirito se adapta tio bem a outro que o “amor a primeira vista”
¢ o resultado inevitavel do contato. Havera quem ndo tenha tido uma experiéncia assim?
Em outros casos, hi um tal antagonismo que o aborrecimento mituo se mostra
claramente logo ao primeiro encontro. Isso acontece sem que as pessoas em questio
tenham trocado uma s6 palavra e sem qualquer indicio das causas que habitualmente
agem como estimulo para o amor e o ddio.

E inteiramente provavel que a mente seja formada de um fluido, ou substancia, ou
energia — como quer que a chamemos — semelhante ao éter. Quando duas mentes se
aproximam, a ponto de haver contato, a fusdo das unidades desse “material mental”
(chamemos assim os elétrons do éter) produz uma reagio quimica, e iniciam-se as
vibragdes que afetam os dois individuos, quer agradével, quer desagradavelmente.

O efeito de tal contato ¢ evidente até para o observador mais desprevenido. Todo efeito
deve ter uma causa. Havera coisa mais razodvel do que suspeitar que a causa da
transformagio da atitude mental entre dois cérebros que acabaram de entrar em contato
ndo seja outra sendo a alteragio dos elétrons ou unidades de cada mente, no seu processo
diverso de combinagio, no novo campo criado pelo contato?

Com o objetivo de estabelecer uma solida base para essa ligio nos aproximamos
bastante do éxito ao admitirmos que o encontro, o contato de duas mentes produz, em
ambas, “efeito” evidente, ou um estado de espirito muito diferente do que havia antes.
Conquanto isso fosse desejavel, nio é essencial saber qual é a “causa” dessa reagio de
mente para mente. Que essa reagdo se produz em todos os casos é fato conhecido, o que
nos dd um ponto de partida para podermos demonstrar o significado do termo Master
Mind.



Pode-se criar um Master Mind por meio da fusdo de duas ou mais mentes num estado
de perfeita harmonia. Com essa fusiao harmoniosa a quimica mental cria uma terceira
mente, que todas as outras mentes podem fazer sua e empregar. Esse Master Mind
permanecera disponivel enquanto exista a alianga amigivel e harmoniosa entre os
individuos que concorreram para a sua formagio. Desintegrar-se-d, desaparecendo sem
deixar vestigio, no momento em que cessar a alianga.

O principio da quimica mental ¢ a base e a causa de todos os casos de “almas irmas” e
“eterno tridngulo”, muitos dos quais, infelizmente, acabam nos processos de divorcio,
provocando o ridiculo que se origina da ignoréncia e da falta de educagio, que dessa
maneira fabrica escindalo com uma das maiores leis da natureza.

Sabe-se, em todo o mundo civilizado, que os dois ou trés primeiros anos de vida em
comum, no casamento, sio sempre marcados por muitos desentendimentos, de natureza
mais ou menos mesquinha. Sio os anos de “ajustamento”. Se o casamento resistir a esses
desentendimentos, tem todas as probabilidades de se tornar uma alianga permanente. Isso
¢é fato reconhecido por todos os casais. Mais uma vez, vemos o “efeito”, sem
compreendermos a “causa”’.

Embora existam outras causas que contribuam para isso, em conjunto, a falta de
harmonia durante os primeiros anos de casamento ¢é devida 4 lentiddo da quimica mental
para se fundir harmoniosamente. Em outras palavras, os elétrons ou unidades de energia
que chamamos de mente, muitas vezes, ndo sio amistosos ou antagonistas em extremo
logo no primeiro contato, mas, pela constante associagdo, gradativamente, se adaptam
harmoniosamente, exceto em casos raros, onde a associagdo teve um efeito oposto,
gerando uma franca hostilidade entre essas unidades.

E fato bem conhecido de todos, que depois de viverem juntos alguns anos, um
homem e uma mulher se tornam indispenséveis um ao outro, mesmo quando nio existe
entre os dois 0 mais leve resquicio desse estado de espirito chamado amor. Além disso,
essa associagio e as relagdes sexuais ndo somente desenvolvem uma afinidade natural
entre os dois espiritos, como também levam até mesmo os dois individuos a adquirir
uma expressdo semelhante de feigoes e a se parecer em muitas outras coisas. Um analista
competente, que penetre num grupo de estranhos onde se encontrem casais, sendo
apresentado a um dos homens presentes, pode facilmente apontar a esposa desse. A
expressao dos olhos, as linhas do rosto e o tom da voz dos dois conjuges, tudo isso se
torna bem semelhante depois de muitos anos de casamento.

Tio marcado é o efeito da quimica mental humana que qualquer orador
experimentado pode, com rapidez, interpretar o modo como o auditério recebe as suas
palavras. O antagonismo de um s6 espirito, entre mil pessoas, pode ser prontamente
captado pelo orador que sabe “sentir” e registrar os seus efeitos. Além disso, o orador



pode fazer essas interpretacdes sem observar a expressdo fisionomica dos que o ouvem
ou ser, de qualquer maneira, influenciado por ela. Dessa maneira, um auditério pode
fazer um orador elevar-se aos pincaros da eloquéncia ou levilo ao fracasso, sem dizer
uma palavra, sem dar a menor demonstragio de satisfacao ou de desagrado por meio dos
tragos fisionomicos. Todo vendedor experimentado conhece o “momento psicol6gico” de
fechar um negdcio, nio pelo que diz o cliente em perspectiva, mas interpretando e
sentindo os efeitos da sua quimica mental. As palavras muitas vezes escondem as
intengdes dos que as pronunciam, mas uma interpretagio correta da quimica mental nio
deixa saida para tal possibilidade. Todos os vendedores hdbeis sabem muito bem que a
maioria dos compradores tem por habito apresentar uma atitude negativa até 0 momento
de efetuar a compra.

SE VOCE NAO ACREDITA EM COOPERAGAO, VEJA O QUE ACONTECE COM
UM VAGAO QUE PERDE UMA RODA.

Nao hi o advogado que ndo desenvolva um sexto sentido, que torna possivel para ele
“abrir o caminho” através das palavras de uma testemunha inteligente, que esteja
mentindo, e interpretar, por meio da quimica mental, o seu verdadeiro pensamento.
Muitos advogados tém desenvolvido essa habilidade sem saber de onde ela se origina.
Possuem a técnica sem a compreender cientificamente. O mesmo tem acontecido com
varios vendedores.

O individuo dotado da arte de interpretar corretamente a quimica mental dos outros
pode, para se falar figuradamente, entrar pela porta principal da mansio de um dado
espirito e, despreocupadamente, exploréla toda, tomando nota de todos os detalhes,
saindo em seguida com uma fotografia completa do interior do edificio, sem que o
proprietério tivesse conhecimento de que recebia uma visita. Observar-se-4, na ligéo sobre
“Pensar com seguranga”, que a esse principio pode ser dado um emprego muito prético
(relacionado com o principio da quimica mental). Mas ele é citado apenas como uma
aproximagdo, para os principios de maior importincia, contidos nessa ligo.

Dissemos ji o bastante para a apresentagio do principio da quimica mental, e para
provar — com o auxilio das experiéncias quotidianas do proprio leitor interessado e das
observagoes acidentais — que, no momento em que duas mentes se aproximam uma da
outra, tem lugar uma transformagio mental digna de nota, registrando-se, algumas vezes,
sob a forma de antagonismo, e outras, sob a forma de amizade. Toda mente possui o que
se poderia chamar de campo elétrico. A natureza desse campo varia de acordo com o



“humor” da mente e com a natureza da quimica mental que produz o campo elétrico a
que nos referimos.

Acreditamos que a condi¢io normal ou natural da quimica mental de qualquer
individuo é o resultado da sua heranca fisica mais a natureza dos pensamentos que
dominaram o seu espirito, que cada mente estd em continua transformagio, a tal ponto
que a filosofia particular da pessoa e os seus modos de pensar modificam sua quimica
mental. £ nossa crenga que esses principios sdo verdadeiros, que qualquer pessoa pode
voluntariamente modificar sua quimica mental, a ponto de atrair ou repelir todos aqueles
com que entra em contato. Isso é fato conhecido. Em outras palavras, qualquer pessoa
pode assumir uma atitude mental capaz de atrair e agradar, ou, pelo contrario, de gerar
antagonismo, e isso sem o auxilio das palavras, da expressdo do rosto ou de qualquer
movimento ou gesto.

Voltese agora a definicio do Master Mind: uma mente que nasce da fusdo e
coordenagio de duas ou mais mentes, num espirito de perfeita harmonia, e se aprenderé
o significado completo da palavra “harmonia”. Dois espiritos ndo se fundem nem podem
ser coordenados a menos que esteja presente o elemento da perfeita harmonia, pois nele
repousa o segredo do triunfo ou do fracasso de todas as unides, quer no campo
comercial, quer no social.

Todos os gerentes de casas comerciais, todos os comandantes militares, todos os
dirigentes, em suma, em qualquer setor da vida, compreendem a necessidade imperiosa
do que os franceses chamam egprit de corps (espirito de compreensao comum e de
cooperagio) em busca do éxito. Esse espirito de harmonia e de propdsito em conjunto é
obtido pela disciplina, voluntdria ou forgada, de tal modo que as mentes se fundem num
novo espirito, que decidimos chamar de Master Mind, o que significa que a quimica
mental é modificada a tal ponto que todas as mentes se fundem e funcionam como uma
s6.

Os métodos por meio dos quais esse processo de fusdo se verifica s3o tio numerosos
como os individuos empenhados nas vérias formas de lideranga. Cada lider tem o seu
método préprio de coordenar o espirito dos seguidores. Um empregara a forga; outro
preferira a persuasdo; este agira com a ameaca dos castigos, ao passo que outro prometera
recompensas, a fim de reduzir as mentes dos individuos de um dado grupo de pessoas a
ponto de poderem ser fundidas. O leitor ndo precisara estudar a fundo a histéria da
diplomacia, da politica, do comércio ou das finangas para descobrir a técnica empregada
pelos dirigentes nesses diversos campos, para o processo de fusdo dos espiritos, a fim de
formar um espirito de massa.

Todos os chefes realmente poderosos foram providos pela natureza de uma
combinagio de quimica mental favordvel como um nucleo de atragio para outros



espiritos. Napoledo foi um exemplo notavel de homem dotado de uma espécie de espirito
magnético, com uma tendéncia decidida para atrair todos os espiritos com os quais
entrava em contato. Os seus soldados o seguiam certos de que se encaminhavam para a
morte, sem vacilar, isso devido a natureza da sua personalidade, que impelia ou atrafa, e
essa personalidade nada mais era do que a sua quimica mental.

Nenhum grupo de espiritos pode ser fundido num Master Mind se um dos
individuos desse grupo possuir um desses espiritos negativos que tudo repele. Mentes
negativas e positivas ndo se podem fundir no espirito que descrevemos aqui como Master
Mind. A ignorancia desse fato tem levado ao fracasso muitas pessoas que de outra
maneira seriam habeis dirigentes.

Qualquer lider capaz, que compreenda o principio da quimica mental, pode conseguir
uma associagio mental proviséria, com qualquer grupo de pessoas, formando assim um
espirito de massa, mas essa unidade se desintegrara logo que o chefe se afastar do grupo.
As mais prosperas companhias de seguro de vida, bem como outras firmas importantes,
convocam seus vendedores para uma ou mais reunides, todas as semanas, com que
objetivo? Com o objetivo de fundir todas as opinides num Master Mind que durante
alguns dias servira de estimulo para cada mente em particular.

De modo geral, é certo que os lideres de tais grupos sdo inconscientes do que se passa
em tais sessoes, chamadas habitualmente de reunides para “apimentar”. O programa
dessas reunies consiste em conferéncias pronunciadas pelo chefe e outros membros do
grupo, e, esporadicamente, de alguém de fora, mas enquanto isso os espiritos dos
presentes estio num contato constante, fazendo uma interessante troca de energias.

O cérebro humano pode ser comparado a uma bateria elétrica que quando se torna
exausta faz a pessoa ficar desanimada e “sem energia”. Haverd quem nao tenha
experimentado isso? Quando estd nesse estado de esgotamento, o cérebro humano precisa
ser restaurado, e isso se faz através do contato com um espirito, ou espirito mais
vitalizado. Os grandes lideres reconhecem a necessidade desse processo de “recarregar” e,
ainda mais, sabem como conseguir tal resultado. Esse conhecimento é a caracteristica
principal que distingue um chefe de um adepto.

E uma felicidade saber conservar o cérebro vitalizado por meio de contatos periédicos
com espiritos mais vigorosos. O contato sexual é um dos mais eficientes estimulos nesse
processo de revitalizagio do cérebro, contanto que seja realizado de maneira inteligente,
entre um homem e uma mulher que sintam uma afei¢do real um pelo outro. Qualquer
outra espécie de relagio sexual tem uma caracteristica desvitalizadora mental. Qualquer
psicologo competente pode “recarregar” um cérebro em poucos minutos.

Antes de passarmos dessa breve referéncia sobre o contato sexual como um meio de
revitalizar um cérebro esgotado parece oportuno chamar a atengéo para o fato de todos os



grandes lideres, em todos os setores da vida em que tenham surgido, terem sido e serem
pessoas de natureza altamente sexual. (A palavra “sexo” nao é uma palavra indecente, e estd
em todos os diciondrios.)

Entre os médicos mais bem-informados e outros profissionais empenhados na defesa
da saude hd crescente tendéncia para aceitar a teoria de que todas as doengas comegam
quando o cérebro do individuo estd em estado de esgotamento. Em outras palavras, ¢ fato
bem conhecido que quem possui um cérebro inteiramente sio e vitalizado estd
praticamente imunizado contra todas as formas de doenga.

Todo médico inteligente sabe que a “natureza” ou a mente curam doengas todas as
vezes que a cura é possivel. Os remédios, a fé, os passes, a quiropatia, a osteopatia e todos
esses estimulantes nada mais sio do que artificios para auxiliar a natureza, ou, falando
mais propriamente, simples meios de por em agio a quimica mental com o fim de
reajustar as células e tecidos do corpo, de revitalizar o cérebro e fazer assim com que a
maquina humana funcione normalmente.

O profissional mais ortodoxo admitird a verdade dessa afirmativa.

Quais, entdo, poderdo ser as possibilidades dos futuros desenvolvimentos no campo
da quimica mental?

Empregando o principio da fusdo harmoniosa das mentes, ¢ possivel gozar de uma
saude perfeits; com o auxilio desse mesmo principio pode-se desenvolver uma forca
suficiente para resolver o problema econdmico, que é o problema de todas as pessoas.

Podemos julgar das possibilidades da quimica mental por meio de um estudo das
suas realizagdes passadas, sem esquecer o fato de que todas essas realizagdes tém sido em
grande parte resultado de descobertas acidentais, e da possibilidade de agrupamentos de
mentes. Aproximase o tempo em que o professorado das universidades ensinara a
quimica mental, como ensina agora outras matérias. Enquanto isso, as pesquisas e
experiéncias abrem perspectivas para os estudiosos do assunto.

A CORAGEM E O EXERCITO QUE DEFENDE A ALMA, QUE A CONSERVA
LIVRE DA CONQUISTA, DA PILHAGEM E DA ESCRAVIDAO.
HENRY VAN DYKE

QUIMICA MENTAL E PODER ECONOMICO

Que a quimica mental pode ser propriamente aplicada aos negdcios quotidianos do
mundo comercial e econémico ¢ um fato demonstravel.

Através da fusdo de duas ou mais mentes, num espirito de perfeita harmonia, o
principio da quimica mental pode ser organizado de modo a desenvolver poder suficiente



para tornar possiveis, aos individuos cujas mentes estejam associadas, realizagbes
verdadeiramente extraordinarias. O poder é a forga com a qual 0 homem consegue éxito
em qualquer empreendimento, e esse poder, em quantidade ilimitada, pode ser alcangado
por qualquer grupo de pessoas de ambos os sexos que tenham o dom de saber como
integrar a sua personalidade e os seus interesses pessoais imediatos, por meio da fusdo
ou associagio das suas mentes, num espirito de perfeita harmonia.

Observe-se, procurando tirar proveito disso, a frequéncia com que a palavra
“harmonia” aparece nesta introdugio! Onde néo existe a perfeita harmonia ndo pode haver
desenvolvimento de associagio mental. As unidades mentais de um individuo jamais se
fundirdo com as unidades mentais de outro individuo sendo depois que as duas mentes
forem despertadas e aquecidas pelo espirito da perfeita harmonia de propdsitos. Desde o
instante em que duas mentes trilham estradas diferentes de interesse, as unidades mentais
de cada individuo operam separadamente, desintegrando-se o terceiro elemento,
conhecido como Master Mind, que nasceu e cresceu dessa alianga amistosa ou
harmoniosa.

Estudemos agora alguns homens bem conhecidos, que acumularam grande poder e
também grandes fortunas por meio da aplicagdo da quimica mental.

Comecemos por trés homens, célebres pelas realizagoes que conseguiram nos seus
respectivos campos de agio, econdmico, comercial e profissional.

Sio eles Henry Ford, Thomas Alva Edison e Harvey S. Firestone.

Dos trés, Henry Ford ¢ o mais poderoso, quanto ao poder econdmico e financeiro,
Muitos que o tm estudado julgam-no o homem mais poderoso dos que ja viveram.
Tanto quanto se sabe, ¢ ele 0 tinico homem que existe, ou ja existiu, em todos os tempos,
com poder suficiente para frustrar o truste do dinheiro nos Estados Unidos. Ford juntou
milhdes de dolares com muita facilidade, como uma crianga enche seu baldezinho de
areia quando brinca na praia. Os que estio bem-informados a esse respeito dizem que se
ele tivesse necessidade poderia enviar pedidos de dinheiro, reunir 1 bilhdo de dolares e
fazer uso dele dentro de uma semana. Ninguém, dentre os que conhecem as realizagoes de
Ford, pode duvidar disso. Todos os que o conhecem sabem muito bem que ele o faria
com a mesma facilidade com que a média dos homens paga o aluguel de casa todos os
meses. Podia obter aquela soma colossal, se tivesse necessidade, por meio da aplicagio
inteligente dos principios sobre os quais é baseado este curso.

Quando os automéveis Ford ainda estavam no processo de aperfeigoamento, em 1927,
ele recebeu, segundo se sabe, encomendas de mais de 375 mil carros, com pagamento
adiantado em dinheiro. Calculando-se o preco de 600 ddlares por automével, isso
importaria em 225 milhdes de ddlares. Ele recebeu essa quantia nababesca antes de
entregar um so carro, a tal ponto chega a confianga na sua habilidade.



Edison era, como todos sabem, filésofo, cientista e inventor. Foi talvez o mais
profundo estudante da biblia, mas um estudante da biblia da natureza, e ndo das mirfades
de biblias feitas pelo homem. Tinha um conhecimento tio profundo da natureza que
chegou a dominar e combinar, para o bem da humanidade, mais leis naturais do que
qualquer outro homem no mundo inteiro. Foi ele quem conseguiu juntar uma ponta de
agulha e uma pega de cera, de tal modo que a vibragio da voz humana pode ser gravada e
reproduzida nas modernas vitrolas.

(Do mesmo modo que conseguiu gravar e reproduzir a voz humana em discos,
Edison talvez ainda realizasse a captagio e interpretagio corretas das vibragdes do
pensamento que palpitam no éter do universo.)

Foi ele quem primeiro dominou a centelha, transformando-a em luz para o uso do
homem, por meio da limpada elétrica.

Foi Edison quem deu a0 mundo o cinema. Esses sdo apenas alguns dos seus feitos
notaveis, “milagres” modernos que realizou, ndo por meio de truques, sob qualquer
pretenso poder sobre-humano, mas sim no meio da luz clara da ciéncia. Esses “milagres”
ultrapassam a todos os narrados nos livros de ficgdo.

Firestone é o espirito que movimenta a grande industria de pneumiticos Firestone,
em Akron, Chio. Suas realizagdes industriais sdo muito conhecidas em toda parte onde
haja automoveis, para que seja necessirio fazer aqui qualquer comentirio especial a
respeito.

Esses trés homens comegaram sua vida comercial e profissional sem nenhum capital,
e com muito pouco tempo de escola, isto é com muito pouco do que se chama
habitualmente “educagio”.

Os trés sao hoje muito bem-educados, muito ricos e poderosissimos. Pesquisemos
agora a fonte, a origem da sua opuléncia e do seu poder. Desse modo ndo cuidaremos
apenas do efeito; o verdadeiro filosofo deseja compreender a “causa” de um dado efeito.

Sabe-se geralmente que Ford, Edison e Firestone sdo amigos hd longos anos, e que,
antigamente, tinham por habito ir para o campo uma vez por ano, para um periodo de
descanso, meditagdo e recuperagdo.

Mas ndo se sabe bem — talvez nem eles proprios o saibam — que hd entre os trés um
lago de harmonia que os levou a uma fusdo de espirito que é a fonte real de todo poder.

Essa mente que surgiu do contato dos trés homens facilitou-lhes uma combinagio de
forcas e fontes de conhecimento, com os quais a maioria dos homens ndo esta ainda
familiarizada.

Se 0 leitor duvida do principio ou dos efeitos aqui descritos, deve lembrar-se de que
mais da metade da teoria aqui abordada ja é fato conhecido. Por exemplo, é mais que
sabido que esses trés homens gozam de grande poder e que sdo riquissimos; que



comegaram sem capital e com muito pouco estudo, e que tinham contato mental
periédico uns com os outros, que foram sempre amigos, vivendo em harmonia, e que as
suas realizagdes sdo t3o notaveis a ponto de ser impossivel comparé-las com as de outros
homens nos seus respectivos campos de atividade.

Esses “efeitos” sdo conhecidos praticamente por qualquer menino de escola no
mundo civilizado; assim ndo pode haver mais discussdo a esse respeito.

No que se refere a “causa” das realizagoes de Ford, Edison e Firestone, podemos estar
certos de uma coisa: elas ndo foram, de maneira alguma, conseguidas  custa de truques,
de embustes, meios sobrenaturais, “revelagdes” ou qualquer outra forma de lei que nao
fosse natural. Esses homens ndo so prestidigitadores. Trabalham com as leis naturais,
leis que, na maioria, sdo bem conhecidas de todos os economistas e lideres no campo da
ciéncia, excetuando, possivelmente, a lei em que se baseia a quimica mental. Essa nio estd
ainda suficientemente desenvolvida para ser classificada pelos homens de ciéncia no seu
catdlogo de leis conhecidas.

Um Master Mind pode ser criado por qualquer grupo de pessoas que desejem
coordenar as suas mentes num espirito de perfeita harmonia. O grupo pode ser
composto de qualquer niimero a partir de dois. Os melhores resultados sdo conseguidos
quando se fundem seis ou sete mentes.

Ja se sugeriu que Jesus Cristo descobriu a maneira de empregar o principio da
quimica mental e que os seus milagres nasceram do poder que ele desenvolveu através da
fusdo dos espiritos dos seus 12 apostolos. Acentuou-se que, quando um dos discipulos
(Judas Iscariotes) traiu o mestre, a associagdo mental desintegrou-se imediatamente, e Jesus
enfrentou a catéstrofe suprema da sua vida.

Quando duas ou mais pessoas se harmonizam em espirito e produzem o efeito
conhecido por Master Mind, cada componente do grupo se torna investido de poder de
entrar em contato e adquirir conhecimentos através do subconsciente de todos os outros
membros. Esse poder se torna logo patente, tendo por efeito estimular a mente a um grau
superior de vibragdo, evidenciando-se assim na forma de uma imaginagio mais viva e a
consciéncia de que parece ser um sexto sentido. E através desse sexto sentido que as novas
ideias surgem na mente. Essas ideias assumem a natureza e a forma do assunto
predominante no espirito do individuo. Se todo o grupo se reuniu com o propésito de
discutir um dado assunto, as ideias relativas a esse assunto aparecerdo no espirito de
todos os presentes, como se uma influéncia externa as tivesse ditado. Os espiritos dos que
participam dessa associagio mental tornam-se magnetos, atraindo ideias e pensamentos de
uma natureza superiormente organizada e prética; de onde, ninguém sabe.



U HUOMEND DEIXAM DE NOS INTERESSAK QUANDO DESCOBKRLVIUD SUADS

LIMITAGOES. O UNICO PECADO E A LIMITAGAO. LOGO QUE SE

DESCOBREM AS LIMITAGOES DE UM HOMEM, ELE ESTA ABANDONADO.
EMERSON

Pode-se comparar o processo de fusdo mental com o ato do individuo que liga muitas
baterias elétricas a um simples fio transmissor: assim, toda a forca passa apenas por ai.
Cada bateria aumenta o poder que passa por essa linha, por meio do acréscimo da
quantidade de energia que conduz. O mesmo acontece no caso da associagio mental para
formar o Master Mind. Cada espirito, por meio do principio da quimica mental, estimula
todos 0s outros espiritos que compdem o grupo e, assim, a energia se torna tio intensa a
ponto de penetrar a energia universal que se chama éter, a qual, por sua vez, toca em cada
atomo do universo inteiro.

O moderno aparelho de radio substancia, em grande parte, a teoria aqui exposta. E
preciso construir poderosas estagdes transmissoras a fim de que a vibragio do som possa
ser controlada e, assim, captada pela energia muito mais vibratil do éter, sendo finalmente
conduzida em todas as diregoes. Uma associagio mental composta de muitos espiritos, de
maneira a produzir uma forte energia vibradora, constitui quase que a reprodugio exata
de uma estagdo de broadcasting.

Nao hd orador que ndo tenha sentido a influéncia da quimica mental, pois ¢ fato bem
conhecido que num auditério, logo que os espiritos entram en rapport, hd um aumento
de entusiasmo na mente do orador, que muitas vezes se da a arroubos de oratéria que
causam surpresa a ele proprio.

Geralmente, os primeiros cinco ou dez minutos de qualquer discurso sdo dedicados a
“aquecer” o auditrio, isto é ao processo por meio do qual a mente do orador e a dos
assistentes se fundem num espirito de perfeita harmonia.

Todos os oradores sabem o que acontece quando esse estado de perfeita harmonia
nio se verifica numa parte do auditério.

Os fenémenos de aparéncia sobrenatural que ocorrem nas reunides espiritas sio o
resultado da reagio que os espiritos dos assistentes produzem uns sobre os outros. Esses
fenomenos se verificam depois de dez ou 20 minutos, pelo simples motivo de que esse é o
tempo exigido pelas mentes para se tornarem fundidas, associadas ou harmonizadas.

As  “mensagens” recebidas pelos membros das reunides espiritas emanam,
provavelmente, de duas fontes, a saber:

Dos vastos reservatorios do subconsciente de qualquer dos membros do grupo ou do
reservatorio universal do éter, nos quais, ¢ mais do que provivel, toda vibragio do
pensamento ¢é conservada.



Néo hd lei natural ou raciocinio humano que vi em apoio da teoria das comunicagdes
com pessoas que j& morreram.

Como ¢ sabido, qualquer individuo pode explorar as reservas de conhecimentos do
espirito de outra pessoa mediante o principio da quimica mental, e parece razodvel supor
que essa forga pode ser estendida e entrar em contato com quaisquer vibragoes que se
encontrem no éter.

A teoria segundo a qual todas as vibragdes superiores e mais refinadas, como as que
nascem do pensamento, sdo conservadas no éter origina-se do fato bem conhecido de que
nem a matéria, nem a energia (os dois elementos conhecidos do universo) podem ser
criadas ou destruidas. E razodvel supor que todas as vibragdes transmitidas de maneira a
poderem ser captadas e absorvidas no éter prosseguirdo eternamente. As vibragdes mais
baixas, que ndo se misturam ou que ndo entram em contato com o éter, tém,
provavelmente, uma vida natural e morrem.

Todos os chamados génios provavelmente adquiriram sua reputagio porque, por
mera chance ou de outra maneira, formaram aliangas com outros espiritos que lhes
facilitaram emitir suas proprias vibragoes mentais para um ponto onde pudessem entrar
em contato com o grande templo do Conhecimento, registrado no éter do universo.
Todos os grandes génios, tanto quanto ¢ possivel deduzir dos fatos colhidos, eram
pessoas de elevada sexualidade. O fato de ser o contato sexual o maior estimulante
conhecido vem em apoio da teoria aqui apresentada. Investigando a fonte do poder
econdmico, tal como é manifestada pelas realizagdes de varios homens no dominio dos
negocios, estudemos o caso do Grupo de Chicago, conhecido por “Big Six’ (Sei:
Grandes), constituidos por William Wrigley Jr., proprietério do negécio de gomas de
mascar que traz o seu nome e cuja renda individual se diz ser de mais de 15 milhoes de
dolares; John R Thompson, dono de uma rede de restaurantes com o seu nome; Lasker,
dono da Agéncia de Publicidade Lord & Thomas; MacCullogh, proprietério da Parmalee
Express Company, a maior companhia de transportes da América, e, finalmente, Ritchie e
Hertz, donos dos automéveis de praga conhecidos por Yellow Taxicab.

NINGUEM PODE SE TORNAR UMA FORGA NA COMUNIDADE EM QUE VIVE,
NEM CONSEGUIR TRIUNFO DURADOURO EM QUALQUER
EMPREENDIMENTO VALIOSO, ANTES DE SE TORNAR BASTANTE GRANDE
PARA CULPAR-SE PELOS SEUS PROPRIOS ERROS E FRACASSOS.

Um relatério financeiro, digno de toda confianga, calculou a renda anual desses seis
homens em mais de 25 milhdes de dolares, ou seja, uma média de 4 milhdes de dolares



para cada um por ano.

Uma andlise do grupo formado por esses seis homens revela o fato de que nenhum
deles teve qualquer vantagem de educagio, que todos comegaram sem capital ou amplos
créditos, que as suas realizagdes financeiras tém sido devidas aos seus proprios planos e
ndo a um capricho qualquer da roda da fortuna.

HA muitos anos esses homens formaram uma alianga, reunindo-se em periodos fixos,
com o objetivo de prestar assisténcia uns aos outros com ideias e sugestdes nos seus
varios ramos de negdcios.

De todo o grupo, Hertz e Ritchie eram os tnicos ligados por sociedade comercial. As
reunides eram efetuadas unicamente com o propdsito de cooperagio e de assisténcia
mutua, com ideias e sugestdes e, ocasionalmente, endosso de notas e outras garantias para
auxiliar qualquer membro do grupo que estivesse diante de alguma emergéncia.

Diz-se que, presentemente, cada um dos componentes do grupo Big Six ¢ muitas vezes
miliondrio. Em regra, ndo merece comentdrio especial ou elogio um homem que nada fez
além de acumular alguns milhdes de ddlares. Entretanto, relacionado com o sucesso
financeiro desse grupo, ha algo que é bem digno de comentério, estudo e andlise e até
mesmo de emulagio. Esse “algo” ¢ o fato de terem eles aprendido como coordenar as
suas mentes, fundindo-as num espirito de perfeita harmonia, criando assim um Master
Mind que forneceu a cada um dos componentes do grupo um meio de abrir portas que
estdo fechadas para a maioria da raga humana.

A United States Steel Corporation é uma das mais fortes e poderosas organizagoes
industriais do mundo. A ideia que fez surgir essa gigantesca organizagdo industrial nasceu
na mente de Elbert H Gary, advogado mais ou menos sem importancia, nascido e criado
numa cidadezinha de Illinois, perto de Chicago.

Gary cercou-se de um grupo de homens cujas mentes estavam fundidas num espirito
de perfeita harmonia e, assim, conseguiu criar a associagdo mental, Master Mind, que é o
espirito propulsor da grande United States Steel Corporation.

Onde quer que se investigue, em toda parte onde se encontrem éxitos notiveis no
comércio, nas finangas, na industria ou em qualquer profissdo, pode-se ter a certeza de
que a vitoria foi conseguida por alguns individuos que aplicaram o principio da quimica
mental, criando assim um Master Mind. Esses triunfos notiveis muitas vezes se
apresentam como sendo o trabalho de um s6 homem, mas, a uma pesquisa cuidadosa,
encontrar-seio outros individuos cujas mentes foram coordenadas. Devemos estar
lembrados de que duas ou mais pessoas podem operar o principio da quimica mental e,
assim, criar um Master Mind.

O poder humano é o conhecimento organizado que se expressa por meio de esforgos
inteligentes.



Nao se pode dizer que um esforgo é organizado sendo quando os individuos nele
empenhados coordenam os seus conhecimentos e energias num espirito de perfeita
harmonia. A falta dessa harmoniosa coordenagio de esforgos é praticamente a causa
principal de todos os fracassos comerciais.

Uma vez realizamos uma interessante experiéncia, em colaboragio com os alunos de
um grande colégio americano. Pediu-se a cada aluno para escrever um ligeiro ensaio sobre
o seguinte tema: “Como e por que Henry Ford se tornou opulento.”

A maioria dos alunos arranjou relatérios financeiros e balangos do ativo de Ford e
empregou esses dados como base para a estimativa sobre sua riqueza.

Incluidos nessas “fontes de riqueza de Ford” estavam o dinheiro em bancos, as
matérias-primas e os produtos acabados em estoque, os iméveis e prédios, calculando-se
de 10% a 20% sobre o valor dos bens materiais.

Um dos alunos desse grupo, composto de vérias centenas de rapazes, respondeu da
seguinte maneira:

Os bens de Henry Ford consistem, principalmente, em dois itens, a saber: 1)
capital, trabalho, matérias-primas e produtos acabados; 2) o conhecimento
adquirido pela experiéncia do proprio Henry Ford, com a cooperagio de uma
organizagio bem-treinada, que sabe como aplicar esse conhecimento com as
melhores vantagens, dentro do ponto de vista de Ford. E dificil calcular, com
possibilidade de corregio, mesmo aproximada, o nimero de délares e de
centavos que constitui o valor de qualquer dessas duas espécies de ativo, mas,
em minha opinido, os seus valores relativos sdo os seguintes:

Conhecimento organizado da Empresa Ford: 75%

Valor em dinheiro e bens materiais de toda natureza, incluindo matéria-
prima e produtos acabados: 25%.

E nossa opinido que o rapaz que assinava esse relatorio ndo poderia té-lo compilado
sem a assisténcia de outros espiritos mais analiticos e experimentados.

Inquestionavelmente, o maior ativo de Henry Ford é o seu cérebro. Em seguida, virao
os cérebros do seu circulo imediato de auxiliares, pois ¢ através da sua coordenagio que
foram acumulados os bens que ele controla.

Se fossem destruidas todas as fibricas de Ford e todas as suas maquinas, todos os
atomos de matéria-prima, todos os automéveis ja terminados e todos os seus depésitos
nos bancos, ele seria ainda assim o homem mais poderoso da Terra, no que se refere a
poder econdmico. Os cérebros que realizaram as empresas Ford podiam duplicla



novamente, em pouco tempo. Ha sempre capital, em quantidade ilimitada, a disposigao de
cérebros como o de Ford.

Ford é o homem mais poderoso do mundo, do ponto de vista econdmico, porque
possui, tanto quanto sabemos, em grau mais elevado que qualquer outro homem, no
mundo inteiro, a concepgio pratica do principio do conhecimento organizado.

Apesar do grande poder e do éxito financeiro de Ford, sabe-se que ele errou varias
vezes na aplicagio dos principios por meio dos quais conseguiu seu enorme poder.
Quase ndo ha divida de que os métodos de cooperagio mental de Ford foram muitas
vezes “crus”; mas, possivelmente, isso ocorreu nos primeiros tempos de sua atividade,
antes que ele adquirisse a experiéncia que naturalmente chegaria com a maturidade.

Nao pode, porém, haver a menor duvida de que a aplicagio do principio da quimica
mental por Ford, pelo menos no principio, foi o resultado de uma alianga acidental com
outros espiritos, particularmente com Edison. E mais do que provavel que a notvel visdo
de Ford, no que se refere as leis da natureza, tenha comegado como resultado da alianga
amistosa com sua esposa, muito antes do seu encontro com Edison ou Firestone. Muitas
vezes acontece que um homem ndo descobre que a fonte real do seu éxito reside em sua
esposa, como resultado da aplicagdo do principio do Master Mind. A senhora Ford é
uma mulher extremamente inteligente e temos razoes para crer que foi o seu espirito
fundido com o do marido que deu a ele o primeiro impulso em diregio ao poder.

Isso pode ser mencionado sem nenhum desdouro para Ford, pois nos primeiros
tempos da sua atividade ele teve que combater poderosos inimigos, como a ignoréncia e a
falta de cultura, em grau muito maior que Edison ou Firestone, ambos dotados
naturalmente de aptiddes felizes para adquirir e aplicar os conhecimentos. Ford teve que
se elevar por seu proprio esforgo, acima das suas condigoes de nascimento.

Em um periodo extraordinariamente curto, Ford dominou trés dos mais pertinazes
inimigos da humanidade e transformou-os em ativo para a fundagio do seu triunfo.

Esses inimigos sdo: a ignorancia, a falta de cultura e a pobreza.

Qualquer homem capaz de dominar essas trés forgas selvagens e empregilas com
proveito merece ser objeto de estudo de todas as pessoas menos afortunadas nesse
dominio.

Estamos numa era de poder industrial. A fonte de todo esse poder é o esforgo
organizado. A diregio das empresas industriais ndo somente organiza eficientemente os
operérios, como também, em muitos casos, a fusdo de industrias tem afetado o problema
de tal maneira que tais combinagdes (como no caso da United States Steel Corporation)
tém acumulado, praticamente, um poder ilimitado.

Dificilmente se pode passar a vista sobre os acontecimentos do dia sem ter noticia de
qualquer associagdo comercial, industrial ou financeira agindo sob uma diregdo tnica,



tendo grandes lucros e criando assim enorme poder.

NUNCA, NA HISTORIA DO MUNDO, HOUVE TANTA ABUNDANCIA DE
OPORTUNIDADES DE GANHAR DINHEIRO PARA AQUELES QUE ESTAO
CHEIOS DE BOA VONTADE PARA PRESTAR SERVICOS.

Um dia, é um grupo de bancos; no outro, uma rede de estradas de ferro; logo a
seguir, uma combinagio de industrias de ago, fundindo-se com o objetivo de desenvolver
forga, por meio de um esforgo altamente coordenado e organizado.

O conhecimento de natureza geral, desorganizado, ndo é poder, é apenas poder em
potencial — material do qual podera desenvolver-se o poder real. Qualquer biblioteca
moderna contém um fichdrio desorganizado de todos os conhecimentos de valor, dos
quais a presente civilizagdo ¢ herdeira, mas esses conhecimentos nio sdo poder, porque
Ndo so organizados.

Todas as formas de energia e todas as espécies de vida animal ou vegetal, para
sobreviverem, precisam ser organizadas. Os fosseis dos imensos animais pré-historicos
apresentam evidéncias positivas de que nao organizagio significa aniquilamento.

O elétron —a menor particula da matéria — bem como a maior estrela no universo, e
todas as coisas materiais que se acham entre esses dois extremos, oferecem uma prova
positiva de que a primeira lei da natureza é a organizagdo feliz daquele que reconhece a
importancia dessa lei e se esfor¢a por familiarizar-se com os virios modos pelos quais ela
pode ser aplicada vantajosamente.

O astuto homem de negdcios ndo somente reconhece a importancia da lei do esforgo
organizado, como também faz dessa lei a urdidura e a trama do seu poder.

Mesmo sem qualquer conhecimento sobre o principio da quimica mental, sem
mesmo saber de sua existéncia, muitos homens acumularam grande poder simplesmente
organizando o conhecimento que possuiam. A maioria de todos os que descobriram o
principio da quimica mental e desenvolveram esse principio no que chamamos de Master
Mind conseguiu isso por mero acaso; muitas vezes, ndo reconheciam a natureza real da
sua descoberta, nem compreendiam a origem da sua forca.

E nossa opinido que podem ser contadas a dedo as pessoas que, presentemente,
empregam, de maneira consciente, o principio da quimica mental para conseguir poder
através de fusdo de espirito.

Se esse célculo for certo, mesmo aproximadamente, o leitor verd sem demora que é
insignificante o risco de que o campo da pratica da quimica mental venha a saturar-se.



E fato conhecido por todos que uma das mais dificeis tarefas que cabem a qualquer
homem de negécios consiste em induzir os seus associados a coordenagio de esforgos,
num espirito de perfeita harmonia. Induzir a cooperagio continua um grupo de
operérios, em qualquer empreendimento, é coisa quase impossivel. Apenas os lideres
mais eficientes podem conseguir esse objetivo tio desejavel, mas os dirigentes dessa
espécie surgem raramente no campo da industria, do comércio ou das finangas, e quando
isso acontece, 0 mundo ouve falar num Henry Ford, Thomas A. Edison, John D.
Rockefeller, E. H Harriman ou James J. Hill.

Poder e triunfo sdo sindnimos, praticamente. Um emana do outro; assim sendo,
qualquer pessoa que saiba aplicar o poder, com habilidade, por meio da harmoniosa
coordenagio de esforgos, entre vdrios individuos, pode conseguir éxito em qualquer
empreendimento razoavel, possivel de ser levado a cabo de modo feliz.

Ninguém pense, porém, que uma feliz associagio mental, um Master Mind, possa
surgir imediatamente, como um cogumelo, logo que se verifica a coordenagio de mentes
que pretendem unir-se num espirito de perfeita harmonia!

A harmonia, no sentido real da palavra, é tio rara entre um grupo de pessoas como é
o verdadeiro cristianismo entre individuos que se dizem cristdos.

A harmonia é o nicleo em torno do qual deve ser desenvolvido o estado de espirito
conhecido por associagdo mental perfeita ou Master Mind. Sem esse elemento de
harmonia ndo pode haver a associagio mental completa, ou 0 Master Mind. Trata-se de
uma verdade que ndo precisa ser repetida.

Woodrow Wilson tinha em mente a ideia de criar um Master Mind quando cuidou de
reunir um grupo de homens representando as nagoes civilizadas do mundo, ao propor a
criagdo da Liga das Nagdes. A concepgio de Wilson foi a ideia mais humanitaria que ja
surgiu no cérebro do homem, pois parte de um principio que envolve suficiente poder
para estabelecer uma fraternidade humana na Terra. A Liga das Nagoes, ou qualquer fusdo
de mentes internacionais, num espirito de harmonia, pode vir a ser uma realidade.

A época em que tal unidade mental possa ter lugar depende em grande medida do
tempo requerido pelas grandes universidades e instituigdes de ensino ndo sectdrias para
suplantar a ignorancia e a superstigao por meio da compreensio e da ciéncia.

A PSICOLOGIA DAS REUNIOES DE REAVIVAMENTO*

A antiga tradi¢do religiosa conhecida pelo nome de “Reavivamento” oferece uma
oportunidade favorével para se estudar o principio da quimica mental denominado
Master Mind.

Observe-se que a musica desempenha nido pequena parte na harmonia essencial a
fusdo de um grupo de espiritos em tais cerimonias. Sem muisica, as comemoragdes nio



teriam nenhuma importancia.

Durante o servigo religioso o oficiante ndo encontra dificuldades em criar harmonia
entre os espiritos dos seus devotos, mas é também sabido por todos que esse estado
perdura apenas enquanto ele estd presente; em seguida, a associagio mental,
provisoriamente criada, se desintegra.

Despertando a emogio dos presentes, o oficiante ndo tem dificuldade em conseguir a
harmonia necessaria para a criagao do Master Mind. O proprio ar se torna carregado de
uma influéncia positiva e agradével que transforma inteiramente a quimica mental de
todos os espiritos ali reunidos. Os adeptos dessa religido chamam a isso “espirito do
Senhor”.

Por meio de experiéncias que levamos a efeito com um grupo de pesquisadores,
cientistas e leigos (que ndo sabiam coisa alguma sobre a natureza dessa experiéncia),
conseguimos criar o mesmo estado de espirito e a mesma atmosfera positiva sem chamar
aisso de “espirito do Senhor”.

Em muitas ocasides, temos presenciado a criagio da mesma atmosfera positiva entre
grupos de vendedores, de ambos os sexos, sem entretanto chamar a isso “espirito do
Senhor”.

Tivemos ocasido de prestar auxilio na diregio de um curso para os vendedores de
Harrison Parker, fundador da Cooperative Society de Chicago, e empregando o mesmo
principio de quimica mental que os religiosos chamam de “espirito do Senhor”
transformamos a natureza de 3 mil homens e mulheres (todos sem experiéncia na
profissdo), os quais venderam mais de 10 milhdes em titulos, em menos de nove meses,
realizando um lucro de mais de 1 milhdo de dodlares.

Constatou-se que a média das pessoas que entravam para essa escola alcangava o zénite
da sua carreira de vendedores em de uma semana, depois do que precisavam revitalizar o
cérebro em reunides com outros grupos de vendedores. Essas reunides eram conduzidas
mais ou menos da mesma maneira que as modernas reunides de reavivamento, com
encenagio quase idéntica, incluindo musica e oradores potentes que exortavam os
vendedores de todas as maneiras, como fazem os oficiantes das reunies religiosas.
Chame-se a isso religido, psicologia, quimica mental ou o que se quiser (tudo se baseia no
mesmo principio), mas o fato é que, onde quer que um grupo de mentes entre em
contato, num espirito de perfeita harmonia, cada mente do grupo logo se torna suprida e
reforgada por uma evidente energia chamada Master Mind.

Tanto quanto sabemos, essa energia ainda nio classificada pode ser o espirito do
Senhor, mas a verdade é que opera com a mesma eficiéncia, ainda que chamada por outro
nome.



O cérebro humano e o sistema nervoso constituem uma pega de um maquindrio
intrincado, que poucos entendem. Quando controlada e dirigida de maneira adequada,
essa peca da miquina pode ser levada a realizar maravilhas, mas, quando nio é
controlada, pratica agoes fantdsticas, como se pode ver entre as paredes de um asilo de
loucos.

O cérebro humano tem ligagio direta com o continuo influxo de energia, do qual o
homem tira o poder de pensar. O cérebro recebe essa energia, mistura-a com a energia
criada pelos alimentos que nutrem o corpo e a distribui em cada porgio deste Gltimo,
com o auxilio do sangue e do sistema nervoso, e ela se torna assim o que chamamos vida.

De que fonte emana essa energia externa ninguém parece saber; tudo o que sabemos a
respeito é que é necessario té-la para se viver. Parece razodvel supor que essa energia nio
seja outra sendo a que chamamos éter, e que entra no corpo com o oxigénio quando
respiramos.

O INDIVIDUO ESTA MEIO VENCIDO DESDE QUE COMEGA A TER PENA DE S|
MESMO, OU A PROCURAR UMA DESCULPA PARA OS SEUS DEFEITOS.

Todo corpo humano normal possui um laboratério de primeira ordem e um estoque
de produtos quimicos suficiente para executar os processos de triturar, assimilar e
misturar de maneira adequada o alimento que ingere, antes de distribui-lo pelas partes
onde ele é mais necessério para formar o corpo.

Tém sido feitos iniimeros testes com homens e animais a fim de se provar que a
energia conhecida com o nome de mente desempenha importante parte nessa operagio
quimica da composigdo e transformagio dos alimentos nas substincias necessarias para
formagio e conservagio do corpo.

Sabe-se que os aborrecimentos, as emogdes ou os temores interferem no processo
digestivo e, em casos extremos, detém inteiramente esse Pprocesso, ocasionando doengas e
até mesmo a morte. E claro, portanto, que o espirito tem parte na quimica da digestio e
da distribuigdo dos alimentos.

Virias autoridades eminentes acreditam, embora isso nunca tenha sido cientificamente
provado, que a energia conhecida como “mente” ou pensamento pode ser contaminada
por unidades negativas ou “insocidveis”, a tal ponto que todo o sistema nervoso ¢ atirado
para fora da ordem do trabalho, a digestdo fica seriamente afetada, manifestando-se virias
formas de doenga. Entre as causas de tais perturbagdes mentais, as principais sdo as
dificuldades financeiras e os amores contrariados.



Um ambiente negativo como o que se cria em familias nas quais um dos membros
estd sempre “aperreando” interferird na quimica mental de tal modo que o individuo
perderd a ambigdo e gradativamente mergulhar4 na apatia. E por isso que um velho ditado
diz que a mulher faz 0 homem ou o destréi. E ha nisso muita verdade. Uma das nossas
préximas ligoes tem um capitulo inteiro dirigido s esposas.

Qualquer aluno do ensino médio sabe que certas combinagdes alimentares, quando
ingeridas, provocam indigestdo, dores violentas e até mesmo a morte. A boa saude
depende, pelo menos em parte, de uma combinagio alimentar “harmoniosa”. Mas a
harmonia da combinagio alimentar nio é suficiente para assegurar a boa saude; é preciso
haver harmonia também entre as unidades de energia conhecidas por mente ou
pensamento.

A harmonia parece ser uma das leis da natureza sem a qual ndo pode haver energia
organizada, ou vida, de qualquer forma.

A satde do corpo, bem como a satide mental, é inteiramente construida na base do
principio da harmonia. A energia conhecida por vida comega a desintegrar-se e a morte se
aproxima logo que os 6rgios do corpo deixam de trabalhar em harmonia, e no momento
em que esta cessa, na fonte de qualquer energia organizada, as unidades dessa energia sdo
arremessadas num estado ca6tico de desordem e o poder se torna neutro ou passivo.

A harmonia ¢ também o nucleo do qual o principio da quimica mental, conhecido
por Master Mind, desenvolve o seu poder. Destruindo essa harmonia, ter-se-a destruido o
poder que emana do esfor¢o coordenado de um grupo de individuos.

Essa verdade tem sido afirmada, reafirmada e apresentada de todas as maneiras nesta
obra como uma li¢io infindével porque, a menos que o estudante fixe bem esse principio,
aprendendo como aplicao, ela seria absolutamente inutil.

O triunfo na vida, ou o que quer que chamemos de triunfo, ¢, sobretudo, uma
questdo de adaptagio ao ambiente, de maneira tal que haja harmonia entre o ambiente e 0
individuo. O palacio de um rei se torna uma choga de camponés quando nio existe
harmonia entre as suas paredes. Inversamente, a choga de um camponés pode
proporcionar mais felicidade do que a mansdo de um rico se a harmonia reinar na
primeira e faltar na segunda.

Sem perfeita harmonia a ciéncia da astronomia seria tdo intil como “os ossos de um
santo”, pois as estrelas e os planetas chocar-se-iam uns contra os outros e tudo estaria em
estado de caos e desordem.

Sem a lei da harmonia, de uma semente qualquer poderia nascer uma drvore
heterogénea que fosse a0 mesmo tempo carvalho, dlamo ou cedro.

Sem a lei da harmonia o sangue depositaria a qualidade de alimentos que servem para
o desenvolvimento das unhas no couro cabeludo, onde s6 o cabelo deve crescer, e dessa



maneira desenvolver-se-ia qualquer formagao cérnea.

Sem a lei da harmonia nao pode haver organizagio de conhecimento, e assim poder-
se-ia perguntar: hd conhecimento organizado, exceto a harmonia dos fatos e verdades das
leis naturais?

No momento em que a discordia comega a bater a porta de frente do conhecimento, a
harmonia vai saindo pela porta dos fundos, por assim dizer, quer se aplique isso a uma
sociedade comercial ou a0 movimento ordenado dos planetas.

Se o leitor julgar que exageramos a importancia da harmonia, lembre-se de que a falta
dela é o primeiro e muitas vezes o tinico motivo de fracasso.

Nio pode haver musica, nem poesia, nem eloquéncia dignas de louvor sem a presenga
da harmonia.

A boa arquitetura é, sobretudo, uma questio de harmonia. Sem harmonia, uma casa
nada mais é que uma massa de materiais de construgio mais ou menos monstruosa.

A diregio eficiente dos negdcios alicerca-se na existéncia da harmonia.

Toda pessoa bem-vestida, homem ou mulher, ¢ um exemplo de harmonia.

Com todas essas ilustragoes da parte importante desempenhada pela harmonia nos
trabalhos quotidianos de todo mundo — digo mais, de todo o universo — como poderé
qualquer pessoa inteligente esquecer esse fato, quando se trata de alcangar o seu objetivo
definitivo na vida? Assim, ndo pode haver objetivo definitivo para aquele que ndo fizer da
harmonia a pedra angular da sua fundagio.

O corpo humano ¢ uma organizagio complexa de érgos, glandulas, vasos sanguineos,
nervos, células nervosas, musculos etc. A energia mental que estimula a agio e coordena
os esforgos das partes componentes do corpo é também uma pluralidade de energias, que
variam e se transformam. Desde o nascimento até a morte, hd entre as forgas uma luta
continua que muitas vezes assume as caracteristicas de um verdadeiro combate. Por
exemplo, a luta que dura toda a vida, entre as forgas motivadoras e os desejos da mente
humana, que tém lugar entre os impulsos do certo e do errado, tio conhecida de todos.

Todo ser humano possui pelo menos duas forgas mentais distintas ou
personalidades, e até mesmo seis personalidades ja foram descobertas numa s6 pessoa.
Uma das mais delicadas missdes do homem consiste em harmonizar as suas forgas
mentais de tal modo que possam ser organizadas e dirigidas para a ordenada consecugio
de um dado objetivo. Sem esse elemento de harmonia nenhum individuo pode se tornar
consciencioso.

Nao admira que os dirigentes das empresas comerciais e industriais, bem como os
lideres, tanto no campo da politica como em outros dominios, deparem com tantas
dificuldades em organizar, sem atritos, grupos de pessoas para a realizagio de um
determinado objetivo. Cada ser humano possui dentro de si mesmo forgas dificeis de



harmonizar, mesmo quando o individuo se acha colocado no ambiente mais favoravel a
harmonia. Se a quimica mental de uma s6 pessoa é tal que as unidades da sua mente nio
podem ser facilmente harmonizadas, imaginese como deve ser dificil harmonizar um
grupo de espiritos de modo que todos funcionem como um sd, de maneira ordenada,
por meio do que se chama de Master Mind.

DEVEMOS PROCURAR SEMPRE O CONSELHO DAQUELES QUE NOS DIGAM A
VERDADE RELATIVO A NOS MESMOS, AINDA QUE A VERDADE NOS DOA.
MEROS LOUVORES NAO CONDUZEM AO APERFEICOAMENTO NECESSARIO.

O lider que se desenvolve com éxito e dirige as energias de um Master Mind deve
possuir tato, paciéncia, persisténcia, autoconfianga, conhecimento intimo da quimica
mental e habilidade para adaptar-se (num estado de perfeita harmonia e equilibrio) as
circunstancias que se transformam rapidamente, sem demonstrar qualquer sinal de
aborrecimento.

Quantos poderao corresponder a tais exigéncias?

O verdadeiro lider precisa ser dotado da habilidade de mudar a “cor” da sua mente,
como o camaledo muda a cor da pele, para atender a todas as circunstincias que surgirem
relacionadas com a sua lideranga. Além disso, deve possuir a habilidade para passar de
uma atitude para outra, sem demonstrar o mais leve sinal de colera ou falta de
autocontrole. O lider perfeito deve compreender as 15 Leis do Triunfo e estar apto para
por em pratica qualquer combinagao dessas leis, sempre que a ocasio exigir.

Sem essa habilidade nenhum lider conseguira ser poderoso e, sem poder, nenhum
lider pode subsistir por muito tempo.

O SIGNIFICADO DA PALAVRA EDUCAGAO

Desde muito tempo que se estabeleceu uma concepgio errada da palavra “educar”. Os
diciondrios ndo tém contribuido para eliminar esse mal-entendido, pois continuam
definindo “educar” como o ato de disseminar conhecimento.

A palavra educar tem as suas raizes no vocabulo latino educo, que significa
desenvolver-se de dentro, projetar-se, crescer por meio da lei da pratica.

A natureza odeia a pregui¢a em todas as suas formas. Da vida continua apenas aos
elementos que estdo em atividade. Amarre um brago ou outra parte do corpo tornando-o
inativo e dentro em pouco a parte imobilizada se tornara atrofiada, ficando sem vida. Ao
contrério, faga de um dos bragos um uso maior do que o habitual, como acontece no



caso do ferreiro que maneja um pesado martelo o dia inteiro, e esse brago se tornard
mais vigoroso, mais forte e muito mais musculoso.

O poder nasce do conhecimento organizado, mas nio se deve esquecer que é por meio
da aplicagao e do emprego que dele se faz.

Um homem pode ser uma enciclopédia ambulante, sem possuir nenhuma forga. C
conhecimento nio se torna poder senio 4 medida que ¢ organizado, classificado e posto
em agdo. Alguns dos homens mais bem-educados do mundo possuem menos
conhecimento geral do que alguns dos que sdo conhecidos como ignorantes. A diferenga
é que os primeiros puseram em pratica os seus conhecimentos, enquanto os tltimos nao
fizeram nenhuma aplicagdo do que sabiam.

A pessoa “educada” é aquela que sabe como adquirir tudo o de que necessita para
alcangar o seu objetivo principal na vida, sem violar os direitos dos seus semelhantes.
Poderd ser uma surpresa para muitos homens “instruidos” saberem que estio muito
longe de ser considerados “educados”. Seréd também uma grande surpresa para muitos
que julgam ressentirse de uma grande falta de “instrugdo” ter a certeza de que sao
homens “bem-educados”.

O advogado que consegue mais éxito na sua carreira ndo é, necessariamente, o que
sabe de memoria o maior nimero de artigos dos codigos. Ao contrario, o melhor
advogado é aquele que sabe onde encontrar um principio de lei, e mais uma variedade de
opinides apoiando o principio que se adapta as necessidades imediatas de um
determinado caso.

Em outras palavras, o melhor advogado ¢é o que sabe onde encontrar a lei que deseja
quando tiver necessidade.

Esse principio se aplica, com igual fora, aos assuntos industriais e comerciais.

Henry Ford teve muito pouco tempo de estudo, entretanto foi um dos homens mais
“bem-educados” do mundo, porque adquiriu a habilidade de combinar as leis
econdmicas com as leis naturais, alcangando assim o poder que lhe permitiu tirar o que
precisava do material da natureza.

Durante a Guerra Mundial, Ford moveu uma agio contra o jornal Chicago Tribune,
acusando-o de haver publicado um artigo com alusdes ofensivas & sua pessoa, uma das
quais dizia que ele era um pacifista ignorante etc.

Quando a agdo chegou ao tribunal, os advogados do Tribune pretenderam provar por
meio do préprio Ford o que havia sido escrito contra ele. Ford foi obrigado a apresentar-
se no tribunal. Os advogados disseram que ele realmente era um ignorante, e com esse
objetivo o interrogaram sobre todos os assuntos.

Uma das perguntas formuladas pelos advogados foi a seguinte:



— Quantos soldados a Inglaterra mandou para vencer a rebelido das Colonias, em
17762

Com ar de desprezo, sem se alterar, Ford respondeu:

— Néo sei exatamente o niumero enviado, mas ouvi dizer que foi enviado um niimero
muito maior do que o dos que voltaram.

Uma gargalhada geral contagiou o juiz, o jiri, os espectadores e até mesmo o
advogado frustrado.

A série de perguntas prosseguiu por uma hora ou mais, e Ford manteve-se
perfeitamente calmo durante todo o tempo. Finalmente, cansado das brincadeiras dos
“astutos” advogados, a uma pergunta particularmente insultuosa Ford levantou-se e,
apontando com o dedo para o advogado que o interrogava, replicou:

— Se eu pretendesse responder a pergunta idiota que o senhor acaba de fazer, ou a
qualquer outra das que ja fizeram, permitam-me lembrar-hes que sobre a minha mesa de
trabalho tenho uma série de botdes elétricos, e, colocando um dedo sobre um
determinado botdo, chamaria homens que poderiam me dar uma resposta correta a todas
as perguntas que me foram feitas, e a todas que os senhores ndo tém inteligéncia para
formular, nem teriam para responder. Agora, tenham a bondade de me dizer: por que eu
iria encher minha cabega com uma série de detalhes inuteis a fim de responder a todas as
perguntas idiotas que me fizerem, quando tenho em torno de mim homens capazes, que
podem me apresentar todos os fatos de que necessito a um simples chamado meu?

Esse trecho foi reconstruido com o auxilio da memoria, mas relata substancialmente a
resposta de Ford.

Houve um siléncio no tribunal. O promotor ficou de queixo caido e arregalou os
olhos, surpreso; o juiz endireitou-se em sua cadeira e olhou fixo para Ford; muitos
jurados como que despertaram e olharam em torno de si, como se tivessem presenciado
uma explosio, o que nio deixa de ser verdade, num certo sentido. Um péroco eminente,
que estava presente, disse mais tarde que a cena lhe fizera lembrar aquela em que Jesus
Cristo compareceu diante de Pilatos, exatamente depois de haver dado a sua famosa
resposta a pergunta: “O que é a verdade?”

Assim também a resposta de Ford derrubou o que o interrogara.

Até entio, o advogado se divertira bastante a custa de Ford, segundo imaginava,
exibindo assim com habilidade os seus conhecimentos em comparagao com o que julgava
ser a ignoréancia de Ford a tantos assuntos.

Mas a tltima resposta o deixou mesmo sem graga.

Provou a0 mesmo tempo, a todos que tinham inteligéncia para compreender, que a
verdadeira educagio significa desenvolvimento de espirito, e ndo uma mera colegio e
classificagio de conhecimentos.



Muito provavelmente, Ford ndo poderia citar 0 nome de todas as capitais dos estados
americanos, mas podia haver reunido, como de fato reuniu, o “capital” com o qual pos
em movimento muitas rodas, em todos os estados da Unido.

Educagio — ndo nos esquesamos disso — consiste em poder obter tudo o que ¢
necessério para atender as proprias necessidades, sem violar os direitos alheios. Ford se
ajusta maravilhosamente a essa definigio, conforme tentamos mostrar narrando esse
incidente relacionado com a simples filosofia do conhecido milionario.

HA muitos homens “instruidos” que poderiam desnortear Ford, teoricamente, com
um labirinto de perguntas a que ele ndo saberia responder. Mas ele poderia voltar-se para
o campo da industria ou o das finangas e travar uma batalha na qual venceria em poucos
minutos os seus adversdrios, apesar de todos os seus conhecimentos e de toda a sua
instrugao.

Ford nio poderia, num laboratério quimico, separar os dois elementos componentes
da é4gua, oxigénio e hidrogenio, e depois refazer a combinagio atdmica, mas sabe
perfeitamente como cercar-se de homens competentes no assunto, que podem realizar
isso todas as vezes que ele queira O homem que sabe fazer uso inteligente dos
conhecimentos dos outros é mais educado do que aquele que, tendo conhecimentos, nao
sabe como empregi-os.

‘QUANDO PERDER SEU SENSO DE HUMOR, EMPREGUE-SE COMO
ASCENSORISTA, POIS ASSIM SUA VIDA SERA SEMPRE UMA SERIE DE “ALTOS”
E “BAIXOS”.

O diretor de um conhecido colégio americano herdou uma grande porgio de terra,
reputada por todos como muito pobre. As terras ndo tinham madeiras de valor
comercial, nem minerais, nem qualquer outro produto vendavel, tornando-se assim
apenas uma fonte de despesas para o conhecido educador, pois ele tinha que pagar
impostos  territoriais. O Estado construiu uma estrada que cortava suas terras. Um
homem ignorante que passava no seu carro por essa estrada observou que as terras se
achavam situadas no alto de uma montanha, de onde se descortinava uma vista soberba,
em todas as diregoes. Esse homem “ignorante” também observou que as terras estavam
cobertas por algumas drvores frondosas. Comprou logo 20 hectares da terra considerada
“ordindria”, a razio de 10 dolares o hectare. Perto da estrada, construiu uma casa, onde
instalou uma grande sala para refeigoes. Instalou ao lado uma bomba de gasolina,
construiu mais 12 casas pequenas ao longo da estrada e comegou a aluga-as aos turistas a
razio de 3 délares por noite cada uma. O restaurante, as casinhas e o posto de gasolina



lhe deram uma renda de 15 mil délares no primeiro ano. No ano seguinte, ampliou o
plano e mandou construir mais 50 casas de madeira, com trés quartos cada uma, que
depois alugava para veraneio as pessoas das cidades mais proximas, cobrando nada
menos que 150 dolares por estagdo.

Os materiais de construgio nada lhe custaram, pois ele retirou das proprias terras
compradas ao diretor do colégio que as julgara inteiramente sem valor.

Além disso, a aparéncia tnica, fora do comum, dos bangalos, servia como
propaganda do plano, pois muitos chegaram a considerar uma verdadeira infelicidade que
ele fosse forcado a construir casas com materiais tio rudimentares. A menos de &
quilometros de distancia desse local 0 mesmo homem comprou uma fazenda velha de &
hectares, a razio de 25 délares o hectare, prego que o vendedor achou bastante elevado.

Construindo uma barragem de 30 metros de comprimento, o comprador da velha
fazenda transformou um cérrego num lago que cobria 6 hectares, povoou-o com peixes e
depois vendeu a fazenda em lotes as pessoas que desejavam possuir um bom local para
veranear junto a um lago. O lucro obtido nessa operago foi de mais de 25 mil délares, e
o tempo gasto foi apenas um verdo.

Entretanto, esse homem de tanta visdo e imaginagdo ndo era “educado” no significado
habitual do termo.

Nao esquegamos o fato de que é por meio desses exemplos simples da pratica do
conhecimento organizado que o individuo pode se tornar educado e poderoso.

Falando sobre a transagio que acabamos de descrever, o diretor do colégio que
vendera 20 hectares de terras sem valor por 500 délares disse o seguinte:

— Pensemos um pouco sobre isto: um homem que quase todos nés chamariamos de
ignorante combinou essa ignorancia com 20 hectares de terra sem valor e conseguiu assim
ganhar em um ano mais do que eu ganho em cinco, com a aplicagio do que se chama
habitualmente “educagio”.

Ha uma oportunidade, ou, antes, dezenas de oportunidades, no mundo inteiro, para
se por em pratica a ideia aqui referida.

De agora em diante, sempre que encontrar terras como a que foi descrita nesta ligio,
vale a pena observé-as, e talvez elas ofere;am um local apropriado para se desenvolver
uma empresa igualmente lucrativa. Isso se aplica particularmente as localidades onde hd
poucas praias propicias ao banho, pois naturalmente as pessoas gostam de encontrar tais
vantagens.

O automovel foi a causa de que se construisse nos Estados Unidos um importante
sistema rodovidrio. Em cada uma dessas estradas ha um local apropriado para uma Gibin
Gity*** para turistas, que pode se transformar numa verdadeira mina, bastando para isso
que a pessoa que explora a oportunidade tenha imaginagio e confianga em si mesma.



Por toda parte existem oportunidades para ganhar dinheiro. Este curso tem por
objetivo ajudar os seus leitores a ver tais oportunidades, e ensinar-lhes a maneira de tirar
delas o maior proveito.

OS QUE PODEM LUCRAR MAIS COM O CURSO SOBRE A FILOSOFIA DA LEI DO
TRIUNFO

Os diretores de estradas de ferro. que precisam de melhor espirito de cooperagao entre
os seus funcionarios e o publico a que servem.

Os operdrios. que desejam aumentar seus saldrios e oferecer seus servios com
melhores vantagens.

Os vendedores: para se tornarem mestres no seu campo de atividade. A filosofia da Lei
do Triunfo abrange todas as leis de vendas conhecidas, e trata de muitas caracteristicas
néo incluidas nos outros cursos.

Os gerentes de estabelecimentos industriais. que compreendem o valor de maior
harmonia entre os empregados.

Os empregados das estradas de ferro: que desejam estabelecer recordes de eficiéncia, que
os conduzirdo a posigdes de maior responsabilidade, com maior salario.

Os comerciantes: que desejam ampliar seus negécios, adquirindo novos fregueses. A
filosofia da Lei do Triunfo ajudard qualquer comerciante a aumentar os seus negocios,
ensinandodhe como fazer um propagandista de cada fregués que procure o seu
estabelecimento.

Os agentes de automéveis. que desejam aumentar a capacidade dos seus vendedores.
Uma grande parte do curso sobre a Lei do Triunfo foi tirada da vida e da experiéncia de
um dos maiores vendedores de automéveis que se conhece, 0 qual se tornou assim um
excelente auxiliar para o chefe de vendas que dirige os esforgos dos demais vendedores.

Os corretores de seguros de vida para conseguir novos seguros e aumentar os ja
existentes. Em Ohio, um agente de seguros vendeu uma apodlice de 50 mil dolares. Essa
venda foi o resultado de uma unica leitura da liggo “Tirando proveito dos fracassos”. C
mesmo corretor de seguros tornouse um dos vultos mais destacados do corpo de
funcionarios da New York Life Insurance Company, em consequéncia do seu treinamento
nas 15 Leis do Triunfo!

Os professores: que desejam alcangar 0 mdximo na sua carreira, ou que procuram uma
oportunidade para conseguir um meio de ingressar numa carreira mais proveitosa.

Os estudantes: tanto das escolas superiores como de ensino médio, que ainda ndo se
decidiram quanta a carreira que vio abragar. O curso da Lei do Triunfo inclui um servigo
completo de andlise pessoal, que ajuda o leitor interessado a escolher o trabalho para o
qual esta mais indicado.



Os banqueiros: que desejam estender os seus negocios por meio de métodos mais
corteses e melhores para servir aos seus clientes.

Os funciondrios dos bancos. que ambicionam estar preparados para desempenhar
fungoes de diregdo bancéria, ou em qualquer campo industrial ou comercial.

Os médicos e dentistas que desejam ampliar a sua clientela sem violar a ética
profissional, por meio de antncios diretos. Um médico eminente jé disse que o curso da
Lei do Triunfo vale mil délares por ano para qualquer médico ou dentista a quem a ética
profissional proiba fazer propaganda direta.

Os corretores: que querem desenvolver novas ideias no dominio comercial e industrial.
O principio descrito nesta primeira ligdo foi considerado como sendo a origem de uma
pequena fortuna para um homem que o aplicou como base para as vendas de iméveis.

Os vendedores de imdveis para ampliar por novos métodos as suas vendas. A
introdugdo contém a descrigdo de um plano de venda inteiramente novo no ramo e que
proporciona a fortuna a todos os que o pdem em pratica. Esse plano pode ser empregado
em toda parte e por homens que nunca se dedicaram ao género.

Os fazendeiros. que desejam descobrir novos métodos de vender seus produtos, de
modo a alcangar maiores lucros, e que tém terras para vender em lotes, conforme
referimos na ultima parte desta introdugdo. Milhares de fazendeiros tém “minas de ouro”
nas terras que possuem, que ndo sdo boas para o plantio e que podem ser usadas para
estagdes de veraneio e diversdes, em bases bem tentadoras.

Os estendgrafos e contadores. que estiverem em busca de um plano pratico para
conseguir a promogio a postos mais elevados e de melhor saldrio. O curso da Lei do
Triunfo é o melhor que ji se escreveu, até hoje, sobre a questio da “colocagido” dos
Servigos pessoais.

Os impressores: que querem fazer mais negdcios e conseguir uma produgio maior
como resultado de melhor cooperagio entre os seus empregados.

Os trabalhadores diaristas. que ambicionam alcangar melhores situagdes em servigos de
maior responsabilidade e, por conseguinte, mais lucrativos.

UM OBJETIVO NA VIDA £ A UNICA FORTUNA VALIOSA QUE SE ENCONTRA;
NAO SE DEVE PROCURA-LO EM TERRAS ESTRANHAS, MAS DENTRO DO
CORAGAO.

ROBERT LOUIS STEVENSON.

Os advogados: que desejam ampliar sua clientela empregando métodos dignos, de
acordo com a ética, atrairdio de modo favordvel a atengio de muitas pessoas que
necessitam dos seus servigos.



Os diretores de empresas comerciais. para expandir seus negocios, ou diminuir as
despesas, como resultado de maior cooperagio entre os seus empregados.

Os proprietdrios de lavanderias. que desejam ampliar seus negocios ensinando aos seus
empregados o melhor meio de servir aos clientes, com mais eficiéncia e amabilidade.

Os agentes gerais de companhias de seguros: para conseguir maiores e mais eficientes
organizagoes de venda.

Os gerentes de lojas associadas: que desejarem um volume maior de negocios como
resultado de esforgos individuais dos vendedores.

As pessoas casadas. que sio infelizes, e, portanto, fracassadas, em virtude da falta de
harmonia e cooperagio no lar.

A todos os que compdem esta lista, a filosofia da Lei do Triunfo oferece um auxilio

definitivo e rdpido.

RESUMO DA PRIMEIRA LICAO

O objetivo deste resumo ¢ ajudar o leitor a dominar a ideia central em torno da qual
gira toda a primeira ligio. Essa ideia é representada pelo termo Master Mind, que
descrevemos detalhadamente.

Todas as ideias novas e, especialmente, as de natureza abstrata s6 encontram guarida
na mente humana depois de repetidas a saciedade. Trata-se de uma verdade conhecida,
mas que vale a pena acentuar mais uma vez, neste resumo, no que se refere ao principio
descrito com 0 nome de Master Mind.

Pode-se criar um Master Mind por meio de uma alianga amistosa, num espirito de
harmonia, entre duas mentes ou mais.

E oportuno declarar que de toda alianga mental, seja ou nio num espirito de
harmonia, nasce uma outra mente, que afeta todos os participantes da alianga em questdo.
Jamais aconteceu que duas ou mais mentes se reunissem sem criar, pelo contato, uma
terceira, mas acontece também que nem sempre dessa reunido resulta a criagio de um
Master Mind.

Muitas vezes, a0 contrdrio, surge uma terceira mente negativa, que ¢ exatamente o
oposto do Master Mind.

Conforme tivemos ocasido de declarar vérias vezes no decorrer da ligio, ha certas
mentes que ndo podem, de modo algum, fundir-se num espirito de verdadeira harmonia.
Esse principio encontra uma analogia na quimica, o que facilitar4 ao leitor uma apreensio
mais clara do principio aqui referido.



Por exemplo, a formula quimica H20 (significando a combinagio de dois dtomos de
hidrogénio com um 4tomo de oxigénio) transforma esses dois elementos em dgua. Um
dtomo de oxigénio e um dtomo de hidrogénio ndo produzirio dgua; além disso, eles ndo
se podem associar em harmonia!

Existem muitos elementos conhecidos que, quando combinados, sdo imediatamente
transformados de substincias indcuas em venenos mortais. Ou, de outra maneira, muitos
elementos conhecidos como venenosos sio neutralizados ou se tornam inofensivos
quando combinados com certos outros.

De modo idéntico ao que se verifica na combinagio de determinados elementos, com
transformagdo radical da sua natureza, a combinagio de certas mentes transforma sua
natureza anterior, produzindo num certo grau o que se chama de Master Mind, ou o seu
oposto, que ¢ altamente destrutivo.

Qualquer homem que ache que a sogra tem um génio incompativel com o seu
experimenta uma aplicagio negativa do principio conhecido por Master Mind. Por uma
razio especial, ainda desconhecida dos pesquisadores no campo do comportamento
mental, a maioria das sogras parece afetar os genros de uma maneira altamente negativa, e
o contato mental entre sogras e genros produz uma influéncia grandemente antagbnica,
em vez de criar um Master Mind.

Esse fato ¢ mais do que conhecido, dispensando, portanto, mais comentarios.

Algumas mentes nio podem ser harmonizadas e fundidas num Master Mind, fato esse
que nunca deve estar ausente da lembrana de qualquer dirigente. E uma das
responsabilidades do lider agrupar seus homens de tal modo que aqueles colocados nos
pontos mais estratégicos sejam individuos cujas mentes podem ser e serdo fundidas num
espirito de perfeita harmonia e amizade.

A habilidade para realizar tal agrupamento é um dos requisitos principais da
lideranga. Na segunda ligio deste curso o leitor descobrird que essa habilidade foi a fonte
principal tanto do poder como da fortuna de Andrew Carnege.

Sem possuir conhecimento algum sobre os fins técnicos do comércio do ago,
Carnegie soube combinar e agrupar homens capazes, criando um Master Mind e
fundando assim a mais préospera industria de ago da sua época.

A origem do éxito colossal de Henry Ford pode ser encontrada na mera aplicagio do
mesmo principio. Conquanto dotado da maior confianga em si mesmo que um homem
pode ter, Ford ndo dependeu apenas de si para alcangar os conhecimentos necessérios ao
préspero desenvolvimento da sua industria.

Como Carnegie, ele se cercou de homens que Ihe deram os conhecimentos que nao
tinha nem podia ter.

Além disso, Ford escolheu homens que se podiam harmonizar num esforgo coletivo.



As mais eficientes aliangas que j& deram em resultado a criagio de um Master Mind
foram as que nasceram da fusdo de mentes de homens e mulheres. A razio disso reside
no fato de que as mentes masculinas e femininas se fundem mais harmoniosamente do
que as mentes de um Gnico sexo. Além disso, o estimulo do contato sexual entra muitas
vezes na criagio do Master Mind entre um homem e uma mulher.

E fato bem sabido que o elemento masculino das espécies é mais ativo e mais alerta
para “a caga’, qualquer que seja o objeto dessa, quando inspirado e solicitado pelo
elemento feminino.

Essa caracteristica humana comega a se manifestar no macho ji na puberdade, e
continua por toda a vida. Pode-se observar isso principalmente nos esportes, quando os
rapazes estdo jogando diante de uma assisténcia feminina.

Retirem-se as mogas e essa “coqueluche” que nos Estados Unidos é chamada de
futebol se tornard um jogo sem importancia. Qualquer rapaz se langard no jogo com
esfor¢os sobre-humanos, sabendo que a sua amada estd ali para “torcer”.

QUEM NAO PODE REALIZAR GRANDES COISAS DEVE LEMBRAR-SE DE QUE
PODE MOSTRAR-SE GRANDE NAS PEQUENAS COISAS QUE REALIZAR

E igualmente certo que os rapazes se langardo em busca da fortuna, com o mesmo
entusiasmo, quando inspirados e solicitados pela mulher querida, especialmente se essa
sabe como estimular a mente do rapaz, por meio da Lei do Master Mind.

Por outro lado, a mesma mulher pode, por meio de uma aplicagao negativa dessa lei
— quando ¢é impertinente, ciumenta, egoista, violenta e vaidosa — arrastar o rapaz a uma
derrota certa!

O falecido Elbert Hubbard compreendeu tiao bem o principio aqui descrito que, ao
descobrir que a incompatibilidade de génio que havia entre ele e sua primeira esposa o
levaria a um fracasso certo, preferiu enfrentar a opinido publica divorciando-se e casando
com a mulher que era a principal fonte das suas inspiragoes, segundo ele mesmo
declarou.

Nem todos os homens teriam a coragem precisa para desafiar a opinido publica como
Hubbard, mas quem ousara afirmar que ele nio agiu no melhor interesse de todos os
relacionados com o caso?

O objetivo principal de todo homem é triunfar!

A estrada para o triunfo pode estar, como geralmente acontece, obstruida por muitas
influéncias que precisam ser removidas antes que o alvo possa ser alcangado. Um dos

maiores dentre esses obsticulos é uma alianca infeliz entre mentes que ndo se



harmonizam. Em tais casos, a aliana deve ser rompida, caso contrario terminard numa
derrota, num fracasso completo.

O homem que domina os seis medos bésicos, um dos quais é 0 medo da critica, ndo
hesitard em tomar o rumo que lhe parece mais conveniente. Nao ficara cingido a limites
marcados por aliangas antagdnicas, seja qual for a sua natureza.

E infinitamente melhor enfrentar a critica do que se deixar levar ao fracasso,
conservando uma alianga desarmoniosa, seja ela comercial ou social.

Usando de toda a franqueza, estamos aqui justificando o divorcio quando as
condigbes do matriménio sdo tais que a harmonia se torna impossivel. Ndo quer isso
dizer, porém, que a falta de harmonia nao possa ser removida por outros meios que nao
o divorcio; contam-se muitos exemplos em que a paz pode ser restabelecida com o
desaparecimento do antagonismo, sem necessidade de se recorrer a medida extrema da
quebra dos lagos conjugais pelo divorcio.

Conquanto seja verdade que algumas mentes ndo se fundirio num espirito de
harmonia, e ndo podem ser forgadas ou induzidas a tal coisa, devido a quimica natural
dos cérebros, individualmente nunca devemos estar muito prontos para culpar a outra
parte, langando-lhe toda a responsabilidade pela falta de harmonia. Lembremo-nos de que
a perturbagio pode estar no nosso proprio cérebro.

Lembremo-nos, também, de que uma mente que ndo se pode harmonizar com uma
pessoa ou algumas pessoas pode harmonizarse perfeitamente com outros tipos de
mentes. A descoberta dessa verdade deu em resultado mudangas radicais nos métodos
dos empregadores para com os empregados; ha pouco tempo, era coisa comum um chefe
despedir um empregado apenas porque esse no atendia perfeitamente as necessidades do
cargo que lhe era confiado. Hoje, o patrio inteligente procura estudar os seus auxiliares.
Um que fracassa aqui poderé ser de grande utilidade ali. Contam-se casos de fracassos
transformados em éxito completo.

O leitor que seguir este curso precisa ter certeza de que compreendeu perfeitamente o
principio do Master Mind antes de prosseguir nas outras ligdes. A razio de tal exigéncia é
o fato de que, praticamente, todo o curso estd intimamente associado com a lei da
operagio mental.

Aquele dentre os leitores que ndo estiver inteiramente certo de ter compreendido a lei
procure fazer uma leitura mais detalhada e cuidadosa, escreva ao autor ou ao tradutor do
curso pedindo uma explicagio mais ampla, e formulando as perguntas que julgar
necessérias para seu esclarecimento.

Pode estar certo de que ndo se arrependera do tempo que perder empregando
esforos para compreender bem a Lei do Master Mind, pois serd regiamente



recompensado. Logo que estiver perfeitamente esclarecido, novos horizontes se abrirao a
sua frente, com um mundo de oportunidades.

Conquanto nio pretenda ser uma ligdo  parte do curso, a introdugio contém dados
suficientes para facilitar ao leitor, que ja tem talento para a profissdo, a vir a ser um chefe
de vendas.

Qualquer estabelecimento no género pode tornar efetivo o emprego da Lei do Master
Mind organizando os seus vendedores em grupos de dois ou mais que se aliardo num
espirito de amistosa cooperagdo, e aplicaro a lei, tal como foi sugerido nesta ligao.

Um agente de conhecida marca de automével, que tem a seu servio 12 vendedores, os
dividiu em seis grupos de dois homens, com o objetivo de aplicar a Lei do Master Mind,
e o resultado foi que todos estabeleceram novos recordes de vendas.

Essa mesma organizagao criou 0 One A Week Club (Clube um carro por semana), o
que significa que cada membro do clube conseguiu vender, em média, um carro por
semana, desde a sua organizagio.

Os resultados desse esforgo surpreenderam a todos.

Todos os membros do clube receberam uma lista incluindo 100 possiveis
compradores de automéveis. Cada vendedor enviava um cartdo-postal por semana a um
desses dez possiveis fregueses e realizava pelos menos dez visitas por dia.

Os postais descreviam pelo menos uma das vantagens do automével que o vendedor
oferecia, a0 mesmo tempo em que pedia uma entrevista.

As entrevistas aumentaram, e, em razio direta, as vendas.

O agente que chefiava esses vendedores ofereceu um prémio em dinheiro ao vendedor
que alcangasse o direito de se tornar membro do clube, cobrindo a média estabelecida.

O plano injetou nova vitalidade em toda a organizagao. Além disso, os seus resultados
sd0 0s mais promissores.

Plano semelhante podia ser adotado com eficiéncia pelas agéncias de seguros de vida.
Qualquer inspetor pode duplicar ou mesmo triplicar o volume dos seus negocios com o
mesmo niimero de vendedores, empregando o plano aqui descrito, quase sem nenhuma
modificagio. Apenas o clube se chamaria Policy A Week Club (Clube uma apdlice por
semana), isto ¢, cada membro se comprometeria a vender uma apdlice por semana.

O leitor que seguir este curso e compreender bem a segunda ligdo, apreendendo a
maneira de aplicar os seus fundamentos, estara capacitado para empregar com a maior
eficiéncia possivel o plano descrito.

Nao sugerimos aqui nem pretendemos que qualquer leitor empreenda a aplicagio dos
principios da ligdo, que é meramente uma introdugdo, antes de ter lido pelo menos as
cinco primeiras ligoes.



As 15 Leis do Henry

Triunfo Ford
1. Objetivo 100
principal

definido

2.Confiancaem 100
simesmo

3.Habito de 100
economizar

4. Iniciativa e 100
lideranca

5.lmaginacao 90

6. Entusiasmo 75



7. Autocontrole

8.Habito de fazer
mais do que é
pago para fazer

9.Uma
personalidade
agradavel

10.Pensar com
seguranca

11.Concentracao
12.Cooperacgao

13.Tirar proveito
dos fracassos

100
100

50

90

100
75
100



14.Tolerancia 90

15. Praticar a 100

regra de ouro

Média geral 91
Abraham

Lincoln

1. Objetivo 100

principal

definido

2.Confiancaem 75

simesmo

3.Habito de 20

economizar



4. Iniciativa e
liderancga

5.Imaginacao
6. Entusiasmo

7. Autocontrole

8.Habito de fazer
mais do que é
pago para fazer

9.Uma
personalidade
agradavel

10.Pensar com
seguranca

60

70
60
95
100

80

90



11.Concentracgao 100

12.Cooperacao 90

13.Tirar proveito 80
dos fracassos

14.Tolerancia 100
15. Praticar a 100
regra de ouro
Média geral 81
Calvin
Coolidge

1. Objetivo 100



principal
definido

2.Confiangca em
simesmo

3.Habito de
economizar

4. |niciativa e
lideranca

5.Imaginacao
6. Entusiasmo

7.Autocontrole

8. Habito de fazer

mais do que é

60

100

25

50
50
100
100



pago para fazer

9.Uma
personalidade
agradavel

10.Pensar com
seguranca
11.Concentracao
12.Cooperacgao

13.Tirar proveito
dos fracassos

14.Tolerancia

15. Praticar a
regra de ouro

40

70

100
60
40

75
100



Média geral 71



‘UM VENCEDOR NUNCA ABANDONA A LUTA, E AQUELE QUE A
ABANDONA JAMAIS VENCERA.

Estude a tabela da pagina 86 e compare as médias dos grandes homens ai citadas com
as suas nas duas ultimas colunas.

Os dez homens analisados no quadro sao bem conhecidos em todo o mundo. Oito
deles sdo considerados personalidades que triunfaram na vida, ao passo que dois sdo, de
modo geral, considerados fracassados. Os fracassados sio Jesse James e Napoledo
Bonaparte. Foram analisados por comparagio. Observem-se cuidadosamente os pontos
nos quais esses dois homens receberam nota 0, e descobrir-se- o motivo do fracasso.
Uma nota 0 em qualquer das 15 Leis do Triunfo ¢ suficiente para causar uma derrota,
mesmo que em outras leis a média seja alta. Repare-se que todos os grandes homens
tiveram nota 100 no objetivo principal definido. Trata-se, assim, de um pré-requisito para
o triunfo, em todos os casos, sem excegdo. Se o leitor deseja realizar uma interessante
experiéncia, substitua os dez nomes acima por dez nomes de pessoas que conhece, cinco
que tenham vencido na vida e cinco que tenham fracassado, tire a média de cada uma
delas e também de si mesmo, tendo o cuidado de ver realmente quais sdo as suas
fraquezas.

O objetivo principal da introdugio é apresentar alguns dos principios sobre os quais
se baseia 0 curso. Esses principios sio mais detalhadamente descritos e o aluno
aprenderd como aplici-los de uma maneira muito mais definitiva nas ligdes seguintes.

Os membros da organizagio de vendas de automoveis a que nos referimos neste
resumo retinem-se uma vez por semana para um almogo, no qual discutem os meios de
aplicar os principios do curso. Isso dd a cada homem oportunidade para tirar lucro das
ideias de todos os membros da organizago.

Duas mesas sao postas para esse almogo. Numa se sentam todos os que alcangaram o
direito de se tornar membros do clube. Na segunda, que ndo é servida em porcelana,
como a primeira, sentam-se os outros, os que nio conseguiram o direito de fazer parte
do clube, os quais, nio ¢ preciso dizer, tornam-se alvo de adverténcias dos outros, que
estdo na mesa principal.

E possivel realizar uma série quase infinita de variedades de adaptagdo desse plano,
tanto no campo das vendas de automéveis como de outros produtos.



A justificacdo para seu emprego é que vale a penal

Vale a pena nao somente para o lider ou gerente da organizagdo, como também para
cada membro do corpo de vendedores.

Esse plano foi descrito rapidamente com o propésito de demonstrar ao leitor do
curso a maneira de fazer a aplicagdo pratica dos principios nele tragados.

O teste final de qualquer teoria, regra ou principio é a certeza de que da resultados
verdadeiros. A Lei do Master Mind provou ser verdadeira porque da resultados.

Se o leitor compreendeu bem a lei, estd pronto para prosseguir, passando para a
segunda ligio, na qual sera ainda mais profundamente iniciado na aplicagio dos
principios descritos na introdugo.

SEUS SEIS INIMIGOS MAIS PERIGOSOS
UMA VISITA DO AUTOR DEPOIS DA LICAO

Na figura, o leitor tem oportunidade de estudar os seus seis piores inimigos.

O SEIS ESPECTROS SAO CHAMADOS: MEDO DA POBREZA, MEDO DA MORTE, MEDO
DA DOENGA, MEDO DE PERDER O AMOR DE ALGUEM, MEDO DA VELHICE E MEDO
DA CRITICA.

Nada tém de bonitos. O artista que os desenhou, entretanto, nio os pintou tio feios
como realmente sdo. Se tivesse feito isso, ninguém lhe daria crédito.

Enquanto estiver lendo a descrigio desses horriveis caracteres, o leitor deve analisar-se
para ver qual deles lhe causa mais danos.



Toda pessoa neste mundo tem medo de alguma coisa. A maioria dos medos
¢ hereditaria. Nesta parte, o leitor pode estudar os seis medos bésicos que mais
danos nos causam. Os medos precisam ser dominados para que se consiga
vencer em qualquer empreendimento sério na vida. O leitor deve procurar
descobrir quantos dos seis medos basicos o estio estorvando; porém, mais
importante ainda, é preciso decidir como vencer esses inimigos.

O proposito deste estudo é ajudar os leitores do curso a afastar esses inimigos
mortais. Observe-se que 0s seis inimigos estdo atrds da pessoa, de modo que ela nio pode
védos facilmente.

Todo ser humano ¢ limitado até certo ponto por um ou mais desses medos invisiveis.
O primeiro passo a dar para a eliminagio de tdo perigosos inimigos é descobrir onde,
como e de que maneira os adquirimos.

Eles conseguem instalar-se em nés por meio de duas formas de hereditariedade. Uma
¢é conhecida por heranga fisica, 4 qual Darwin dedicou varios estudos. A outra se
denomina heranga social; por meio dela os terrores, as superstices e as crengas dos
homens que viveram durante as eras de ignoréncia passaram de uma gerago para outra.

Estudemos, primeiro, a parte que a hereditariedade fisica desempenha na criagéo dos
medos bésicos. Antes de tudo, veremos que a natureza foi uma mae cruel. Da mais baixa a
mais alta forma de vida, permitiu que o mais forte dominasse o mais fraco.

O peixe apresa os vermes e insetos e os come. Os passaros apresam os peixes. Formas
mais elevadas apresam os passaros e assim por diante, até chegarmos ao homem. E o
homem exerce a sua fungdo de dominio sobre todas as outras formas animais e até sobre
os seus semelhantes.

A historia completa da evolugio é uma cadeia indissoltvel de provas de crueldade e de
destruigdo dos mais fracos pelos mais fortes. Nao admira que as formas mais fracas da
vida animal tenham aprendido a temer as mais fortes. A consciéncia do medo existe em
todo animal.

Dessa maneira, grande parte do instinto do medo nos vem através da heranga fisica.
Examinemos agora a heranga social e vejamos a parte que ela desempenha. O termo
heranga social refere-se a tudo o que nos é ensinado, tudo o que aprendemos ou
colhemos da observagio e das experiéncias sobre outros seres vivos.

Pondo de lado quaisquer preconceitos ou opinides que jé se tenham formado, pelo
menos temporariamente, é possivel saber a verdade sobre os seis piores inimigos,
comegando pelo medo da pobreza.

E preciso coragem para dizer a verdade sobre a historia desse inimigo da humanidade
e uma coragem ainda maior para ouvida. O medo da pobreza nasce do habito que o



homem adquiriu de exercer o seu poderio sobre os seus semelhantes, economicamente.
Os animais que tém instinto, mas ndo o poder de pensar, também procuram dominar
uns aos outros fisicamente. Com o seu senso superior de intuigio e a sua mais poderosa
arma, o pensamento, 0 homem ndo devora os seus semelhantes fisicamente. Sente mais
prazer em devordlos financeiramente.

O homem ¢ a tal ponto agressor a esse respeito que quase todos os Estados e nagoes
se viram forcados a estabelecer leis, dezenas delas, para proteger os fracos contra os
fortes. Todas as leis sio uma demonstragio da natureza do homem para procurar
dominar aqueles, dentre os seus semelhantes, que sdo mais fracos economicamente.

O segundo dos seis medos bésicos que atormentam o homem é o medo da velhice.
Esse medo tem duas causas principais: primeiro, a ideia de que a velhice possa trazer a
pobreza; segundo, os falsos ensinamentos sectarios que falam em inferno, em um mundo
de fogo depois desta vida, levando as pessoas a temerem a aproximagio da velhice, por
suporem que depois dela vem um outro mundo, talvez mais terrivel ainda...

O terceiro dos seis medos bésicos é 0 medo da doenga.

Esse medo nasce tanto da heranga fisica como social. Do nascimento até a morte, hd
uma luta eterna, dentro de cada corpo humano, entre um grupo de células conhecido
como construtor do corpo, e outro, que ¢ destruidor, ou seja, os germes das doengas. A
semente do medo nasce no corpo como um resultado do plano cruel da natureza,
permitindo as formas mais fortes das células exercerem pressdo sobre as mais fracas. A
heranga social desempenha sua parte por meio da falta de asseio e de nogoes de higiene, e
também por meio da Lei da Sugestdo, astutamente preparada pelos que se aproveitam das
doengas.

O quarto dos seis medos basicos ¢ o medo de perder o amor de alguém. Esse medo
enche os tribunais de casos de divorcio e de crimes passionais e outras formas cruéis de
vinganga. E uma tradigio transmitida pela heranga social desde a época pré-historica,
quando os homens raptavam as mulheres pela for¢a bruta. O método foi modificado até
certo ponto, mas perdura ainda. Hoje, 0 homem rouba a esposa de outro, nio pela forga
bruta, mas seduzindo-a com presentes luxuosos, passeios e belas casas.

O homem esta melhorando: hoje seduz, outrora forgava.

O quinto dos seis medos bésicos é o medo da critica. E dificil determinar exatamente
onde e como o homem adquiriu esse medo. Mas é certo que o adquiriu. Ndo ¢, contudo,
por causa dele que o homem se tornou careca. A calva é uma consequéncia de chapéus
apertados, que impedem a circulagio desde a raiz dos cabelos. As mulheres raramente
ficam calvas, porque usam chapéus frouxos. O medo da critica, porém, faz os homens
tirarem os chapéus e conservarem os cabelos.



Os fabricantes de roupas ndo perderam tempo em se aproveitar desse terror basico da
humanidade. Em todas as estagoes, as modas se transformaram, porque os fabricantes de
roupas sabem que poucas pessoas terdo coragem para usar as roupas da estagdo passada.
Se o leitor duvidar disso, tente sair com um chapéu de abas estreitas quando as abas
largas estdo em moda. Ou, entdo, tente a leitora passear, no dia de ano-novo, com o seu
chapéu do ano passado. Hio de observar como se sentirdo mal, unicamente devido ao
inimigo imortal, o medo da critica.

O sexto e tltimo dos seis medos basicos é 0 mais tremendo de todos. Chama-se medo
da morte! Por dezenas de milhares de anos o homem tem perguntado e até hoje fica sem
resposta: de onde viemos? Para onde vamos? Os mais astuciosos ndo demoraram em
oferecer solugdes para a eterna questio: de onde vim e para onde vou depois da morte?

— Venha a minha tenda — diz um chefe religioso — e ird para o céu depois da morte.

O céu passou a ser descrito como um lugar maravilhoso, cujas ruas sdo pavimentadas
de ouro e pedras preciosas.

—Se ndo vier a mim, ird diretamente para o inferno — diz outro.

O inferno ¢ entdo pintado como um lugar de fogo abrasador, onde a pobre vitima
sofrerd tormentos eternos.

Néo admira que a humanidade tenha medo da morte.

Olhemos novamente para a gravura no inicio deste capitulo e determinemos, se for
possivel, qual dos seis medos bésicos nos esti causando mais danos. Um inimigo
descoberto ¢ um inimigo meio vencido.

Gragas s escolas e aos colégios 0 homem vai descobrindo pouco a pouco os seis
inimigos. A arma mais eficiente para o combate a todos eles é o conhecimento
organizado. Ignorancia e medo sio irmaos gémeos.

Destruam-se a ignorancia e a supersti¢io e os seis medos bésicos desaparecerdo da
natureza humana dentro de uma geragiio. Em cada biblioteca publica pode ser encontrado
o remédio para os seis inimigos da humanidade, bastando para isso saber escolher os
livros.

Comecemos por ler The Science of Power, de Benjamin Kidd, e destruiremos sem
demora os seis terriveis inimigos. Em seguida, leia-se o ensaio de Emerson, Compensation.
Entio, selecionem-se alguns bons livros sobre autossugestdo, procurando ao mesmo
tempo adquirir conhecimentos sobre o principio por meio do qual as nossas crengas de
hoje se tornam amanha realidades. Mind in the Making, de Robinson, dard ao leitor um
excelente inicio para a compreensdo da sua mente.



Por meio da heranga social chegaram até nos a ignoréncia e a supersti¢ao das eras
antigas. Mas estamos vivendo numa era moderna. Por toda parte podemos ver que
qualquer efeito tem uma causa natural. Comecemos agora a estudar os efeitos pelas suas
causas, e em breve nos libertaremos do peso dos seis medos basicos.

Comecemos estudando homens que acumularam grandes fortunas e descubramos a
causa das suas realizagdes. Henry Ford fornece um exemplo excelente. Dentro do curto
periodo de 25 anos venceu a pobreza e tornou-se 0 homem mais poderoso do mundo. Na
sua obra nada héd que seja efeito do acaso ou da sorte. Essa obra ¢ o resultado do cuidado
com que ele observou certos principios, que estao igualmente a disposigio do leitor.

Henry Ford ndo se deixou intimidar pelos seis medos basicos; ndo tenha o leitor
duvida sobre isso.

Se achar que estd muito afastado de Ford para estudélo devidamente, comece por
escolher duas pessoas que lhe estejam mais proximas, uma representando a sua ideia de
fracasso e outra correspondendo 4 sua ideia de triunfo. Procure descobrir o que fez de
um desses individuos um fracassado e, do outro, um triunfante. Consiga fatos reais e, no
processo de reuni-los, tera aprendido muita coisa sobre causa e efeito.

Tudo o que existe — desde a forma animal mais inferior, que vive na terra, ou nos
mares, até 0 homem — ¢é efeito do processo evolutivo da natureza. A evolugio é uma
transformagio organizada, na qual nenhum milagre tem parte.

Nao somente as formas e as cores dos animais mudam, de acordo com um processo,
de uma geragdo para outra, como também a mente humana estd sujeita 4 mesmas
transformagdes. E nisso estd a nossa esperanga de melhoria. Temos o poder de forcar a
nossa mente por meio do processo de rdpida transformagio. Basta um més de
autossugestao, dirigida com propriedade, para que se possa calcar aos pés qualquer dos
seis medos basicos. Em 12 meses de persistente esforgo poder-se-4 dominar toda a horda,
de maneira a ndo oferecer mais nenhum perigo.

Assim, o leitor reunird amanha em sua mente os pensamentos dominantes que tiver
hoje. Plantard nela a semente da determinagio meio vencida. Procure conservar essa
intengo e, aos poucos, afaste os seis inimigos, que ja entdo existem apenas em sua mente.

O homem que é poderoso nada teme, nem mesmo a Deus. O homem poderoso ama a
Deus, mas nunca O teme! O poder duradouro jamais nasce do medo. Qualquer poder
que tenha o medo por base esti condenado a criar e a se desintegrar. Compreendamos
bem essa grande verdade e nunca incidiremos na infelicidade de procurar conquistar
poder inspirado no medo de outras pessoas, que talvez nos devam uma obediéncia
tempordria.

Ohomem ¢ de corpo e alma formado para grandes



Feitos; para, nas asas da mais ousada fantasia,

Voar infatigavelmente, transformando, impavido,

Em paz, os mais cruéis sofrimentos, e experimentando
Os prazeres do espirito e dos sentidos;

Qu, entio, é formado para a abjegio e a desgraca,
Para rastejar no grilhdo dos terrores,
Estremecendo a cada som, apagando com o
Sensualismo a chama do amor natural, abengoando
Ahora em que a gélida mdo da morte
Lhe impor o selo fatal,
E temendo ao mesmo tempo a cura, conquanto odiando o mal.
O primeiro é o homem como hé de ser um dia,
O segundo, 0 homem tal como o tornou o mal.
Shelley*****



Notas

* Revista muito popular nos Estados Unidos, publicada entre 1912 e 1933. (N. da E.)
** A tltima sentenga sugere a teoria sustentada pelo autor. (N. do A.)

*** No original: revival. Reavivamento, segundo Laudelino Freire (Grande e novissimc
diciondrio da lingua portuguesa), é o “ato ou efeito de avivar novamente”. As reunides de
reavivamento sdo movimentos tipicos e frequentes nos meios protestantes, em que um
“reavivalista” (nos Estados Unidos, chamam-nos revivalist — é o nome que se di aos
predicantes evangélicos especializados nesse tipo de trabalho) se dirige com grande ardor
religioso 4s multiddes que tais movimentos atraem, despertando interesse para a religido
nos indiferentes e avivamento da fé nos crentes negligentes. (N. do T.)

*++* Hotel a beira da estrada. (N. daE.)

*+0+ Man is of soul and body formed deeds/ Of high resolve; on fancy’s boldest wing/ To
soar unwearied, fearlessly to turn/ The keenest pangs to peacefulness, and taste/ The joys
which mingled sense and spirit yield;/ Or he is formed for abjectness and woe,/ To grovel
on the dunghill of his fears,/ To shrink at every sound, to quench the flame/ Of natural
love in sensualism, to know/ That hour as blest when on his worthless days/ The frozen
hand of death shall set its seal,/ Yet fear the cure, though hating the disease./ The one is
man that shall hereafter be,/ The other, man as vice has made him now.



A CALUNIA E UM DOS MALES MAIS DESTRUIDORES DO MUNDO. FERE
CORAGOES E ARRUINA REPUTAGOES COM UMA CRUELDADE INAUDITA.

SEGUNDA LIGAO
‘UM OBJETIVO PRINCIPAL DEFINIDO
QUERER E PODER!

Iniciamos um curso de filosofia que, pela primeira vez na histéria do mundo, foi
organizado com base em fatores conhecidos, que tém sido e serdo sempre empregados
por aqueles que triunfam na vida.

O estilo literdrio foi aqui completamente subordinado ao objetivo de descrever os
principios e as leis incluidos neste curso, de modo que pudessem ser répida e facilmente
assimiléveis por individuos de todas as classes.

Alguns dos principios descritos no curso sdo conhecidos de todos os que estao agora
empenhados na sua leitura. Outros, porém, sdo apresentados pela primeira vez.

Nao devemos esquecer, da primeira & ltima ligdo, que o valor desta filosofia repousa,
inteiramente, no estimulo do pensamento que produzird no espirito do leitor e nao
apenas nas proprias ligoes.

Ou, por outras palavras, este curso foi organizado como um estimulante mental, que
levaré o leitor a organizar e dirigir, para um fim definido, todas as suas forgas mentais,
aparelhando assim o estupendo poder que a maioria das pessoas desperdiga em ideias
vagas, absurdas e sem objetivo.

A unidade de propdsito é essencial para o triunfo, seja qual for a ideia que se fizer
sobre a definigo do termo “triunfo”. Entretanto, essa unidade de propésito pode, como
geralmente acontece, exigir que o pensamento se estenda sobre virios assuntos
relacionados com ela.

Fiz uma vez uma longa viagem para ver Jack Dempsey treinar para uma luta séria.
Observei que o conhecido pugilista ndo fazia apenas um tipo de exercicio, mas, ao
contrario, praticava vérios. O saco de areia o auxiliava a desenvolver a forga de certos
musculos e também treinava a vista na rapidez. Os halteres serviam para treinar um outro
grupo de musculos. A corrida desenvolvia os musculos das pernas e coxas. Uma



alimentagio racional, bem calculada, lhe dava o suficiente para o desenvolvimento
muscular sem acimulo de gorduras. Habitos adequados de sono, diversoes e descanso
lhe davam ainda outros requisitos necessarios para a vitoria.

O leitor deste curso estd — ou deveria estar — empenhado numa série de exercicios
para triunfar na batalha da vida. Para isso, para conseguir a vitéria, ha muitos fatores que
merecem grande atengio. Um espirito bem organizado, alerta e enérgico é o resultado de
varios estimulos, todos descritos detalhadamente no decorrer destas ligoes.

E preciso ndo esquecer, portanto, que o espirito requer, para seu desenvolvimento,
uma variedade de exercicios — tal como acontece com o fisico — e para alcangar seu
completo desenvolvimento, exige muitas formas de exercicio sistematico.

Os cavalos sdo exercitados para determinadas marchas pelos treinadores, que os fazem
saltar sobre obstéculos, desenvolvendo assim a marcha desejada por meio do hébito e das
repetigdes. O espirito humano precisa ser treinado de uma maneira idéntica, por meio de
uma variedade de estimulos que inspirem o pensamento.

O leitor observard, antes de se aprofundar nesta filosofia, que a simples leitura das
ligoes produzird na sua mente uma onda de pensamentos sobre uma vasta série de
assuntos. Por esse motivo é aconselhavel que faga a leitura munido de um caderno de
notas e de um ldpis e adote o costume de anotar os pensamentos e ideias que lhe forem
surgindo na mente.

Aceitando essa sugestdo, o leitor, depois de ter lido o curso duas ou trés vezes, terd
adquirido uma série de ideias suficientes para transformar inteiramente o seu plano de
vida.

Seguindo esse costume, inteirar-se-d4, muito cedo, de que o cérebro se torna uma
espécie de magneto, e que atraira ideias Uteis que pairam no “leve ar”, para empregar a
expressdo de eminente cientista que fez experiéncias com esse principio durante muitos
anos.

O leitor cometera uma grande injustica para consigo mesmo se empreender este
estudo com a ideia, por mais leve que seja, de que nio precisa mais conhecimentos de
que os que possui no momento. Na verdade, homem algum ¢ tao versado sobre um
determinado assunto a ponto de poder considerar-se como a tiltima palavra nele.

A MELHOR ROSEIRA NAO E A QUE TEM MENOS ESPINHOS, MAS A QUE
PRODUZ AS ROSAS MAIS DELICADAS.
HENRY VAN DYKE

Na longa e dura tarefa de eliminar um pouco a minha prépria ignorancia e abrir
caminho para algumas das uteis verdades da vida, vi muitas vezes, em imaginagdo, o



Grande Marcador que permanece no portio de entrada da vida e que escreve “Pobre tolo”
na testa dos que se acreditam sébios e “Pobre pecador” na testa dos que se julgam santos.

Isso, traduzido em linguagem mais simples, significa que nenhum de n6s sabe muito
e, pela propria natureza do nosso ser, jamais poderemos saber tanto quanto
necessitamos, a fim de viver uma vida sa e ser feliz durante toda a existéncia.

A humildade é um mensageiro do triunfo!

Antes de nos tornarmos humildes em nossos proprios coragoes, ndo estaremos aptos
para tirar grande proveito das experiéncias e pensamentos alheios.

Essa linguagem soa como uma prédica de moral, dirdo. E que tem isso?

Mesmo as “prédicas”, secas e vazias de interesse, como sdo o mais das vezes, podem
ser benéficas quando servem para refletir as sombras do nosso ser real, de modo que
possamos ter uma ideia da nossa pequenez e da nossa superficialidade.

Triunfo, na vida, tem sido amplamente pregado aos nossos homens ilustres.

O melhor local para estudar o homem ¢é na nossa propria mente, fazendo uma andlise
completa de nés mesmos. Quando conseguirmos nos conhecer perfeitamente (se é que
conseguiremos isso), saberemos também muito sobre os outros.

Para conhecer os outros, ndo como parecem ser, mas como realmente sdo,
precisamos estuda-los nos seguintes aspectos:

1. A posigdo do corpo e o modo de caminhar.

2. Otom da voz, sua qualidade, seu volume.

3. Os olhos, se evitam as pessoas ou se as encaram.

4. O emprego das palavras, sua tendéncia, natureza e qualidade.

Através dessas janelas abertas podemos “entrar na alma de um homem” e ter uma
visdo do que ele é realmente.
Avangando mais um passo, se quisermos conhecer os homens, devemos estudd-los:

Quando irritados.

Quando estio amando.

Quando tém questoes de dinheiro.

Quando estdo comendo (a sds e sem saber que estdo sendo observados).
Quando escrevem.

Quando estdo em dificuldades.

Quando alegres e triunfantes.

Quando abatidos e derrotados.



Quando enfrentam uma catastrofe.

Quando procuram “causar uma boa impresso” aos outros.
Quando informados sobre a desgraga alheia.

Quando informados da boa sorte de outros.

Quando perdem em qualquer espécie de esporte.

Quando vencem num jogo esportivo.

Quando a s6s, numa atitude de meditagio.

Antes de se poder conhecer qualquer homem, tal como é realmente, é preciso
observilo em todos os seus estados de espirito, o que equivale virtualmente a dizer que
ndo se tem o direito de julgar os outros apenas pelas aparéncias. As aparéncias valem, nao
ha divida, mas enganam muito.

Este curso foi organizado de maneira a tornar os seus leitores capazes de fazer um
balango de si proprios e de outras pessoas por outros métodos que nio os julgamentos
precipitados. Aquele que conseguir dominar esta filosofia estard apto para enxergar
através da crosta exterior dos adornos pessoais, das roupas, da chamada cultura e coisas
semelhantes, e penetrar profundamente no coragdo dos que o cercam. E uma promessa
grandiosa, que ndo seria formulada se ndo nos tivéssemos certificado, em anos de
experiéncia e andlise, de que tal promessa pode ser feita.

SEMTER, PELO MENOS, UM LIGEIRO CONHECIMENTO DA LEI DA
COMPENSAGCAO, TAL COMO E DESCRITA POR EMERSON, NENHUMA
PESSOA PODE SE CONSIDERAR “EDUCADA”.

Algumas pessoas que examinaram os manuscritos deste curso admiraram-se de que
ndo o tivéssemos denominado “Curso sobre a arte de vender”. A isso responderemos
que a palavra “venda” esti geralmente associada com negocios de mercadorias, ou
servigos, e isso tornaria circunscrita e limitada a verdadeira natureza da obra.

E verdade que se trata de um curso da “Arte de vender”, contanto que se dé um
significado mais amplo a essa expressao.

Esta filosofia visa tornar possivel, aos que a dominarem, “negociar” com éxito o seu
caminho na vida, encontrando o minimo possivel de resisténcia e atrito. Assim, tal curso
deve ajudar o leitor a organizar e empregar na pratica muitas verdades que sio
abandonadas pela maioria das pessoas, que marcham pela vida adiante como criaturas
mediocres.



Nem todas as pessoas sao constituidas de maneira a desejar conhecer as verdades
sobre as questdes que afetam essencialmente a vida. Uma das maiores surpresas que
tivemos, no decorrer das nossas atividades de pesquisas, foi observar como sdo poucos
aqueles que querem ouvir a verdade, quando esta mostra as suas fraquezas.

Preferimos as ilusoes a realidade!

As novas verdades, quando aceitas, sio tomadas com o proverbial grio de sal.

Alguns dentre nds exigem mais que uma mera pitada; querem quantidade muito
maior, capaz de temperar as novas ideias, que assim se tornam sem utilidade.

Por conseguinte, a introdugéo deste curso, tal como a presente ligdo, trata de assuntos
que se destinam a preparar o caminho para novas ideias, de maneira que nenhuma delas
possa causar choque no cérebro do leitor.

A ideia que desejamos “transmitir” foi muito bem-exposta pelo editor do American
Magazine, em editorial que transcrevemos.

Recentemente, por uma noite chuvosa, Carl Lomen, o rei das arenas do Alasca,
narrou-me uma histéria real. Conservei-a no meu repertério desde entdo. E
agora a passo adiante.

Um certo esquimé da Groenlandia, contou-me Lomen, foi empregado numa
das expedigoes ao polo Norte ha alguns anos. Depois, como recompensa aos
fiéis servigos que prestou, levaram-no a Nova York, para uma rdpida visita. Por
tudo quanto viu e ouviu, verdadeiros milagres de som e de visio, sentiu uma
profunda admiragdo. Ao regressar a sua terra natal, deu noticia de edificios que
se erguiam até os céus; de bondes, que descreveu como casas que se
movimentavam em trilhos, habitados por pessoas; de pontes colossais, de luzes
artificiais e todas as outras coisas que existem nas grandes metrépoles.

A gente da sua aldeia o olhava friamente, sem lhe dar atengdo. Dai por diante
passou a ser conhecido pelo apelido de “Sagdluk’, que quer dizer “Mentiroso”, e
esse nome ignominioso foi o seu, até morrer. Muito antes da sua morte, o seu
verdadeiro nome estava completamente esquecido.

Quando Knud Rasmussen fez a viagem da Groenlandia ao Alasca,
acompanhava-o um esquimé chamado Mitek (Pato Selvagem). Mitek visitou
Copenhague e Nova York, onde viu muitas coisas que ndo conhecia e ficou
grandemente impressionado. Mais tarde, de volta a sua terra natal, lembrou-se da
tragédia de Sagdluk, e achou que ndo seria prudente contar a verdade. Em vez
disso, contaria historias que o seu povo pudesse compreender, e salvou assim
sua reputagao.

Contou como o dr. Rasmussen mantinha um caiaque nas margens de um
grande rio, o Hudson, e como todas as manhds safam a caga. Patos, gansos e



lontras existiam em grande quantidade, e eles se divertiam imensamente com
essas viagens.

Mitek, aos olhos dos seus conterraneos, ¢ um homem honesto. Seus
vizinhos o tratam com todo o respeito.

A estrada daqueles que narram verdades é sempre muito drdua. Socrates
bebendo cicuta, Cristo crucificado, Estévio apedrejado, Giordano Bruno
queimado vivo, Galileu for¢ado pelo terror a retirar as verdades que anunciara...
Que longa estrada cruenta atravessa as paginas da historia!

Alguma coisa na natureza humana nos faz sentir o choque das ideias novas.

Nio gostamos de ser perturbados nas nossas crengas e preconceitos que quase nos
foram legados com os moveis da familia. Na maturidade, muitos dentre nds atingimos um
estado de hibernagdo, e vivemos alimentados pela gordura de antigos fetiches. Se uma
nova ideia invade o nosso covil, levantamo-nos, rugindo, do nosso sono de inverno.

Os esquim6s pelo menos tinham alguma desculpa. Nao podiam conceber os quadros
fantdsticos descritos por Sagdluk A sua vida simples foi sempre circunscrita pela noite do
Artico.

Mas ndo hd uma razio justa para que a média dos homens feche sempre o espirito “as
ideias novas”. Nada ha de mais tragico —ou mais comum —do que a inércia mental. Para
cada dez homens que sio fisicamente preguigosos existem dez mil que sdo mentalmente
estagnados. E um espirito estagnado é campo propicio para o medo.

Um velho fazendeiro de Vermont costumava sempre terminar as suas preces com o
seguinte apelo: “Meu Deus, dai-me um espirito aberto.” Se muita gente seguisse o seu
exemplo, poderia salvar-se das desvantagens dos preconceitos. E que lugar agradével para
viver seria entdo o mundo!

Todas as pessoas devem ter empenho em reunir novas ideias de fontes estranhas ao
ambiente em que vivem e trabalham diariamente.

Se ndo procura novas ideias, o espirito se torna acanhado, estagnado, estreito e
fechado. O fazendeiro deve visitar a cidade frequentemente, andar entre fisionomias
estranhas e altos edificios. Voltara a sua fazenda com o espirito rejuvenescido, com mais
coragem e um entusiasmo maior.

O homem da cidade, sempre que seja possivel, deve fazer uma viagem ao campo e
banhar o espirito com novos aspectos, diferentes dos que o rodeiam na labuta didria.

Todos necessitam de uma mudanga de ambiente mental, em periodos regulares, da
mesma maneira que é essencial a variedade na alimentagéo.



O espirito se torna mais alerta, mais eldstico e mais pronto para trabalhar com rapidez
e eficiéncia depois de ter sido banhado com novas ideias, fora do campo das nossas
atividades quotidianas.

Enquanto seguir este curso, o leitor pord de lado, de vez em quando, o ambiente
mental em que cumpre o seu trabalho quotidiano, entrando num campo inteiramente
novo de ideias, algumas das quais até entdo desconhecidas.

Chegara, assim, ao fim do curso com uma nova provisao de ideias, que o tornario
mais eficiente, mais entusiasta e mais corajoso, seja qual for o seu género de trabalho.

Néo devemos ter medo das novas ideias! Elas podem significar a diferena entre o
triunfo e o fracasso.

Algumas das ideias apresentadas neste curso ndo exigem novas explicagdes ou provas
da sua veracidade, pois sao bem conhecidas de todos. Outras aqui apresentadas, porém,
s30 novas, e por esse simples motivo muitos dos que se iniciaram nesta filosofia
hesitaram em aceité-las como verdadeiras.

Todos os principios descritos aqui foram cuidadosamente experimentados por nés, e
a maioria deles foi estudada por dezenas de cientistas e outras pessoas, capazes de fazer a
distingdo entre a mera teoria e a pratica.

Por essa razio, todos os principios aqui expostos sdo praticaveis, contanto que se
saiba aplicilos. Entretanto, ndo pedimos a nenhum dos nossos leitores que aceite
qualquer das ideias apresentadas antes de se ter convencido primeiro, por meio de
experiéncias e andlises, da realidade do principio em questdo.

O que pedimos ao leitor, por lhe ser prejudicial, é que ele evite formar opinides sem
ter por base fatos definidos, o que nos faz lembrar a célebre adverténcia de Herbert
Spencer:

Hi um principio que é uma barreira contra todas as informagoes, que é prova
contra todos os argumentos e que ndo pode deixar de manter um homem em
eterna ignorancia. Esse principio é a condenagio apressada, antes do exame.

Convém ter sempre em mente essas palavras ao estudar a Lei do Master Mind descrita
nas nossas ligoes. Essa lei envolve um principio inteiramente novo de operagio mental e,
por esse motivo somente, ser dificil para muitos leitores aceitdla como verdadeira antes
de experimentd-la.

Quando se considerar, porém, o fato de que a Lei do Master Mind é, segundo se
acredita, a base real da maioria das realizagdes dos que sio considerados génios, essa lei
passara a merecer mais do que um julgamento precipitado.



Muitos cientistas que nos deram a sua opinido sobre essa lei julgam que ela é,
praticamente, a base de todos os acontecimentos importantes resultantes dos esforgos de
um grupo ou corporagio.

Alexander Graham Bell asseverou acreditar que a Lei do Master Mind, como ¢ descrita
nesta filosofia, ndo somente ¢é verdadeira, como também todas as instituigdes superiores
de ensino dentro em pouco passariam a ensiné-la como parte indispensével dos cursos de
psicologia.

Charles P. Steinmetz declarou que fizera experiéncias com a lei em questdo, chegando
4 mesma conclusdo enunciada nas ligoes, muito antes de haver falado com o autor dos
livros sobre esse assunto.

NAO EXISTE O QUE SE CHAMA “ALGUMA COISA EM TROCA DE NADA”.
AFINAL DE CONTAS, NAO SE OBTEM SENAO O QUE SE PAGA
EXATAMENTE, QUER SE COMPREM AUTOMOVEIS OU PAO.

Lutner Burbank e John Burroughs fizeram declaragoes semelhantes!

Edison nunca foi interrogado a respeito, mas outras declaragoes suas ddo a entender
que ele endossaria a lei como uma possibilidade, se ndo de fato uma realidade.

Odr. Elmer Gates aprovou a lei numa conversa que teve conosco hd mais de 15 anos.
Odr. Gates é um cientista de primeira ordem, ao lado de Edison, Steinmetz e Bell.

Falamos com uma vintena de inteligentes homens de negicios, que, conquanto nio
fossem cientistas, afirmaram acreditar na veracidade desses principios. Assim, quase ndo
tm desculpas aqueles que, menos habilitados para julgar, formam opinides sobre um
assunto como esse, sem antes fazer investigagoes sérias e sistemdticas.

Agora, consintam os leitores que lhes apresente um ligeiro esbogo desta ligdo e do
proveito que poderdo tirar dela.

Tendo me preparado para praticar essa lei, apresentarei a introdugio como uma
“narrativa do meu caso”. A evidéncia que vem em apoio desse caso serd apresentada nas
16 ligoes que compdem o curso.

Os fatos que formam o curso foram reunidos durante mais de 25 anos de experiéncia
comercial e profissional, e a tinica razdo que me leva a empregar o pronome pessoal é que
narro aqui uma experiéncia de primeira mdo.

Antes de ser publicado este curso de leitura sobre a Lei do Triunfo os seus originais
foram submetidos a duas importantes universidades, das quais se solicitava que os
manuscritos fossem lidos por professores competentes com a finalidade de corrigir ou
eliminar as declaragdes que parecessem sem base, do ponto de vista econdmico.



O pedido foi atendido e os originais, cuidadosamente examinados. Nenhuma s
modificaio foi proposta, além de duas ou trés simples trocas de palavras.

Um dos professores expressou-se, em parte, da seguinte maneira:

—E de lastimar que todas as mogas e rapazes que entram para as escolas superiores
nio estejam exercitados, de maneira eficiente, nas 15 leis que constituem o seu curso de
leitura sobre a Lei do Triunfo, e que uma grande universidade como esta, a que tenho a
honra de pertencer, bem como todas as outras, nao incluam esse curso como parte do
seu curriculo.

Visto que o curso foi apresentado como um mapa ou uma “planta” que guiara o leitor
para alcangar o alvo que procura atingir e que se chama “triunfo”, ndo sera oportuno
definir aqui o que é triunfo?

Triunfo é o desenvolvimento do poder com o qual se obtém tudo o que se deseja na
vida, sem interferir nos direitos dos outros.

Frisarei, com certa insisténcia, a palawra “poder”, pois ela esti sempre
inseparavelmente relacionada com o triunfo. Vivemos num mundo e numa era de intensa
concorréncia, e por toda parte esta em vigor a lei da sobrevivéncia do mais apto. Por tudo
isso, todos aqueles que pretendem alcangar um triunfo duradouro tém que atingir o seu
alvo por meio do poder.

Que é poder?

Poder ¢ a energia ou esforgo organizado. Este curso é com razio chamado o curso da
Lei do Triunfo porque ensina a maneira de organizar fatos, conhecimentos e as faculdades
da mente numa unidade de poder.

O curso da Lei do Triunfo nos faz uma promessa definitiva:

Dominando-o e aplicando-o, poderemos obter tudo o que quisermos, contanto que
esteja “dentro dos limites da razdo”.

Esta qualificagdo leva em conta a educagio, a cultura ou a ignorancia da pessoa, a sua
resisténcia fisica, o seu temperamento e todas as outras qualidades mencionadas nas
nossas 16 liges como sendo os fatores mais essenciais para a obtengio do triunfo.

Todos aqueles que tém alcangado triunfos extraordindrios, sem exceio, os tém
conseguido, quer consciente quer inconscientemente, por meio do auxilio de todos, ou
pelo menos de alguns dos 15 fatores principais, dos quais o curso constitui uma



compilagdo. Quem tiver dividas sobre isso siga as 16 ligoes e em seguida empreenda a
andlise acurada de homens como Carnegje, Rockefeller, Hill, Harriman, Ford e outros do
mesmo valor, que acumularam grandes fortunas, e verd que todos eles conhecem e
aplicam o principio do esfor¢o organizado, que se destaca como um fio de ouro através de
todo o nosso curso.

AQUELE QUE FOR CAPAZ DE PERDER UMA CORRIDA SEM CULPAR OS
OUTROS DA SUA DERROTA TEM PERSPECTIVAS DE EXITOS NA ESTRADA DA
VIDA.

Ha cerca de 20 anos tive oportunidade de entrevistar Andrew Carnegie a fim de
escrever um artigo sobre ele. Durante a entrevista, perguntei-lhe a que atribuia seu triunfo.
Carnegie disse entdo:

— Meu jovem amigo, antes de responder a sua pergunta gostaria de ouvir a defini¢ao
dessa palavra triunfo.

Depois de esperar algum tempo, vendo que eu estava um tanto atrapalhado pela sua
pergunta, continuou:

— Por triunfo, com certeza, quer se referir a minha riqueza, ndo é?

Afirmeilhe que o dinheiro era o termo pelo qual a maioria das pessoas costumava
medir o éxito alcangado. Andrew Carnegie disse entio:

— Muito bem, se deseja saber como adquiri a minha fortuna, se é a isso que chama
triunfo, responderei a sua pergunta dizendo que aqui na nossa empresa temos um
“Master Mind” formado com mais de 20 homens, que constitui o meu pessoal, isto &,
diretores, gerentes, contadores, quimicos e outras pessoas especializadas. Pessoa alguma
dentre as que compdem o grupo possui, em particular, essa mente a que acabo de me
referir, mas a soma desses espiritos, coordenada num espirito de harmoniosa
cooperagio, constitui a forga que realizou a minha fortuna. Nesse grupo ndo hd duas
mentes iguais, mas cada componente desempenha a sua parte, e melhor do que ninguém,
no mundo.

Caiu entio no meu espirito a semente que deu origem a este curso que s6 mais tarde
germinou. Essa entrevista marcou o inicio de anos de pesquisa, que conduziram
finalmente & descoberta do principio de psicologia descrito na introdugéo com o nome de
Master Mind.

Ouvi tudo o que disse Andrew Carnegie, mas precisei de muitos anos de contato com
o mundo comercial para poder assimilar tudo o que ele asseverava, e aprender com



clareza o principio que serve de base a tudo isso, que nao é nem mais nem menos do que
o principio do esfor¢o organizado, sobre o qual repousa todo o curso da Lei do Triunfo.

O grupo de auxiliares de Andrew Carnegie constituiu um Master Mind, e essa mente
era tio bem-organizada, tio bem-coordenada, tio poderosa que podia acumular os
milhoes de dolares de Carnegie em qualquer género de empresa comercial ou industrial.
A escolha da industria do ago foi inteiramente acidental no que se refere a acumulagio da
riqueza de Carnegie. A sua fortuna teria sido realizada ainda mesmo que o Master Mind
tivesse explorado a industria do carvio, ou outro qualquer género de negocio, pela
simples razao de que essa mente se apoiava no poder, que o leitor podera ter quando tiver
organizado as faculdades do seu espirito e entrar em alianga com outros espiritos bem-
organizados, para a obtengio de um objetivo definido na vida.

Uma andlise cuidadosa de vrios dos antigos socios comerciais de Carnegie, levada a
efeito depois do inicio do curso, provou, de modo irrefutével, ndo somente que existe
uma lei tal como a que é chamada Master Mind, como também que a referida lei foi a
principal fonte dos éxitos de Andrew Carnegie.

Talvez nenhum dos associados de Carnegie o tenha conhecido melhor que Charles M.
Schwab, o qual declarou, com muita justi¢a, que na personalidade de Andrew Carnegie hé
“algo de sutil” que lhe tornou possivel atingir tais alturas.

Ele disse:

— Nunca conheci ninguém dotado de tanta imaginagio, de uma inteligéncia tio viva e
de tamanho instinto de compreensdo. Tinha-se a impressao de que ele fazia experiéncia
com os pensamentos da gente, e fazia uma reserva de tudo o que se tinha realizado ou
pudesse realizar ainda. Parecia apreender as palavras antes mesmo de serem
pronunciadas. O seu jogo mental era fascinante, e o seu habito de observagio davalhe
uma reserva de conhecimentos sobre inimeros assuntos.

“Mas sua qualidade mais notével, tdo rica que mais parecia um dom, era o poder de
inspirar outros homens. Irradiava confianga. Quem quer que tivesse duvidas sobre
qualquer coisa podia discutir o assunto com Carnegie. Num instante, ele convencia a
pessoa da razio ou do erro em que estivesse. Essa qualidade de atrair os outros, em
seguida estimula-os, brotava de sua prépria forca.

“Os resultados da sua direio eram notdveis. Nunca antes, na histéria da industria,
penso eu, existiu um homem que, sem entender do negdcio, nos seus detalhes, sem
pretensdes a ser um técnico em assuntos de ago e maquinas, estivesse apto para
estabelecer tdo importante empresa.

A habilidade de Andrew Garnegie para inspirar e estimular os outros baseava-se em
algo mais profundo do que qualquer faculdade de julgamento.



Nessa tltima frase, Schwab expressou um pensamento que corrobora a teoria do
Master Mind, & qual atribuimos a principal fonte do poder de Carnegie.

Schwab confirmou também a afirmativa de que Andrew Carnegie teria triunfado em
qualquer outro negdcio que empreendesse, do mesmo modo que conseguiu triunfar na
industria do ago. E 6bvio que esse triunfo foi devido & compreensdo entre a sua mente e a
dos seus associados, e ndo a um mero conhecimento da industria em questdo.

Esse pensamento deve ser muito confortador para os que ndo conseguiram ainda
atingir um sucesso marcado, pois demonstra que o triunfo é apenas uma questio de
aplicagio correta das leis e dos principios que estio ao dispor de todos; e essas leis, nao
nos esquegamos disso, estdo inteiramente descritas e estudadas nas 16 ligdes do curso que
estamos seguindo.

Andrew Carnegie aprendeu como aplicar a Lei do Master Mind. Isso lhe permitiu
organizar as suas faculdades mentais e as dos outros homens, e coordenar esse todo atras
de um objetivo principal definido.

Todo estrategista, seja no campo do comércio, da guerra, da industria ou de outras
atividades, compreende perfeitamente o valor de um esforgo organizado. Todo estrategista
militar compreende o valor de espalhar a semente de dissensdes nas fileiras dos
adversdrios, porque tal coisa ird quebrar o poder da coordenagio, que é o sustentaculo
das forgas oponentes. Durante a Guerra Mundial muito se falou sobre os efeitos da
propaganda, e ndo parece exagero dizer-se que as forgas desorganizadoras da propaganda
foram muito mais destruidoras que os canhdes e explosivos empregados na conflagragio.

Um dos pontos decisivos da Guerra Mundial foi quando os aliados colocaram seus
exércitos sob a diregio do general Foch. Militares bem-informados dizem que foi essa
medida que causou a desgraca dos exércitos adversarios.

Qualquer ponte de estrada de ferro moderna é um excelente exemplo do valor do
esforgo organizado, porque demonstra de modo simples e muito claro como milhares de
toneladas de peso podem ser transportadas sobre um niumero relativamente reduzido de
barras de ago e vigas. £ que todo esse material da ponte esta de tal forma disposto que o
peso se distribui igualmente sobre toda ela.

Um homem tinha sete filhos, que estavam sempre discutindo uns com os outros. Um
dia 0 pai chamou os filhos e disselhes que desejava dar a todos uma demonstragio do
que significava aquela falta de harmonia. Preparou um feixe com sete estacas,
cuidadosamente amarradas. Mandou que cada filho, separadamente, tentasse partir o
feixe. Cada um experimentou e nada conseguiu. O pai desfez entdo o feixe, entregou uma
estaca a cada um dos filhos e pediu que quebrassem as estacas com o joelho. O velho
disse entdo o seguinte:



— Quando vocés, meus filhos, trabalham juntos, num espirito de perfeita harmonia,
lembram o feixe de estacas, e nenhum pode ser derrotado; mas quando brigam uns com
os outros, qualquer um pode ser facilmente vencido.

Nessa historia hi uma valiosa ligao que pode ser aplicada ao povo de qualquer
comunidade, aos empregados e empregadores em qualquer organizagio de trabalho ou ao
Estado ou nagio em que se vive.

O esforco organizado pode ser transformado em poder, que pode ser também um
poder perigoso, se ndo for guiado com inteligéncia. E por essa razio, principalmente, que
as 16 ligoes do curso sdo dedicadas, em grande parte, 4 descrigdo dos modos de dirigir o
poder do esforgo organizado, a fim de que ele conduza ao triunfo, a essa espécie de
triunfo que ¢é baseado na justi¢a e na verdade e que conduz, por fim, a felicidade.

Uma das maiores tragédias da época presente de lutas e de loucuras financeiras é o
fato de que apenas poucas pessoas se empenham nos esforgos que mais lhes agradam.
Um dos objetivos do nosso curso é ajudar cada leitor a descobrir o seu lugar apropriado
no mundo do trabalho, onde a prosperidade material e a felicidade podem ser
encontradas em abundéncia.

O curso inteiro destina-se a ser um estimulo que facilitard o conhecimento das suas
forgas ocultas tais quais elas sdo, e despertard nele a ambigdo, a visdo e a determinagdo,
que o levardo a adiantar-se e a reclamar o que lhe pertence por direito.

Hi menos de 30 anos, na casa onde trabalhara Henry Ford, havia outro homem que
fazia 0 mesmo trabalho que ele. Dizia-se que esse homem era realmente um operdrio mais
competente do que o proprio Ford naquela espécie de trabalho. Hoje, o nosso homem
tem ainda 0 mesmo emprego, ao passo que Ford é o homem mais rico do mundo.

UMA BOA ENCICLOPEDIA CONTEM A MAIOR PARTE DOS FATOS
CONHECIDOS DO MUNDO, MAS ESSES FATOS SAO TAO INUTEIS COMO 08
BANCOS DE AREIA, ANTES DE SEREM ORGANIZADOS EM TERMOS DE
AGAO.

Que diferenga tio notével existiria entre esses dois homens para que se verificasse tao
grande diversidade de fortuna entre eles? E que Ford compreendeu e aplicou o principio
do esforgo organizado, ao passo que o outro nio cuidou disso.

Na pequena cidade de Shelby, Ohio, onde essas linhas sio escritas, pela primeira vez
na histdria, esse principio do esfor¢o organizado esta sendo aplicado com o propoésito de
se realizar uma alianga bem estreita entre as igrejas e as casas comerciais de uma
comunidade.



Os parocos e os homens de negocios formaram uma alianga, da qual resultou que as
igrejas e os comerciantes se apoiam mutuamente. E, em consequéncia, tanto as casas
comerciais como as igrejas adquiriram tamanha for¢a que é quase impossivel algum dos
seus empregados ou membros fracassar. Os outros ndo permitirio tal coisa.

E isso um exemplo do que pode acontecer quando grupos de homens formam uma
alianga com o fim de colocar o poder combinado de uma coletividade em apoio de cada
unidade individual. A alianga trouxe & cidade de Shelby vantagens morais e materiais de
que gozam poucas cidades americanas.

Para que possamos ter uma visio mais concreta de como esse principio do esforgo
organizado pode se tornar poderoso, paremos por um momento e deixemos a nossa
imaginagdo tragar um quadro do que resultaria se todas as igrejas, jornais e clubes,
inclusive clubes femininos e outras organizagdes civicas da mesma natureza, em todas as
cidades americanas, formassem uma alianga com o objetivo de fundir o seu poder e
empregilo em beneficio dos membros dessas organizagdes.

Os resultados seriam simplesmente espantosos!

Conhecem-se trés poderes principais no mundo do esforgo organizado: as igrejas, as
escolas e a imprensa. Imaginemos o que poderia acontecer facilmente se essas trés grandes
forgas formadoras da opinido publica entrassem em alianga com o propésito de fazer
surgir qualquer transformagdo necesséria na conduta humana. Poderiam, no decorrer de
uma tUnica geragio, modificar a atual ética dos negécios, a tal ponto que seria um
verdadeiro suicidio comercial alguém tentar fazer uma transagio sob outro qualquer
standard que néo fosse a Regra de Ouro. Tal alianga poderia produzir influéncia suficiente
para transformar, numa tinica geragio, as tendéncias comerciais, sociais e morais de todo
o mundo civilizado; teria poder suficiente para for¢ar no espirito das geragoes vindouras
qualquer ideal desejado.

Poder é o esfor¢o organizado, como jé tivemos ocasido de dizer.

O triunfo é baseado no poder.

Para que se possa fazer uma ideia perfeita do que significa o termo “esforgo
organizado” apresentamos vérias ilustragdes ou exemplos, e para acentuar ainda mais essa
verdade repetiremos que a acumulagio de grandes riquezas e a conquista de uma situagao
privilegiada na vida constituem o que ordinariamente chamamos triunfo e so baseadas na
facilidade de apreensdo e na habilidade para assimilar e aplicar os principios
fundamentais das 16 ligoes deste curso.

Ele esti em completa harmonia com os principios de economia e da psicologia
aplicada. Observar-se-d que as ligoes que dependem, para sua aplicagdo prética, de algum
conhecimento de psicologia foram acrescidas de uma explicagio mais ampla dos
principios psicoldgicos que visam torna-las mais acessiveis.



Antes de serem dados & publicidade, os manuscritos do nosso curso foram
submetidos a banqueiros e comerciantes americanos, por conseguinte homens de espirito
eminentemente pratico, capazes de analisélos e criticilos. Um dos mais conhecidos
banqueiros de Nova York devolveu os originais com os seguintes comentarios:

Sou formado pela Universidade de Yale, mas acredite que estaria disposto a
trocar tudo que o meu titulo me deu pelo que me trouxe o curso sobre a Lei do
Triunfo, caso tivesse tido o privilégio de o incluir nos meus estudos, quando era
aluno de Yale.

Minha esposa e minha filha leram também os manuscritos. Minha esposa
chamou o curso de “teclado da vida”, pois julga ela que todos os que aprendem
a maneira de aplicilo podem executar uma sinfonia perfeita, em qualquer cargo
que exercam, da mesma forma que um pianista executa qualquer musica, uma
vez que aprendeu a dominar o teclado do piano e sabe musica a fundo.

Nio hd no mundo duas pessoas exatamente iguais, e, por esse motivo, aqueles que o
seguem ndo podem esperar atingir com o estudo desse curso o mesmo ponto de vista.
Cada leitor que o dominar bem tirara do seu contetido o que lhe for necessario para
desenvolver uma personalidade completa.

Estude o leitor a si mesmo: faga uma autoandlise. Veja o meu livro Gomo fazer fortuna
(pense e fique rico).

Se responder a todas aquelas perguntas, com sinceridade, ficard sabendo mais sobre si
mesmo do que a maioria das pessoas. Estude as perguntas com cuidado, volte a elas uma
vez por semana, durante varios meses, e ficara atonito com a quantidade adicional de
conhecimentos de grande valor que adquiriu com a resposta exata a todas as perguntas. Se
nao tiver certeza absoluta acerca de algumas delas, procure o conselho daqueles que o
conhecem bem, especialmente de pessoas que nio tenham motivos para lisonjedlo e o
Vejam como ¢ realmente.

Este curso tem por objetivo ajudar o leitor a descobrir quais sdo os seus talentos
naturais, auxiliando-o a organizar, coordenar e por em prética o conhecimento
conseguido por meio da experiéncia. Durante mais de 20 anos reunimos, classificamos e
organizamos o material que agora oferecemos ao leitor. No decorrer dos tltimos 14 anos
analisamos mais de 16 mil pessoas, e todos os fatos vitais reunidos nessas andlises foram
cuidadosamente organizados por nds e sdo agora aqui apresentados. Essas andlises
trouxeram a luz muitos fatos interessantes que contribuiram para tornar praticavel o
nosso curso. Constatei, por exemplo, que 95% de todas as pessoas analisadas eram
fracassadas e apenas 5% triunfantes. (Pela palavra “fracasso” entenda-se que as pessoas em



questdo ndo conseguiram encontrar felicidade ou as necessidades ordinarias da vida sem
uma luta quase intolerével.) Talvez fosse essa a proporgio de fracassos e triunfos se a
populagio do mundo inteiro fosse cuidadosamente examinada. A mera luta pela existéncia
¢ terrivel entre as pessoas que nao aprenderam a organizar e dirigir seus talentos naturais,
enquanto a obtengio dessas necessidades e, ainda mais, de muitas coisas consideradas
como luxo, ¢ relativamente muito ficil entre as que aprenderam o principio do esfor¢c
organizado.

NA VIDA, NENHUMA SITUAGAO PODE SER SEGURA E NENHUMA
REALIZAGAO, PERMANENTE, A MENOS QUE SEJAM BASEADAS NA JUSTICA
E NA VERDADE.

Um dos fatos mais surpreendentes revelados por essas 6 mil andlises foi a descoberta
de que 95% das pessoas classificadas como fracassadas estavam em tal classe porque nao
tinham um objetivo definido na vida, enquanto os outros 5% eram constituidos por
individuos que triunfaram ndo somente porque os seus propdsitos eram definidos, como
também porque tinham planos definidos para a consecugdo do seu objetivo.

Outro fato importante revelado por essas andlises foi que 95% dos que sdo
classificados como fracassos se ocupavam em trabalhos que nio eram do seu agrado, ao
passo que os restantes 5% de elementos apontados como “triunfadores” trabalhavam no
que mais lhes agradava. E de duvidar que uma pessoa se torne um fracasso quando
empenhada num trabalho que lhe interessa realmente. Outro fator vital mostrado por
essas andlises foi que os 5% de pessoas que triunfaram tinham o habito sistematico de
economizar dinheiro, enquanto os 95% que fracassaram nio economizavam nada. Vale a
pena refletir sobre o fato.

Um dos principais objetivos do nosso curso ¢é auxiliar o leitor a realizar o trabalho da
sua escolha de uma maneira que lhe garanta as maiores recompensas, tanto em dinheiro
como em felicidade.

‘UM OBJETIVO PRINCIPAL DEFINIDO

A tonica de toda essa ligdo pode ser encontrada na palavra “definido”.

E terrivel saber que 95% da populagdo do mundo seguem pela vida adiante sem um
objetivo, sem a menor concepgio do trabalho para o qual se adaptam melhor e sem ter
mesmo qualquer nogio da necessidade disso que se chama objetivo definido, pelo qual
lutar.



Ha uma razao psicoldgica, bem como outra de ordem econdmica, para a selegdo de
um objetivo principal definido na vida. Em primeiro lugar, dediquemos nossa atengio ao
lado psicolégico da questio. E fato bem-estabelecido na psicologia que os atos das
pessoas estio sempre em harmonia com os pensamentos que lhes dominam o cérebro.

Qualquer objetivo principal definido deliberadamente fixado na mente e nela
conservado, tendo-se a determinagio de realizé-lo, acaba por saturar todo o subconsciente
até influenciar automaticamente a agdo fisica do corpo, para a consecugio do referido
propdsito.

Assim, o objetivo principal na vida deve ser escolhido com um grande cuidado e,
depois de escolhido, deverd ser escrito e colocado num lugar onde se possa vélo pelo
menos uma vez por dia. Isso tem por efeito psicolégico impressionar o subconsciente da
pessoa de tal maneira que ela aceita esse propdsito como um lema, um projeto, uma
“planta” que finalmente dominard as suas atividades na vida e a guiara, passo a passo, para
a consecugdo desse objetivo.

O principio de psicologia por meio do qual se pode conseguir impressionar o
subconsciente com o objetivo principal chama-se “autossugestio” ou sugestio que o
individuo faz repetidamente a si proprio. Trata-se de um grau de auto-hipnotismo, mas
nao se deve ter medo disso, pois foi esse mesmo principio que fez com que Napoledo
subisse da sua situagao de um pobre filho da Cérsega a ditadura da Franga. Foi com o
auxilio desse principio que Thomas Alva Edison conseguiu ser o maior inventor do
mundo e foi também por meio dele que Lincoln conseguiu por uma ponte no grande
abismo que mediava entre o lugar do seu nascimento, uma modesta casa das montanhas
do Kentucky, e a presidéncia da maior nagio do mundo. Foi ainda esse principio que fez
Theodore Roosevelt tornarse um dos lideres mais agressivos que ji atingiram a
presidéncia dos Estados Unidos.

Néo devemos ter medo do principio da autossugestio, enquanto estivermos certos de
que o objetivo pelo qual lutamos nos trard felicidade de natureza duradoura. Adquiramos
a certeza de que o nosso proposito definido é construtivo, que a sua realizagio ndo trard
dificuldades nem miséria para outras pessoas, que nos dard paz e prosperidade, e, em
seguida, apliquemos até o limite que conhecermos do principio da autossugestio para a
répida consecugio do nosso propdsito.

Na esquina da rua que avistamos da sala onde escrevemos hd um homem que
permanece todos os dias no mesmo local, vendendo amendoim torrado. Esta sempre
ocupado. Quando ndo estd atendendo os fregueses, se ocupa em torrar e empacotar os
amendoins. Trata-se de um dos 95% de pessoas que ndo possuem um objetivo definido na
vida. Estd vendendo amendoim torrado ndo porque ache que esse trabalho é melhor que
outro qualquer que pudesse fazer, mas porque nunca se deu o trabalho de pensar sobre



um proposito definido, que lhe poderia trazer maiores lucros. Vende amendoim torrado
porque voga ao sabor da corrente da vida, e a sua tragédia é que a mesma soma de
esforgos que emprega nesse negdcio, se fosse dirigida em outro sentido, lhe daria lucros
muito maiores.

Relacionada com o trabalho desse homem ha ainda outra tragédia: o fato de que ele faz
uso do principio de autossugestdo, mas o emprega com desvantagem para si proprio. Nao
ha davida de que se fosse possivel fotografar os seus pensamentos, nada haveria nesse
retrato sendo um torrador de amendoim, alguns saquinhos de papel e uma multidio
comprando amendoim torrado. Esse homem poderia abandonar tal negocio se tivesse
visdo e ambigdo, primeiro, para imaginar-se exercendo um emprego mais lucrativo, e, em
seguida, a perseveranga para manter tal quadro diante do espirito até influencié-lo a dar os
Passos necessarios para entrar num negocio mais vantajoso. Poe nesse trabalho um
esfor¢o que seria suficiente para lhe dar um lucro substancial, se esse esforgo fosse
dirigido no sentido de algum objetivo principal definido que lhe proporcionaria maiores
rendimentos.

Um dos maiores escritores e oradores dos Estados Unidos, meu amigo intimo,
descobriu hd dez anos as possibilidades do principio da autossugestio e comegou
imediatamente a p6-lo em pratica. Tragou um plano para a sua aplicagio, e esse plano veio
aser de grande eficiéncia. Naquela época, porém, nio era escritor nem orador.

Todas as noites, antes de adormecer, fechava os olhos e via em imaginagio uma longa
mesa de reunides, em torno da qual se reuniam alguns homens eminentes, cujas
caracteristicas desejava absorver na sua propria personalidade. Esses homens eram
Lincoln, Napoledo, Washington, Emerson e Elbert Hubbard. Comegava entio a conversar
com essas figuras imagindrias, mais ou menos da seguinte maneira:

Lincoln: Desejo construir no meu proprio cardter as virtudes da paciéncia, da
justica para com todo o género humano e o agudo senso de humor, que foram
as suas principais caracteristicas. Preciso dessas qualidades e ndo ficarei satisfeito
enquanto ndo as conseguir.

Washington: Quero fazer nascer no meu carater as qualidades de patriotismo,
dedicagio, desprendimento e diregio, que foram as suas notaveis caracteristicas.

Emerson: Desejo formar no meu cardter as qualidades de visdo e habilidade para
interpretar as leis da natureza, inscritas nas paredes das prisdes, nas arvores em
desenvolvimento e na face das criancinhas, que foram as suas mais notaveis
caracteristicas.

Napoledo. Desejo despertar no meu cardter as qualidades que tanto o
distinguiram: autoconfianga, habilidade estratégica para dominar obsticulos, a
faculdade de se aproveitar dos erros e de fazer nascer uma forga de cada derrota.



Hubbard: Quero desenvolver a capacidade para igualar e mesmo para ultrapassar
sua capacidade para se expressar com clareza, concisio e energia.

NAO DIGA AO MUNDO O QUE E CAPAZ DE FAZER: PROVE-O!

Todas as noites, durante meses seguidos, esse homem viu as mesmas figuras sentadas
em torno da sua mesa imagndria, até que finalmente conseguiu imprimir no
subconsciente essas qualidades, de maneira tdo clara que comegou a desenvolver-se nele
uma personalidade que era um composto de todas as personalidades invocadas.

O subconsciente pode ser comparado a um magneto, e quando estd vitalizado e
inteiramente saturado com qualquer propésito definido, tem uma tendéncia decidida para
atrair tudo o que é necessario para a realizagio desse propdsito. As coisas semelhantes se
atraem e pode-se ter a prova dessa lei em cada folha de grama, em cada drvore em
crescimento. A bolota do carvalho, langada ao solo, tira dele e do ar o material necessario
para transformar-se numa érvore frondosa. Nao ha drvore que seja metade carvalho,
metade cedro. Todo grao de trigo semeado tira do solo e do ar os elementos necessérios
para fazer crescer uma haste de trigo.

Os homens estio sujeitos a mesma lei da atragdo. Se formos a qualquer casa de pensdo
modesta da cidade em que habitamos, veremos associados individuos de iguais
tendéncias. Por outro lado, se visitarmos meios mais présperos, encontraremos sempre
associados aqueles que tém inclinagdes idénticas. Os homens que triunfam na vida
procuram a companhia de outros que também triunfaram, enquanto aqueles que estio
em dificuldades procuram sempre companheiros na mesma situagdo. Diz o adédgjo: “Mal
de muitos, consolo é.”

A 4gua ndo procura seu equilibrio com certeza maior do que o homem procura a
companhia dos que estio em condiges financeiras e mentais iguais as suas. Um
professor da Universidade de Yale e um camponés analfabeto nada tém em comum.
Sentir-se-do infelizes se forem obrigados a estar juntos durante muito tempo. Os homens
que nada tém de comum entre si se misturam tanto como a gua e o azeite.

Tudo isso conduz a seguinte afirmativa:

Inevitavelmente, atrairemos as pessoas que se harmonizam com a nossa propria
filosofia de vida. Sendo isso verdadeiro, ninguém pode deixar de reconhecer o que hd em
vitalizarmos a nossa mente com um objetivo principal definido, que atraird para nds
pessoas que serdo de grande valor para as nossas realizagoes, e nunca um obstaculo.
Suponha o leitor que o seu objetivo definido esteja muito acima da sua atual situagio. Que



fazer? E um direito seu, é seu dever ter elevadas aspiragdes na vida. Deve a si mesmo e &
comunidade em que vive estabelecer um alto nivel de vida.

Hi muita evidéncia para justificar a crenca de que coisa alguma dentro dos limites da
razio ¢ impossivel de ser atingida por uma pessoa cujo objetivo principal definido tenha
sido bem-desenvolvido. Hi alguns anos, Louis Victor Eytinge foi condenado & prisdo
perpétua na penitencidria do Arizona. Nessa época, era o que se podia chamar um
“homem mau”, conforme ele mesmo confessava. Além disso, muitos acreditavam que
dentro de um ano ele morreria, vitimado pela tuberculose.

Eytinge tinha mais do que ninguém motivos para se sentir desanimado. A aversao que
lhe votava o publico era intensa e ele ndo possuia um sé amigo neste mundo, ninguém
que o visitasse, levando-he uma palavra de conforto ou de encorajamento. Entio, na sua
mente, aconteceu qualquer coisa que lhe fez voltar a saiide debelando a “peste branca”, e
que, finalmente, lhe abriu as grades da prisao, restituindo-he a liberdade.

O que se teria passado?

Exatamente o seguinte: ele decidiu consigo mesmo vencer a tuberculose e recuperar a
saude. Trata-se de um objetivo principal definido. Em menos de um ano, depois de haver
tomado tal deliberagio, tinha vencido. Ampliou entdo o objetivo principal resolvendo fazer
de tudo para conquistar sua liberdade. Dentro em pouco as paredes da prisio
desapareceram em torno dele.

Nio ha ambiente desagradavel que seja bastante forte para deter um homem ou
mulher que saibam como aplicar o principio da autossugestio na criagdo de um objetivc
principal definido. Uma pessoa assim dotada pode quebrar os grilhdes da pobreza,
destruir os germes mais mortiferos, ascender da situagio mais humilde ao poder e ao
apogeu.

Todos os grandes lideres baseiam sua lideranga num objetivo principal definido.
Seguidores se sentem bem sendo assim quando notam que o seu lider é uma pessoa que
tem um objetivo definido, que tem a coragem de apoiar esse proposito com agio. Mesmo
um cavalo teimoso sabe que condutor esti manejando as suas rédeas, e se rende ao
cavaleiro. Quando um homem com um objetivo definido atravessa uma multiddo, todos
lhe abrem caminho, mas quando um homem hesita e mostra por suas agdes que ndo estd
muito certo da trilha que quer seguir, a multiddo se recusard a atender e nao cederd um
centimetro de terreno.

Em parte alguma a falta de um objetivo principal definido se torna mais gritante ou mais
prejudicial do que nas relagdes entre pai e filho. Os filhos sentem com muita acuidade a
atitude vacilante dos pais e tiram vantagem disso com muita liberdade. O mesmo se dé em
todos os dominios da vida —o homem com um objetivo principal definido impde respeito
e atengdo em todas as ocasides.



Isso, quanto ao que se refere ao ponto de vista psicolégico de um propdsito definido.
Vejamos agora o lado econdmico da questio.

Se um navio perde o leme no meio do oceano e comega a girar em torno de si mesmo,
gastara todo o combustivel sem chegar ao seu destino, apesar de gastar energia suficiente
para atingio e dele voltar varias vezes.

O homem que trabalha sem um propésito definido, que nio é apoiado por um plano
definitivo para sua execugio, se assemelha ao navio que perdeu o leme. Trabalho arduo e
boas intengdes ndo sio suficientes para conduzir um homem ao triunfo, pois, como pode
um homem estar certo que alcangou um éxito sem ter antes estabelecido no espirito
algum objetivo definido que deseje?

Toda casa bem-construida teve a sua origem num propdsito definido e, ainda mais, num
plano definido, na forma de uma série de plantas. Imaginemos o que aconteceria se
alguém tentasse construir um prédio ao acaso, sem um plano. Os operarios atrapalhariam
uns aos outros, o material de construgio seria empilhado sobre o lote de terreno, antes
de construidos os alicerces, e todo o pessoal empregado teria uma nogao diversa de como
a casa deveria ser construida. O resultado seria um verdadeiro caos e mal-entendidos de
toda sorte. Além disso, o custo da obra se tornaria verdadeiramente exorbitante.

Entretanto, ja nos demos o trabalho de refletir sobre o fato de que a maioria das
pessoas, ao terminar os estudos, arranja logo um emprego qualquer, sem a menor
concepgio de qualquer coisa que, mesmo de longe, se pareca com um propésito definidc
ou um plano tragado? Em vista do fato de ter a ciéncia proporcionado meios e processos
racionais para analisar o cardter e determinar o trabalho para o qual o individuo se adapta
melhor, nio parece tragico, hoje, que 95% da populagio adulta do mundo sejam
constituidos de pessoas fracassadas, por ndo terem encontrado seu lugar no mundo do
trabalho?

Se o triunfo depende de poder, se o poder ¢ o esfor¢o organizado e se o primeiro passo
na diregio da organizagdo é um proposito definido, é entdo muito facil ver a razio pela
qual esse propdsito é essencial!

Enquanto ndo escolhe um propésito definido na vida, o homem dissipa energias e
dispersa pensamentos sobre diversos assuntos e em variadas dire¢oes, que nio conduzem
a0 poder, mas a indecisdo e a fraqueza.

Com a ajuda de uma pequena lente podemos aprender uma grande ligao sobre o valor
do esforco organizado. Com a lente podemos focalizar os raios do sol sobre um ponto
definido, de maneira tio forte que o seu calor poderd abrir um buraco numa tabua; sem a
lente (que representa o propdsito definido) os mesmos raios de sol podem incidir sobre a
mesma tdbua durante 1 milhdo de anos sem queima-a.



Mil pilhas, quando adequadamente organizadas e ligadas entre si por meio de fios,
produzirdo energia bastante para movimentar uma pega grande de maquina durante vérias
horas, mas se tomarmos essas pilhas separadamente, nenhuma delas terd energia
suficiente para produzir na maquina qualquer espécie de movimento. As nossas
faculdades mentais podem ser comparadas a essas pilhas. Depois que o leitor organizar as
suas faculdades mentais de acordo com o plano fixado nas 16 ligoes do curso de leitura
sobre a Lei do Triunfo, dirigindo-as no sentido de alcangar um objetivo definido na vida,
podera tirar vantagem do principio de cooperagio do qual nasce o poder que se chama
esforgo organizado.

Andrew Carnegie dava o seguinte conselho: “Coloque todos os ovos numa cesta e
vigie-a, para que ninguém vi de encontro a ela.” Com isso, queria dizer, naturalmente,
que ndo devemos desperdigar qualquer das nossas energias empenhando-nos em coisas
sem importancia. Carnegie foi um grande economista e sabia que a maioria dos homens
agiria no sentido de fazer alguma coisa bem feita.

A MELHOR COMPENSAGCAO POR UMA COISA QUE REALIZAMOS E A
CAPACIDADE QUE ADQUIRIMOS PARA FAZER AINDA MAIS.

Logo que surgiu o plano para o curso, lembro-me que levei os originais a um
professor da Universidade do Texas, e, animado de grande entusiasmo, lhe sugeri que
havia descoberto um principio que seria de grande auxilio para mim em todos os
discursos que pronunciasse para o futuro, pois estava mais bem-preparado para
organizar e dirigir as minhas ideias.

Ele olhou durante alguns minutos o esbogo dos 15 pontos e logo voltou-se para mim,
dizendo:

— Sim, a sua descoberta vai ajudédo a fazer melhores discursos, mas ndo se limitard a
isso: contribuird também para torndlo um escritor mais eficiente. Nos seus escritos
anteriores, notei certa tendéncia para dispersar as suas ideias. Por exemplo, se tinha de
descrever uma bela montanha, a distincia, costumava fazer digressoes, chamando a
atengao do leitor para uma moita de flores silvestres, para um regato murmurante ou para
o canto dos passaros, desviando-se aqui e ali, fazendo verdadeiros ziguezagues, antes de
chegar a descri¢io da montanha. No futuro encontrard muito menos dificuldades para
descrever um objeto, seja falando ou escrevendo, porque os seus 15 pontos representam a
base da organizagio.

Uma vez, um homem sem pernas encontrou um cego. Aquele aleijado era um homem
de visdo, pois propds ao cego que formassem ambos uma alianga que poderia ser de



grande utilidade para os dois. “Subirei as suas costas”, disse o aleijado, “e andarei com as
suas pernas, a0 passo que vocé fara uso dos meus olhos. Assim andaremos muito mais
rapidamente.”

Do esforgo conjunto resulta o poder maior que se pode alcangar. Eis um ponto que
vale a pena ser repetido, porque se constitui uma das partes mais importantes da base
deste curso de leitura. As maiores fortunas do mundo foram acumuladas por meio do
uso do principio do esfor¢o conjunto. O que um homem pode realizar sozinho, durante
uma vida inteira, por mais bem-organizado que seja, é muito pouco, mas o que se pode
conseguir por meio de alianga com outros é na verdade ilimitado.

O Master Mind ao qual Carnegie se referiu quando o entrevistamos foi formado por
mais de 20 mentes. Aquele grupo era composto de homens de todos os temperamentos e
tendéncias. Cada homem tinha de desempenhar uma determinada parte somente. Havia
entre eles uma perfeita compreensdo e distribuigdo de trabalho; a tarefa de Carnegie
consistia em manter a harmonia no grupo, e ele a desempenhou maravilhosamente.

Se o leitor conhece bem futebol, sabe naturalmente que o time vencedor é aquele que
melhor coordena os esforgos dos seus jogadores. O que vence é o trabalho do time. C
mesmo acontece no grande jogo da vida.

Na sua luta em busca do triunfo, o leitor deve ter sempre em mente a necessidade de
saber o que quer, qual é precisamente o seu propésito definido e o valor do principio do
esforgo organizado para a obtengio do que constitui esse propdsito.

De uma vaga maneira, quase todas as pessoas tém um proposito, isto ¢, o desejo de
ganhar dinheiro. Mas isso ndo é propdsito definido, no sentido em que o termo é
empregado nesta ligdo. Antes de o nosso propésito poder ser considerado definido,
mesmo que esse objetivo seja a acumulagio de dinheiro, precisamos chegar a uma decisao
quanto a0 método preciso por meio do qual pretendemos acumular dinheiro. Nao basta
dizer que se ganharé dinheiro empenhando-se em qualquer espécie de negécio. E preciso
escolher o género de negocio. Deve-se também decidir o ponto onde ele sera localizado,
bem como as normas em que deve ser conduzido.

Respondendo 4 pergunta: “Qual ¢ o seu propésito definido na vida?”, que aparece no
questiondrio que empregamos para analisar mais de 16 mil pessoas, muitos disseram o
seguinte:

— Meu propésito definido na vida ¢ ser tio 1til quanto possivel a0 mundo e ganhar o
suficiente para viver bem.

Esta resposta tem tanto de definida como de exata tem a concepgao de uma ra sobre o
tamanho do universo!

O objetivo desta ligdo nio é o de informar o leitor sobre qual deve ser a sua ocupagio
na vida, pois isso s6 pode ser feito depois de uma andlise detalhada da pessoa. O seu



objetivo é impressionar o espirito do leitor com uma concepgio clara do valor do
proposito definido e da compreenséo do principio do esfor¢o organizado, como meio de
conseguir o poder necessario para materializar esse proposito.

QUALQUER PESSOA PODE “COMEGCAR’, MAS APENAS OS OUSADOS
“TERMINARAQ”.

Uma cuidadosa observagao sobre a filosofia prética de mais de 100 homens e mulheres
que alcangaram grande éxito na vida em suas respectivas atividades mostrou o fato de que
se tratava sempre de pessoas de pronta decisdo.

O habito de trabalhar com um objetivo principal definido criard o hébito da pronta
decisdo, que seré de grande auxilio para o leitor em tudo o que empreender.

Além disso, o hdbito de trabalhar com um objetivo definido o ajudard a concentrar
toda a atengdo numa determinada missdo, até realiza-la.

A concentragio do esfor¢o e o habito de trabalhar com um propésito — eis os dois
fatores essenciais para o triunfo, e que estio sempre juntos. Um faz nascer o outro.

Os mais prosperos homens de negocios sdo pessoas de pronta decisdo que trabalham
sempre com um propdsito principal, como finalidade na vida.

Apresentamos alguns exemplos frisantes:

Woolworth escolheu como objetivo principal definido a tarefa de rodear a América
com a sua cadeia de Five and Ten Cent Stores e concentrou todo o seu espirito nessa
missdo, até que a realizou e que “ela o fez também”.

Wrigley concentrou a sua mente na produgo e venda de pequenos pacotes de chewing
gum (chicletes) e transformou essa ideia em milhoes de délares.

Edison concentrou-se na tarefa de harmonizar as leis da natureza, conseguiu com o
seu esforgo mais invengdes do que qualquer outro homem no mundo inteiro e tornou-se
multimiliondrio.

Henry L. Doherty concentrou-se na instalagio de fabricas de utilidade publica e
adquiriu também milhoes.

Ingersoll concentrou o seu espirito na fabricagio de relogios praticos e baratos, e a
ideia lhe deu uma fortuna.

Statler concentrou-se no estabelecimento de pensdes familiares, tornando-se tio rico
quanto util a milhares de pessoas que procuraram os seus servios.

Edwin C. Barnes concentrou-se na venda dos ditafones* de Edison e retirou-se do
negdcio ainda muito jovem, com mais dinheiro do que necessitava.



‘Woodrow Wilson concentrou o seu pensamento na Casa Branca, durante 25 anos, e
passou a ser o seu principal ocupante gragas ao conhecimento que possufa sobre a
importancia de se ter um objetivo principal definido.

Abraham Lincoln concentrou-se na tarefa de libertar os escravos nos Estados Unidos
e tornou-se 0 maior presidente norte-americano.

Martin W. Littleton ouviu um discurso que o encheu do desejo de tornarse um
grande advogado; concentrou o seu pensamento nesse objetivo e ¢ hoje, como todos
sabem, o mais préspero advogado dos Estados Unidos, ganhando por uma s6 causa nada
menos do que 50 mil dolares.

Rockefeller concentrou-se nos negdcios de petréleo e tornou-se o homem mais rico da
sua geragdo.

Ford concentrou-se na construgio de automoveis e se tornou o homem mais rico e
poderoso que ja existiu.

Andrew Carnegie concentrou-se na industria do ago e, gragas aos seus esforgos, fez
uma grande fortuna e o seu nome foi inscrito nas bibliotecas publicas de toda a América
do Norte.

Gillette concentrou-se na fabricagio de laminas de barbear, que se espalharam pelo
mundo inteiro e o fizeram tornar-se multimilionario.

George Eastman concentrou-se na invengdo da Kodak, fez com que a ideia lhe rendesse
uma fortuna e, a0 mesmo tempo, proporcionou prazer a0 mundo todo.

Russel Conwell concentrou a sua mente na realizagio de uma conferéncia, “Minas de
Diamantes”, e fez com que essa ideia lhe rendesse 6 milhdes de dolares.

Helen Keller, surda, muda e cega, concentrou o seu espirito na tarefa de aprender a
falar e conseguiu realizar o seu objetivo principal definido.

John H. Patterson concentrou-se na invengio das maquinas registradoras e tornou-se
rico, a0 mesmo tempo que fazia os outros se tornarem “cuidadosos”.

O kaiser Guilherme II, da Alemanha, concentrou-se em fazer a guerra e desencadeou-a
em grandes proporgdes; ¢ esse um fato que nunca se deve esquecer.

Fleischmann concentrou-se na fabricagio de pequenas caixas de fermento, que
invadiram o mundo inteiro.

Marshall Field concentrouse em estabelecer a maior loja de departamentos do
mundo, e o seu sonho se tornou uma realidade.

Philip Armour concentrou-se no negocio de frigorificos, estabeleceu uma grande
industria e fez também uma grande fortuna.

Milhdes de pessoas concentram todos os dias o espirito na pobreza e no fracasso,
obtendo ambos em abundancia.



Os irmdos Wright concentraram os seus esforgos na construgio de avides, e
dominaram os ares.

Pullman concentrou o seu pensamento em vagoes dormitérios, e a ideia tornou-o
rico, e milhares de pessoas passaram a viajar com conforto.

E assim se pode ver que todos os que sdo bem-ucedidos nos seus negdcios
trabalham com um objetivo principal definido, para cuja realizagio fazem todos os
esforgos.

Deve haver no mundo qualquer coisa que o leitor pode fazer melhor do que qualquer
outra pessoa. Procure até encontrar essa linha de esforgo e transforme-a no seu objetivo
principal definido. Organize entdo todas as suas forcas e se lance ao trabalho com a
certeza de que estd caminhando para o triunfo. Na sua procura da tarefa para a qual estd
mais bem-indicado é vantajoso ter sempre em mente que conseguira maior éxito
empenhando-se no trabalho que for mais do seu agrado, pois ¢ fato demais conhecido
que 0 homem geralmente triunfa com mais facilidade num campo de esforgos em que se
langa de corpo, alma e coragio.

Voltemos, para maior clareza, aos principios psicoldgicos que servem de base a esta
ligdo, pois serd para o leitor um prejuizo sensivel deixar de apreender a verdadeira razio
que tem para estabelecer um objetivo definido no seu pensamento. Esses principios sao
0s seguintes:

Primeiro. Todo movimento voluntirio do corpo humano é causado, controlado e
dirigido pelo pensamento, por meio do trabalho mental.

Segundo: A presenca de qualquer pensamento ou ideia na consciéncia tende a
produzir um sentimento associado e a solicitar a transformagio desse sentimento numa
acao muscular adequada, que esta em perfeita harmonia com a natureza do pensamento.

Por exemplo, se pensamos em piscar e ndo ha no nosso cérebro qualquer influéncia
contréria ou pensamento para deter a agio a tempo, o nervo motor conduzird o nosso
pensamento a sede do governo, no cérebro, e a agao muscular adequada tem lugar
imediatamente.

Afirmemos o principio de outro 4ngulo: escolha uma pessoa, por exemplo, um
proposito definido para a sua vida e prepare a sua mente para levdlo avante. Desde o
momento em que fizer a escolha, esse propésito se torna o pensamento dominante na sua
consciéncia, e ela estard constantemente alerta para os fatos, informagdes e conhecimentos
com os quais poderd conseguir o referido propdsito. Desde o momento em que
estabelecer no seu pensamento um propésito definido, sua mente comegard tanto



conscientemente como inconscientemente a reunir e armazenar o material com que
alcangard o seu proposito.

O desejo é o fator que determina qual serd o nosso propdsito definido na vida.
Ninguém poderd escolher um desejo dominante para nés, mas, uma vez que o
escolhamos, ele se tornard o nosso objetivo principal definido e ocupard um posto na
nossa mente, até que seja satisfeito pela transformagio em realidade, a menos que nio
permitamos que 0 mesmo seja posto de lado, pelos desejos em conflito.

Para acentuar o principio que estou me esforgando para tornar o mais claro possivel,
acredito que ndo seja fora de propésito sugerir que, para estar certo de uma realizagio
bem-sucedida, o objetivo principal na vida deve ser apoiado por um desejo ardente de
realizilo. Ja observei que as mogas e os rapazes que entram para o colégio a propria
custa, trabalhando para isso, progridem mais do que aqueles cujos estudos sao custeados
pelos outros. O segredo disso pode ser encontrado no fato de que os que querem
realmente abrir o seu caminho na vida sdo abengoados por um desejo ardente de se
educarem, e tal desejo, se 0 seu objetivo esta dentro dos limites da razio, se realizara,
certamente.

A ciéncia estabeleceu, sem deixar margem para duvida, que por meio do principio da
autossugestao qualquer desejo profundamente amadurecido satura inteiramente o corpo e
0 espirito, que transforma num poderoso magneto, o qual atraird o objeto do desejo, se
estiver dentro dos limites da razdo. Para o esclarecimento dos que podem ter interpretado
devidamente o sentido dessa afirmativa, me esforcarei em enunciar o principio de outra
maneira. Por exemplo, o simples desejo de possuir um automével nio fara com que ele
venha rodando ao nosso encontro, mas se houver um desejo ardente de possuir o
automovel, esse desejo conduzird a agio apropriada por meio da qual ele sera adquirido.

CADA LINHA QUE UM HOMEM ESCREVE, CADA ATO QUE PRATICA E
CADA PALAVRA QUE PRONUNCIA SERVEM COMO PROVA INDISCUTIVEL
DA NATUREZA DO QUE ESTA ARRAIGADO NO SEU CORAGAO, COMO UMA
CONFISSAO QUE ELE NAO PODE NEGAR.

O mero desejo de ser livre nunca libertara um homem que esta dentro de uma prisao
se ndo houver forga suficiente para lhe dar o direito a liberdade.

Eis os passos que conduzem do desejo 4 realizagio: primeiro, o desejo ardente; em
seguida, a cristalizagio desse desejo num propdsito definido, e, finalmente, a agio adequada
para conseguir o propdsito. Lembrese o leitor de que esses trés passos siao sempre
necessérios para garantir o triunfo.



Uma ocasido conheci uma jovem muito pobre que tinha o desejo ardente de casar-se
com um homem rico, e finalmente conseguiu 0 que queria, mas nio sem ter antes
transformado esse desejo no desenvolvimento de uma personalidade muito atraente, que,
por sua vez, atraiu o marido desejado.

Tive uma vez um desejo ardente de ter facilidade para analisar caracteres com exatidio,
e esse desejo era tdo persistente e tio profundamente fixo que me levou a dez anos de
pesquisas e estudos de personalidades de homens e mulheres.

George S. Parker fabricou uma das melhores canetas-tinteiro do mundo, e, conquanto
empreendesse seu negdcio na pequena cidade de Jenesville, no estado de Wisconsin,
conseguiu espalhar o produto por todo o globo; sua caneta é hoje vendida em todos os
paises civilizados. Ha mais de 20 anos Parker fixou no seu espirito um objetivo definido,
isto é produzir um tipo de caneta-tinteiro que fosse o melhor de todos. Apoiou esse
proposito num desejo ardente de realizdlo; hoje, podemos usar uma caneta que nos
satisfaz inteiramente, e isso constitui um grande triunfo para Parker.

Todos nés somos construtores, e como 0s que constroem casas, empregando para
isso madeira, tijolos e ago, devemos tragar uma série de planos, de acordo com os quais
modelaremos o edificio do nosso triunfo. Estamos vivendo numa época maravilhosa, em
que os materiais com que se constrdi o éxito sdo abundantes e baratos. Temos a nossa
disposigdo, nos arquivos das bibliotecas publicas, os resultados cuidadosamente
compilados de mil anos de pesquisas, sobre todos os possiveis campos de esforgo que
uma pessoa quiser seguir. Se alguém deseja se tornar pregador, terd 8 mao toda a historia
dos conhecimentos adquiridos por aqueles que o precederam nesse campo de atividade;
aquele que deseja ser um mecanico tem a sua disposigdo toda a histéria das invengdes de
maquinas, da descoberta e uso dos metais e ligas metdlicas na natureza. Se deseja ser
advogado, tem ao seu dispor a historia dos processos legais. Nos Estados Unidos, por
exemplo, o Departamento da Agricultura, em Washington, pde a disposigio de todas as
pessoas que querem se dedicar & agricultura os ensinamentos necessarios para isso.

O mundo jamais esteve tio repleto de oportunidades como agora. Por toda parte
aumenta a procura de servigos de pessoas mais eficientes: datilografos, estendgrafos,
pregadores, funciondrios de bancos etc.

Esta ligdo ndo estard completa enquanto o leitor ndo tiver escolhido o seu objetivc
definido, que deve ser em seguida redigido e colocado num lugar onde ele possa vélo,
todas as manhas, ao levantar-se, e 4 noite, quando se recolher.

Nao deve haver protelagio. Mas... para que pregar isso agora? Somos nds que
modelamos e formamos o nosso proprio objetivo definido na vida. Assim, para que
demorar, quando ja sabemos de tudo isso?



Um propésito definido é algo que o leitor deve criar por si mesmo, que ninguém
criard para ele e que ndo surgird espontaneamente. Que iré fazer a esse respeito? Quando e
como agjra?

Assim, deve comegar agora mesmo a analisar os seus desejos, ver qual dentre eles é o
desejo dominante e organizar a sua mente no sentido de realizilo. A nossa terceira ligio
lhe mostrard o préximo passo a dar e a maneira como deve proceder. Coisa alguma, neste
curso de leitura, ¢ deixada ao acaso. Cada passo ¢é explicado claramente. A tarefa do leitor
consiste apenas em seguir as direoes até chegar ao seu destino, que ¢ representado pelo
objetivo principal definido. O leitor deve tornar claro esse objetivo, apoidlo com uma
persisténcia que ndo reconhega a palavra “impossivel”.

Depois que tiver escolhido o seu objetivo definido, tenha bem em mente o fato de que
as suas aspiragdes ndo sio elevadas demais.

Também ndo deve esquecer a verdade estabelecida: nada conseguira quem nada tenta.
Se 0 nosso objetivo na vida é vago, nossas realizagoes também o serdo, e podemos
acrescentar: serdo bem escassas. E preciso saber o que se quer, quando e como se espera
alcangar o que se quer. Os professores e estudantes de psicologia conhecem tio bem essa
férmula como conhecem a férmula QQPC, isto é, “qué, quando, por que e como”.

Esta ligdo deve ser lida quatro vezes, com intervalos de uma semana.

A quarta leitura, o leitor verd muita coisa que lhe escapou & primeira.

O &ito em dominar o curso e em fazer com que ele produza beneficios depende em
grande parte, ou talvez inteiramente, da maneira de seguir todas as instrugdes nele
contidas.

Néo tente o leitor estabelecer regras pessoais para o estudo. Siga as que sao dadas nas
ligoes, pois sdo o resultado de anos de experiéncia e meditagio. Se deseja fazer
experiéncias, espere até dominar o curso e a maneira sugerida por nos. Estard entdo em
condigdes de fazer uma experiéncia com mais possibilidades de éxito. Até 14, contente-se
em seguir as ligoes. Vocé se tornara, esperamos, tanto professor como estudante, depois
de haver seguido o curso até o ponto de domind-o inteiramente.

Se seguir as instrugdes dadas aqui como guia dos que fazem o curso, nio hd
possibilidades de fracasso.

INSTRUGOES PARA A APLICAGAO DOS PRINCIPIOS DA SEGUNDA LICAO

Por meio da primeira ligio o leitor se familiarizou com o principio de psicologia
conhecido por Master Mind.

Estd agora pronto para usar esse principio como um meio de transformar em
realidade o seu objetivo principal definido. Decerto ja lhe ocorreu pensar na inutilidade



que seria para qualquer pessoa possuir um objetivo principal definido na vida e nio
contar com os meios praticos de tornd-lo realidade.

O primeiro passo deve ser a escolha do objetivo principal. O passo seguinte consiste
em redigir de maneira clara e concisa esse objetivo. Em seguida, devera ser feita uma
declaragdo por escrito, descrevendo-se o plano ou planos por meio dos quais se pretende
atingir o que se tem em mente.

O passo seguinte e final consiste na formagdo de uma alianga com uma ou mais
pessoas, que cooperardo conosco na condugio desses planos e na transformagio do
objetivo principal em realidade.

O proposito dessa alianga é empregar a Lei do Master Mind, em apoio aos nossos
planos. Devemos fazer essa alianga apenas com pessoas que se interessem sinceramente
por nds. Tratando-se de pessoa casada, 0 esposo ou a esposa deve estar entre os
membros da alianga, contanto que existam no casal condi¢des normais de confianca e
simpatia. Outros membros da alianga poderéo ser os pais, os irmédos e as irmés ou alguns
amigos mais intimos.

“SIM, ELE TRIUNFOU, MAS... QUASE FRACASSOU!” ASSIM ACONTECEU COM
ROBERT FULTON, ABRAHAM LINCOLN E QUASE TODOS OS HOMENS QUE
SAO APONTADOS COMO TRIUNFADORES. HOMEM ALGUM JA CONSEGUIU
GRANDE EXITO NA VIDA SEM ESTAR, UMA VEZ OU OUTRA, PENDENDO A
BEIRA DO ABISMO DO FRACASSO.

Se se trata de uma pessoa solteira, o seu amado ou amada — caso exista — deve ser um
dos membros da alianga. Isso nao ¢ uma brincadeira: o leitor que seguir o curso estd
estudando uma das leis mais poderosas da mente humana, e atenderd melhor aos seus
proprios interesses se seguir séria e cuidadosamente todas as regras aqui estabelecidas,
mesmo que ndo esteja seguro do ponto a que elas o conduzirio.

Todos os que se juntarem a pessoa para a formagéo da alianga no propésito de ajudé-
la a construir um Master Mind devem assinar, juntamente com o interessado, a declaragao
sobre o objetivo principal definido. Cada membro da alianga deve estar inteiramente de
acordo com aquele com quem se alia e simpatizar muito com ele. Cada qual receberd uma
copia da declaragio do objetivo principal definido. Mas é preciso ser cuidadoso na
escolha, pois 0 mundo estd cheio de pessoas céticas e serd para nos de grande proveito
ndo permitir nunca que tais pessoas se aproximem demasiadamente de nds, zombando
das nossas ideias e ambigoes. O que necessitamos ¢ de auxilio e estimulo afetuoso, e nao
de zombarias e duvidas.



Se é uma pessoa crente, encontrard vantagem em fazer do seu propésito definido o
objeto das suas preces, uma vez por dia ou mais, se for necessario. Acreditando-se na
existéncia de Deus, que pode ajudar, e que efetivamente ajuda, todos aqueles que buscam
realizar um trabalho construtivo no mundo, podem ficar certos de que tém o direito de
dirigirlhe também o seu pedido para que os auxilie nessa cruzada para a realizaggo do
que encerra tudo o que ha de real para si na vida.

Se 0s que foram convidados para entrar na alianga acreditam no poder das preces, nao
nos esquegamos de lhes pedir também que incluam o objetivo da alianga nas suas oragdes
cotidianas.

Chegamos agora a uma das regras mais essenciais do curso: o leitor deve conseguir
que um ou todos os membros do grupo a que se aliou declarem, em termos francos e
positivos, que estdo certos de que ele podera realizar e realizard o seu principal objetivo
definido. Essa afirmativa ou declaragio pode ser repetida pelo menos uma vez por dia.

Todos esses passos devem ser seguidos com persisténcia, animados pela fé inabalével
de que conduzirdo a pessoa até onde ela deseja chegar. Ndo basta seguir esses planos
apenas durante alguns dias ou semanas e, em seguida, interrompé-los. O processo deve
ser seguido até que a pessoa alcance o seu objetivo definido, seja qual for o tempo
necessario para isso.

De vez em quando poderd ser preciso mudar os planos adotados para a realizagio de
um objetivo principal definido. Facam-se essas modificagbes sem hesitagdo. Nenhuma
criatura humana é dotada de capacidade de previsdo suficiente para formular planos que
nio precisem de mudangas e adaptagdes.

Se qualquer um dos membros da nossa alianga perder a fé na lei conhecida por
Master Mind, cuidemos imediatamente de remover esse elemento e substitui-lo.

Andrew Carnegie declarou-me que teve necessidade de fazer varias alteragdes no seu
Master Mind. Na verdade, declarou-me que todos os membros que reuniu para a
primeira alianga foram afastados aos poucos e substituidos por outras pessoas que se
adaptassem com mais entusiasmo e lealdade ao espirito e objetivo da alianga.

Ninguém pode triunfar estando cercado de s6cios desleais e invejosos, seja qual for o
alvo visado por seu objetivo principal definido. O triunfo tem por componentes a
lealdade, a fé, a sinceridade, a cooperagdo e outras forgas positivas com as quais o
individuo precisa sobrecarregar seu ambiente.

Muitos dos nossos leitores desejardo formar aliangas com aqueles com os quais estao
associados profissionalmente, com o objetivo de obter um ntimero maior de éxitos nas
suas respectivas profissoes ou em seus negocios. Em tais casos, as mesmas regras
estabelecidas aqui precisam ser seguidas. O objetivo principal definido de alguém pode
ser de natureza tal que lhe traga beneficios, individualmente, ou & sua profissio ou



negocio em que se empenhe. A Lei do Master Mind operard de maneira idéntica em
ambos 0s casos. Se fracassar, tempordria ou definitivamente, na aplicagio dessa lei, a
razio disso é que qualquer membro da dlianca néo entrou para ela com fé, lealdade ou

sinceridade de proposito.

A FALTA DE UMA VISAO AMPLA TEM LEVADO MUITOS HOMENS A FAZER
UMA SO COISA DURANTE TODA A VIDA.

Vale a pena ler duas vezes esse trecho em italico.

Assim, 0 nosso objetivo principal deve se tornar a nossa mania, a nossa preocupagao
maxima. Devemos cuidar dele continuamente, dormir com ele no pensamento, viver, em
suma, tendo-o diante de nds.

Qualquer coisa que desejarmos poderemos obter, se a desejarmos com intensidade
suficiente e se tivermos persisténcia, naturalmente se o objeto desse desejo estiver dentro
dos limites da razio e se acreditarmos que ja estamos de posse dele. Hi, porém, uma
grande diferenga entre desejar simplesmente alguma coisa e acreditar que a obteremos
realmente. A falta de compreensio dessa diferenca tem sido causa de fracasso para
milhdes de pessoas. Os realizadores sdo aqueles que “acreditam”, em todos os setores da
vida. Aqueles que acreditam que podem alcangar o seu objetivo principal definido nao
reconhecem a palavra “impossivel”. Nem se importam com as derrotas temporarias, pois
sabem que estio caminhando para o triunfo, e se um plano fracassa, logo o substituem
por outro.

Todas as realizagdes notéveis encontram sempre obstaculos antes de se tornarem uma
realidade. Edison fez mais de 10 mil experiéncias, antes de conseguir realizar o seu
primeiro disco de fondgrafo, que tinha gravadas as seguintes palavras: “Mary tinha um
cordeirinho.”

HA uma palavra que, juntamente com essa ligio, nunca deve sair do pensamento do
leitor. Essa palavra é persisténcia.

O leitor estd agora de posse do “Abre-te, Sésamo” para as suas realizagoes. Basta abrir
a porta do templo do conhecimento e entrar. Mas deve ir a ele. Ele nio vird ao seu
encontro. Se essas leis forem novas para os leitores que seguem o nosso curso, a ida ao
templo néo sera facil no comego. Eles tropegardo, a principio, mas devem prosseguir. Em
breve chegardo ao alto da montanha que procuram atingir e contemplardo nos vales,
embaixo, o rico estado do Saber, que constituird a sua recompensa pela fé e pelos
esforgos que empregaram.



Tudo tem um prego. Nao ¢ possivel conseguir “alguma coisa em troca de nada”. Nas
suas experiéncias com a Lei do Triunfo, o leitor estd lidando com a natureza, na sua
forma mais elevada e mais nobre. A natureza nio pode ser defraudada ou enganada. Ela
nos dara o objeto pelo qual lutamos, mas s6 depois de havermos pagado o seu prego
com um esforgo continuo, persistente, obstinado!

Que se poderia dizer mais sobre o assunto?

O leitor ja sabe o que fazer, quando, como e por que deve fazer. Se assimilar a ligao
seguinte, Confianga em si mesmo, terd entdo fé suficiente para seguir todas as instrugdes
dadas para seu governo na presente ligio.

Senhor dos destinos humanos eu sou!
Fama, amor e fortuna aos meus pés esperam.
Ando por cidades e campos; atravesso
Desertos e mares remotos; passo por
Choupanas, mercados e paldcios; tarde ou cedo
Bato espontaneamente, uma vez, em cada porta!
Se estais dormindo, despertai; se estais em festins, levantai-vos
Antes da minha saida. E a hora do destino,
E os que me seguem alcangam todos os estados
Que os mortais desejam, e vencem todos os inimigos,
Exceto a morte; mas os que duvidam ou hesitam,
Condenados ao fracasso, pentiria e afligdo,
Procuram-me em vio e imploram debalde.
Eu respondo: néo! E nao volto nunca mais!
Ingalls™*



Notas

* Espécie de gravador onde se gravam fonograficamente cartas ditadas ou qualquer outro
texto oral, para que sejam posteriormente transcritos, datilografados ou digitados. (N. da
E)

** Master of human destinies am 1!/ Fame, love, and fortune on my footsteps wait/ Cities
and fields I walk; T penetrate/ Deserts and seas remote, and passing by/ Hovel and mart and
palace—soon or late/ I knock, unbidden, once at every gate!/ If sleeping, wake—if feasting,
rise before/ I turn away. It is the hour of fate,/ And they who follow me reach every state/
Mortals desire, and conquer every foe/ Save deaths but those who doubt or hesitate,/
Condemned to failure, penury, and woe,/ Seek me in vain and uselessly implore./ I answer
not, and I return no more!



NO MEIO DE TODOS OS MISTERIOS QUE NOS CERCAM, NADA E MAIS CERTC
QUE ESTARMOS NA PRESENCA DE UMA ENERGIA INFINITA E ETERNA, DA
QUAL TODAS AS COISAS PROCEDEM.

HERBERT SPENCER

TERCEIRA LICAO
CONFIANGA EM SI MESMO
QUERER E PODER!

Antes de entrar em contato com os principios fundamentais sobre os quais repousa esta
ligdo sera util para o leitor ndo esquecer o fato de que tais principios sdo préticos, que
530 o produto de 25 anos de pesquisas e que tiveram a aprovagio dos mais eminentes
cientistas do mundo, os quais submeteram & experiéncia todos os principios aqui
€xXpostos.

O ceticismo ¢ um inimigo mortal do progresso e do desenvolvimento individual. C
leitor poderia muito bem, ao chegar a esta ligio, por de lado o livro e pensar que este
curso foi escrito por algum te6rico de cabelos compridos, que nunca fez experiéncia com
os principios sobre os quais baseia os seus ensinamentos.

Por certo, a nossa era ndo comporta o ceticismo, pois nela foi descoberto e dominado
um numero maior de leis da natureza do que em toda a historia da raga humana. No
perfodo de trés décadas testemunhamos o dominio dos ares; exploramos o oceano;
suprimimos as distdncias; dominamos o raio; fizemos com que a eletricidade movesse as
rodas da industria; temos hoje comunicagdes instantineas entre as nagoes do mundo. Na
verdade, a era presente ¢ de luz, de desenvolvimento, de descobertas, e, contudo, mal
tocamos na superficie do saber. Entretanto, quando abrirmos a porta que leva ao poder
secreto que estd armazenado dentro de nds, adquiriremos conhecimentos que fardo
empalidecer todas as outras descobertas do passado e do presente.

O pensamento ¢ a forma de energia mais altamente organizada que conhecemos, e a
presente era é de experiéncia e pesquisa, que certamente nos levardo a uma compreensio
cada vez maior dessa for¢a misteriosa que se chama pensamento e que repousa dentro de
nos. Ja conhecemos bastante sobre a mente humana para saber que um homem pode
libertar-se dos efeitos dos medos acumulados durante mil geragdes com o auxilio do



principio de autossugestdo. Ji descobrimos que esse medo é a razéo principal da pobreza,
do fracasso e da miséria que se apresentam sob milhares de formas. Ja descobrimos
também que o homem que domina o0 medo pode triunfar em qualquer empreendimento,
sejam quais forem os esforgos reunidos para derrotio.

O desenvolvimento da confianga em si mesmo ou autoconfianga comega com a
eliminagio desse deménio que se chama medo, o qual segreda nos ouvidos das pessoas:
“Nao podes fazer isso. Tens medo de experimentar. Temes a opinido publica. Tens medo
de fracassar. Tens medo de nio possuir habilidade.”

O demonio do medo, porém, anda esgueirando-se. A ciéncia encontrou uma arma
para empregar na batalha contra esse velho inimigo do progresso.

OS SEIS MEDOS BASICOS DA HUMANIDADE

Toda pessoa herda a influéncia dos seis medos bésicos. Sob esses medos principais
podem ser agrupados os menores. Os seis medos basicos ou grandes medos sdo aqui
enumerados e descritas as suas fontes.

Sio eles os seguintes:

a) Medo da pobreza.

b) Medo da velhice.

¢) Medo da critica.

d) Medo de perder o0 amor de alguém.
€) Medo da doenga.

) Medo da morte.

O leitor deve estudar a lista, descobrir os medos que o perseguem e a maneira de
classificalos.

Todo ser humano, quando chega 4 idade do discernimento, ¢ subjugado até certo
ponto por um ou mais dos seis medos basicos. Como primeiro passo para a eliminagio
desses seis males examinemos as fontes de onde os herdamos.

LEMBREMOS QUE QUANDO MARCAMOS UM ENCONTRO COM ALGUEM
ASSUMIMOS A RESPONSABILIDADE DE SER PONTUAIS, E NAO TEMOS O



DIREITO DE NOS ATRASAR UM MINUTO SEQUER

HEREDITARIEDADE FISICA E SOCIAL

Todo homem é, quer fisica, quer mentalmente, o resultado de duas formas de
hereditariedade: hereditariedade fisica e hereditariedade social.

Por meio da lei da hereditariedade fisica o homem evoluiu pouco a pouco da ameba (a
forma animal unicelular), através de estagios de desenvolvimento correspondentes a todas
as formas animais conhecidas atualmente na Terra, inclusive aquelas que se sabe terem
existido e que foram extintas.

Cada geragio pela qual 0 homem passou acrescentou a sua natureza algo das suas
caracteristicas, hébitos e aparéncia fisica. A heranga fisica do homem é uma colegio
heterogénea de vérios habitos e formas fisicas.

Parece quase que ndo hd nenhuma divida de que, conquanto os seis medos bésicos
ndo possam ser adquiridos por hereditariedade fisica (uma vez que sdo estados de
espirito e, assim sendo, impossiveis de transmitir por essa forma de hereditariedade), é
contudo evidente que a hereditariedade fisica lhes proporciona uma instalagio mais
favoravel.

Por exemplo, ¢ fato bem conhecido que o processo de evolugio fisica tem base sobre
a morte, a destruigdo, a dor e a crueldade; que os elementos do solo encontram, na sua
ascensdo, através da evolugdo, um meio de transporte que é fundado na morte de uma
forma de vida, a fim de que outra forma mais elevada possa subsistir. Toda vegetagdo,
para poder viver, nutre-se dos elementos do solo e do ar, assim como todas as formas
animais, para viver, devoram as formas mais fracas ou outra espécie qualquer de
vegetagdo!

As células de toda planta, bem como as dos animais, sdo dotadas de um elevado grau
de inteligéncia.

Indubitavelmente, as células do peixe aprenderam, depois de duras experiéncias, que o
grupo de células animais conhecido por fish-hawk é verdadeiramente temivel.

Pelo fato de que muitas formas animais (inclusive o homem) vivem de devorar os
animais menores e mais fracos, a “inteligéncia celular” desses animais que entram no
homem e se tornam parte dele traz consigo o medo nascido da experiéncia que teve de ser
comida viva.

Essa teoria pode parecer aos leitores um tanto fantastica e, na verdade, pode ndo ser
exata, mas ¢ pelo menos uma teoria logica, quanto mais nao seja. Nao fazemos dela o
ponto principal nem insistimos que seja responsavel por qualquer dos seis medos



bésicos para cuja origem hd uma explicagio muito melhor e que passaremos a examinar,
comegando com uma descrigio da hereditariedade social.

A parte mais importante da formagio do homem chega até ele por meio da
hereditariedade social. Esse termo corresponde aos métodos pelos quais uma geragio se
impde sobre o espirito das geragdes sob o seu controle imediato, legandolhe
superstioes, crengas, lendas e ideias que, por sua vez, ja foram herdadas da geragao
anterior.

Por hereditariedade social deve-se entender uma das fontes, ou todas as fontes por
meio das quais se adquire conhecimento, tais como a instrugio religiosa ou de outra
natureza, a leitura, a conversagdo, as narrativas de historias e todas as maneiras de
inspiragdo do pensamento provindo do que se chama geralmente “experiéncia pessoal”.

Mediante o processo da lei da hereditariedade social qualquer pessoa que dirija o
espirito de uma crianga pode, com um ensinamento intensivo, fixar nele determinada
ideia, falsa ou verdadeira, de tal maneira que a crianga a aceita como uma verdade e a
torna parte integrante da sua personalidade, como qualquer célula ou 6rgio do seu
corpo.

E por meio da lei da hereditariedade social que os doutrinadores fixam na mente da
crianga dogmas, credos e cerimonias religiosas, por demais numerosos para serem
descritos aqui, até que a mente infantil os aceite, assimilando-os de modo decisivo, como
parte de uma crenga inabalavel.

O espirito da crianga que ainda nao alcangou a idade do discernimento durante um
periodo que abrange, em média, os dois primeiros anos de vida, ¢ pléstico, aberto, claro
e livre. Qualquer ideia implantada nesse cérebro por alguém que desfrute a confianca da
crianga germinard e crescerd, por assim dizer, de tal maneira que nunca poderd ser
extirpada por mais oposta a 16gica e a razio que tal ideia possa parecer.

Muitos religiosos afirmam que podem implantar tio profundamente os tenticulos da
sua doutrina na mente de uma crianga que nunca mais havera lugar naquela mente para
outra religido, quer seja como um todo ou uma parte. A afirmativa ndo ¢é de todo
destituida de verdade.

Com essa explicagdo da maneira pela qual a heranga social opera, o leitor estard
pronto para examinar as fontes de onde herdamos os seis medos basicos. Além disso,
qualquer leitor do curso, exceto os que ainda ndo cresceram bastante para examinar as
verdades que “pisam sobre os calos” das suas supersti¢des, pode verificar a veracidade do
principio da heranga social, tal como é aplicado aqui aos seis medos basicos, sem
precisar sair, para isso, do campo das suas experiéncias pessoais.

Felizmente, o conjunto de evidéncias apresentado nesta ligio é de tal natureza que
todos aqueles que procuram sinceramente a verdade podem verificar por si mesmos se as



provas sdo ou ndo verdadeiras.

No momento, pelo menos, o leitor deve por de lado os seus preconceitos e ideias
preconcebidas (em qualquer momento pode apanhé-las novamente, como sabe) enquanto
estudamos a origem e a natureza dos seis piores inimigos do homem, os seis medos
bésicos, a comegar por:

O MEDO DA POBREZA

E preciso ter coragem para dizer a verdade sobre a historia desse inimigo da
humanidade e uma coragem ainda maior para ouvila: o medo da pobreza nasce da
tendéncia inata no homem para dominar os seus semelhantes economicamente. Quase
todas as formas inferiores do reino animal tém instinto, mas parecem nio ter o poder de
raciocinio e de pensamento. Assim, langam-se umas sobre as outras, fisicamente.

O homem, com o seu senso superior de intuigdo, pensamento e raciocinio, nio
devora os seus semelhantes fisicamente, prefere devoré-los economicamente!

De todas as eras passadas, sobre as quais sabemos alguma coisa, a era em que vivemos
parece ser a de maior adoragio do dinheiro. O homem que ndo pode apresentar uma boa
conta bancéria é considerado inferior a poeira da terra. Nada ha que proporcione mais
sofrimento e humilhagdo do que a pobreza. Nao é de admirar que o homem a tema.
Depois de uma longa série de experiéncias com os seus semelhantes, o homem aprendeu
por certo que esses semelhantes nem sempre podem merecer confianga, quando estio em
jogo questdes de dinheiro ou de qualquer outra forma de propriedade.

Muitos casamentos se fazem (e muitas vezes se desfazem) na mera base da riqueza de
uma das partes contratantes. Nao é de admirar que os advogados tenham sempre tanto
trabalho com casos de divorcio.

A palavra “sociedade” podia muito bem comegar com a cifra d6lar, em vez de S, pois
estd inseparavelmente associada ao dinheiro. O homem deseja tao ardentemente a riqueza
que procura adquiri-la de qualquer maneira, por meios legais, se possivel, e por outros
métodos, se ndo puder adquirila legalmente.

O medo da pobreza é uma coisa terrivel.

Um homem pode cometer assassinato, roubo, estupro e todas as outras formas de
violagdo dos direitos alheios e ainda gozar de alto conceito entre os seus concidaddos,
contanto que ndo perca a sua fortuna. Portanto, a pobreza é quase um crime, um pecado
imperdoével.

Nao é de admirar que 0 homem a tema.

Em todos os codigos do mundo se encontra a prova de que o medo da pobreza é um
dos medos basicos da humanidade, pois em todos esses livros existem vdrias leis
destinadas a proteger os fracos contra os fortes. Perder tempo em demonstrar que o



medo da pobreza é um dos que couberam em heranga a0 homem, ou que esse medo tem
origem na tendéncia do homem para defraudar o seu semelhante, seria o mesmo que
perder tempo em provar que trés vezes dois sio seis. E claro que nenhum homem teria
medo se tivesse base para confiar nos outros homens, pois existe alimento, abrigo e
vestudrio suficientes para as necessidades de cada pessoa, e todos desfrutariam dessas
dadivas se ndo fosse o habito que o homem tem de querer para si mais do que o
necessdrio.
O segundo dos seis medos basicos é:

OMEDO DA VELHICE

Esse medo provém, principalmente, de duas fontes: primeiro, a ideia de que a velhice
trard consigo a pobreza. Segundo, e é essa a sua fonte mais comum, origina-se dos falsos e
cruéis ensinamentos sectarios, onde se fala no fogo e enxofre do inferno, em purgatorio e
outros espantalhos que os homens aprenderam a temer, temendo, por conseguinte, a
velhice como sendo a aproximagio de um outro mundo, talvez muito mais terrivel do que
este em que vivemos e que, conforme sabemos, ja é bastante mau.

EM CADA ALMA FOI DEPOSITADA A SEMENTE DE UM GRANDE FUTURO,
MAS A SEMENTE NUNCA GERMINARA, MUITO MENOS ATINGIRA A
MATURIDADE, SE NAO SE TORNAR UTIL E NAO DESENVOLVER PRATICA.

No medo basico da velhice o homem tem duas razoes muito justas de apreensio: a
primeira se origina da desconfianga de que os seus semelhantes possam se apoderar dos
bens que ele possui; a segunda é motivada pelas terriveis representagdes do mundo
futuro, profundamente fixadas na mente humana, por meio da lei da hereditariedade
social, muito antes da idade do discernimento.

Podera alguém admirar-se de que 0 homem tema a aproximagio da velhice?

O terceiro dos seis medos basicos é:

OMEDO DA CRITICA

A forma exata como o homem adquiriu esse medo ¢ dificil, se ndo impossivel, de
determinar com precisdo; uma coisa porém ¢ certa: ele sente esse receio em grau elevado.

Alguns acreditam que esse medo fez o seu aparecimento no espirito humano mais ou
menos na época em que surgiu a politica. Outros acham que a sua origem remonta a
fundagio do primeiro “clube feminino”. Qutra escola de humoristas atribui a origem



desse medo a Biblia Sagrada, cujas péginas estdo cheias das mais violentas e corrosivas
formas de critica. Se essa ultima pretensio for correta, e os que acreditam literalmente em
tudo o que encontram na Biblia ndo estdo enganados, entdo é Deus o responsével pelo
medo inerente que 0 homem tem do criticismo, pois foi Deus a causa de que a Biblia
fosse escrita.

Oautor deste curso, nio sendo humorista nem “profeta”, mas uma pessoa comum, se
sente inclinado a atribuir a origem do medo da critica aquela qualidade transmitida ao
homem pela natureza, e que o leva ndo somente a tomar os bens do seu semelhante,
como também a justificar tal agdo criticando o carater do outro.

O medo da critica se apresenta de muitas formas, das quais a maioria é de natureza
insignificante, trivial, chegando até mesmo a parecer puerilidade.

Os homens calvos, por exemplo, sao calvos unicamente devido ao medo da critica.
Ficam carecas em consequéncia do uso de chapéus apertados, que impedem a circulagio
natural na raiz do cabelo. Os homens usam chapéus ndo porque deles necessitem para o
seu conforto, mas somente porque todo mundo usa; aquele que ndo usasse poderia atrair
a critica.

As mulheres dificilmente ficam calvas, ou seus cabelos rareiam, pois usam chapéus
bem frouxos, que se destinam a ser mero ornamento.

Nao se deve porém depreender dai que o sexo “frégil” esteja isento do medo da critica
no que se refere a chapéus; pega-se por exemplo a uma mulher que saia com um chapéu
fora de moda...

Os fabricantes de roupas de toda espécie ndo demoraram em capitalizar esse medo
bisico da critica, que persegue a humanidade inteira. Em cada estagio mudam a moda e
os “estilos”, conforme todos observam. Quem dita a moda? Certamente, nio é o
consumidor, e sim o fabricante. Por que razio eles mudam os estilos com tanta
frequéncia? Evidentemente, com o intuito de vender mais...

Pela mesma razio, os fabricantes de automéveis (com rarissimas exceges) apresentam
todos os anos novos modelos.

O fabricante de roupas sabe muito bem como o homem se sente mal usando uma
roupa fora da moda ou que “todo mundo ja esté usando”.

Nao é verdade? A nossa propria experiéncia ndo nos mostra isso?

Descrevemos a maneira como a humanidade se comporta sob a influéncia do medo da
critica no que se refere as coisas insignificantes. Examinemos agora o comportamento
humano em face desse medo, em assuntos mais importantes. Tomemos por exemplo
qualquer pessoa que tenha chegado 4 idade da maturidade mental (35 a 45 anos, como
média geral). Se pudéssemos ler no espirito dessa pessoa, verificariamos uma descrenga



muito acentuada e uma rebelido contra a maioria das fébulas ensinadas pelos mentores
religiosos.

O medo da critica é poderoso!

Houve um tempo, que ndo vai muito longe, em que a palavra descrente significava
ruina para qualquer pessoa a que fosse aplicada. Parece, portanto, que o medo da critica
tem amplas razoes para existir.

O quarto medo basico é

FELIZ DAQUELE QUE APRENDE A DIFERENCA QUE HA ENTRE UMA
DERROTA TEMPORARIA E UM FRACASSO; MAIS FELIZ AINDA SERA SE
APRENDER QUE A SEMENTE DO TRIUNFO ESTA ADORMECIDA EM CADA
DERROTA QUE EXPERIMENTA.

O MEDO DE PERDER O AMOR DE ALGUEM

A fonte que deu origem a esse medo pode ser descrita em poucas palavras, pois é
mais que evidente que ela nasceu do costume adquirido pelo homem de roubar a mulher
do préximo ou, pelo menos, dar-se a liberdades com ela s ocultas do “senhor” e “dono”
legitimo. Todos os homens sdo por natureza poligamos. Essa verdade sera sem duvida
contestada pelos que ja sao idosos demais para ter uma vida sexualmente ativa, de maneira
normal, ou que tenham por uma razio qualquer perdido o conteido de certas glandulas
que sdo responsaveis pela tendéncia do homem para a pluralidade do sexo oposto.

Quase ndo hd mais dividas de que o citime e todas as outras formas semelhantes de
deméncia precoce mais ou menos branda originam-se do medo bésico de perder o amor
de alguém.

De todos os “loucos sios” estudados por nés, o caso de um homem que tinha citimes
de uma mulher foi 0 mais estranho, o mais singular. Tivemos apenas uma experiéncia
desse género, mas aprendemos com ela o bastante para nos autorizar a declarar que o
medo de perder o amor de alguém é um dos mais lastimaveis ou talvez 0 mais lastimavel
dos seis medos bésicos. E parece razodvel acrescentar que tal medo produz mais
devastagdes no espirito de um homem do que qualquer dos outros medos bésicos, pois,
muitas vezes, conduz o individuo as formas mais violentas de loucura permanente.

O quinto medo basico é:

O MEDO DA DOENCA



Esse medo tem a sua origem em grande parte nas mesmas fontes de que derivam os
medos da pobreza e da velhice.

O medo da doenga esta sempre intimamente associado com esses dois tltimos medos,
pois também conduz a fronteira do mundo de horrores que o homem nao conhece, mas
do qual ouve falar, em historias assustadoras.

Oautor tem fortes razoes para desconfiar de que os individuos empenhados na venda
de métodos para a conservagio da satide muito t€m contribuido para conservar bem vivo,
no espirito humano, esse medo da doenga.

Desde as épocas mais remotas o mundo tem conhecido as mais diversas formas
terapéuticas. Se um individuo ganha a vida com essa profissdo, é mais que logico que
empregard todos os meios para persuadir o publico de que os seus servigos sio
necessdrios. Assim, é muito natural que a humanidade herdasse o medo da doenga.

O ssexto e ultimo medo basico é:

O MEDO DA MORTE

Para muitos esse é o pior de todos, e 0 motivo ¢ claro para qualquer estudante de
psicologia.

Os terriveis tormentos do medo da morte podem ser atribuidos diretamente ao
fanatismo religioso, a fonte mais responsavel por esse medo do que todas as outras
reunidas.

Os “pagios” ndo tém tanto medo da morte como os civilizados, especialmente os que
estdo sob a influéncia teol6gica.

Por centenas de milhdes de anos 0 homem vem perguntando, e até hoje sem resposta:

— De onde vim? Para onde vou depois da morte?

Os individuos mais capazes e astuciosos, como os mais honestos e crédulos, ndo tém
demorado em dar uma resposta a estas perguntas. De fato, a faculdade de responder a elas
passou a ser uma dessas profissdes “doutas”, conquanto, na realidade, seja necessario
muito pouco conhecimento para se exercer tal oficio.

Vejamos agora a principal origem do medo da morte.

— Vinde & minha tenda, abragai a minha fé, aceitai os meus dogmas (pagai os meus
saldrios) e eu vos darei uma passagem que vos levard diretamente ao céu depois da morte
— diz um chefe de seita religiosa. — Permanecei fora da minha tenda — diz o mesmo
chefe —e ireis diretamente para o inferno, onde sereis atirados no fogo eterno.

Conquanto, na verdade, o diretor espiritual escolhido nio tenha poder para
providenciar esse “salvo-conduto” para o céu, nem também para, na falta dele, mandar
um infeliz para o inferno, esta tltima possibilidade parece tio terrivel que se fixa no
espirito do individuo e cria esse medo dos medos, o terror da morte.



Na verdade, nenhum homem sabe ou soube jamais como s@o o céu e o inferno, nem
mesmo se tais lugares existem, e essa falta de um conhecimento decisivo abre as portas do
espirito humano ao charlatdo, que entra e controla inteiramente o pensamento com as
mais variadas formas de magia, truques, fraudes etc.

A verdade ¢ a seguinte, nem mais nem menos: ninguém sabe nem soube jamais de
onde viemos ou para onde vamos depois da morte. Qualquer pessoa que adiante solugdes
para tais enigmas estd iludindo a si mesma, ou ¢ um impostor consciente, que vive como
parasita, abusando da credulidade humana.

Diga-se de passagem, entretanto, em favor de tais pessoas, que a maioria delas nio
somente acredita que o céu existe como também que os seus credos e formulas dardo a
todos os que abragarem tais doutrinas livre acesso a ele.

Essa crenga pode ser resumida numa palavra: credulidade.

Os religiosos afirmam geralmente, de modo peremptério, que a nossa civilizaggo deve
a sua existéncia ao trabalho realizado pelas igrejas. Nao acreditamos muito na veracidade
de tal afirmativa. Ndo é verdade, ndo pode ser verdade que a civilizagio tenha nascido dos
esforcos da Igreja e dos credos organizados, se tomarmos a palavra civilizagio como
significando as leis naturais e as muitas invengdes herdadas pela época atual.

Se os tedlogos pretendem ter tido a sua parte em todas as descobertas feitas pela
humanidade, formulamos aqui o nosso protesto.

Nao basta declarar que a hereditariedade social é 0 método pelo qual 0 homem retine
todo o conhecimento que lhe chega por meio dos cinco sentidos. E preciso acentuar
também a maneira pela qual age a heranga social, nas suas diferentes aplicagdes, para dar
assim o leitor maior compreensao da lei.

Comecemos por algumas das formas mais inferiores da vida animal e examinemos a
maneira pela qual elas sdo afetadas pela lei da hereditariedade social.

Pouco depois de comegar a examinar as principais fontes de onde o homem tira os
conhecimentos que fazem dele um ser superior descobri, hd cerca de 30 anos, um ninho
de galinhola, localizado de tal maneira que a fémea podia ser vista de uma distancia
consideréavel quando estava no ninho. Com o auxilio de um bindculo, observei o passaro
atentamente, até o dia em que os filhotes romperam a casca dos ovos. Desejando ver o
que aconteceria, aproximei-me do ninho. O pdssaro permaneceu perto, até que cheguei a
uma distincia de 3 a 4 metros; entdo, arrepiou as penas, estendeu uma perna sob a asa,
fingindo estar ferida. Conhecendo um pouco os ardis dos passaros quando tém filhotes,
nio a segui, e, pelo contrério, dirigi-me ao ninho para observar os pequenos. Sem o
menor sinal de medo, todos me olharam movendo a cabecinha para um lado e outro.
Aproximei-me ainda mais e apanhei um deles. Ainda sem mostrar sinais de medo, o



passaro ficou na palma da minha mdo. Coloquei-o novamente no ninho e afastei-me, a
fim de dar & mée ocasido para voltar.

Néo tive de esperar muito. O pissaro comegou a trilhar cautelosamente o seu
caminho, até que, chegando perto do ninho, endireitou a asa, andou o mais rapidamente
possivel, produzindo uma espécie de som semelhante ao que emite uma galinha quando
encontra um pouco de comida e comega a chamar os pintinhos.

Reuniu os filhotes em torno de si e continuou a bater as asas e arrepiar as penas. Era
como se estivesse dando aos filhotes a primeira ligio de defesa propria.

Vocés sao uns tolos, parecia dizer, deviam envergonhar-se pelo fato de terem estado
na palma da mdo de um homem. Admiro-me de que ele nio os tivesse levado e comido
vivos. A proxima vez que virem um homem caminhando na diregdo de vocés, tratem de
fugir. Saltem para o chao, escondam-se, até que o inimigo tenha desaparecido.

Atentos, os filhotes pareciam ouvir a ligio com grande interesse. Depois a mde
pareceu acalmar-se e tentei aproximar-me novamente do ninho. Quando estava a uns €
metros de distancia, a galinhola repetiu a farsa e saiu saltitando como se estivesse tropega;
olhei para o ninho, mas os filhotes ja nio estavam nele. Tinham aprendido depressa a
evitar o inimigo, gragas ao seu instinto.

Quando eu era crianga, consegui uma vez pegar um corvo e domesticalo. O passaro
depressa se habituou ao ambiente doméstico e aprendeu a fazer virias coisas que
denotavam bastante inteligéncia. Quando cresceu o suficiente para poder voar a vontade,
foilhe dada a liberdade de ir para onde entendesse. Muitas vezes passava horas inteiras
fora de casa, mas voltava antes do escurecer.

Um dia, alguns corvos selvagens entraram em luta com um mocho num campo nas
proximidades da casa. Logo que o péssaro ouviu o crocitar dos seus irmaos selvagens,
voou para o telhado e, em grande agjtaio, voejava de um lado para outro. Finalmente,
bateu as asas em diregio ao local da batalha. Acompanhei-o, curioso para ver o que iria
acontecer. Pouco depois, deparei com o meu corvo pousado no galho mais baixo de uma
arvore; dois corvos selvagens estavam um pouco mais acima, crocitando e voejando
agitados, como pais que estivessem ralhando com um filho que néo se comportasse bem.

Quando me aproximei, os dois corvos selvagens voaram. Um deles descreveu vérios
circulos em torno da érvore, soltando gritos que deviam significar palavras irritadas,
dirigidas ao corvo domesticado, que ndo tinha querido acompanhé-os.

O meu corvo voltou a noite, como costumava, mas ndo se aproximou muito da casa.
Pousou num galho de macieira, e 14, na sua linguagem, dizia, naturalmente consigo
mesmo, que decidira voltar a vida livre. Alguns dias depois, desaparecia, para nunca mais
voltar.



A hereditariedade social roubara-me assim o corvo de estimagio. O meu tnico
consolo foi a ideia de que ele tivera a delicadeza de voltar para avisar que ia embora.
Muitos trabalhadores de fazendas vio embora sem fazer nem mesmo isso.

E fato bem conhecido que as raposas pegam todas as espécies de galindceos e animais
pequenos, respeitando apenas os gambas. Nao ¢ preciso dizer a razio pela qual o gambd
goza de tal imunidade. Uma raposa pode pegar um gambd uma vez, mas nunca repetird a
faganha. Por esse motivo, uma pele de gambd pregada num galinheiro afasta dele as
raposas, exceto as novas e inexperientes.

O cheiro do gamba, uma vez sentido, é coisa que nunca mais se esquece. Nenhum
outro mau cheiro lhe pode ser comparado, mesmo de longe. Todas as pessoas bem-
informadas a esse respeito sabem que raposas e gambés nunca se abrigam na mesma cova.

Uma ra pode ser fisggda num anzol com um pedacinho de pano vermelho ou
qualquer outro objeto da mesma cor servindo de isca. Isto ¢, a ra pode ser apanhada
dessa maneira somente se for fisgada logo da primeira vez que avangar para a isca, mas, se
escapar, nunca mais cometera o mesmo erro. De uma feita, gastei horas seguidas tentando
fisgar uma ra que deixara escapar. Mas, nesse tempo, eu ndo compreendia que o principio
da hereditariedade social é capaz de, por meio de uma tnica ligdo sobre esse principio,
ensinar até mesmo a uma humilde rd que deve evitar morder pedacinhos de tecido
vermelho.

Tive um cio diredale que me causou inumeros aborrecimentos pelo habito que
adquiriu de chegar sempre em casa com um pintinho na boca. Cada vez que isso
acontecia, o pintinho era retirado da boca do cdo, o qual era rigorosamente castigado,
mas sem nenhum resultado, pois ele continuava a devastar os galinheiros.

Com o objetivo de poupar o animal — e aproveitando também a ocasido para fazer
uma experiéncia com a lei de hereditariedade social — mandei-o para a fazenda vizinha,
onde havia uma galinha com pintinhos bem novos. A galinha foi posta no celeiro
juntamente com o cachorro. Ficando so, ele dirigiu-se vagarosamente para a galinha,
farejou para ver se era da sua qualidade preferida, e atirou-se a ela. A ave, que estava
atenta, preparou-he uma recepgio como ele nunca tivera: bater de asas, bicadas vigorosas
etc. O primeiro round foi decididamente ganho pela galinha. Mas uma galinha gorda —
pensava o cachorro — nio poderia libertarse das suas patas com tanta facilidade.
Portanto, retrocedeu um pouco e em seguida atacou novamente: dessa vez a galinha saltou
sobre as suas costas, arranhando-o e dando-lhe fortes bicadas. O cachorro recuou para o
seu canto, como se estivesse ouvindo a campainha para dar por terminado mais um
round, até que ele se refizesse. Mas a sua adversdria ndo perdeu tempo em deliberagdes,
pois parecia conhecer o valor da ofensiva.



Enquanto perseguia o pobre airedale, de um canto para outro, cacarejava zangada,
dando a impressdo de uma mée que tivesse sido levada a defender os filhos pequeninos
de um ataque de criangas mais crescidas.

O cachorro era um fraco. Depois de correr de um canto para o outro do celeiro,
durante cerca de dois minutos, estendeu-se no chdo, procurando defender da melhor
maneira que pode os olhos com as patas, pois a galinha parecia principalmente
interessada em atingi-los.

O dono da galinha entrou entio no celeiro e salvou-a, ou, falando com mais acerto,
salvou o cdo, que de maneira alguma parecia desaprova-lo.

NAO E ESTRANHO QUE TEMAMOS MAIS AQUILO QUE NUNCA ACONTECE?
DESTRUIMOS NOSSA INICIATIVA, COM MEDO DA DERROTA, QUANDO, NA
REALIDADE, A DERROTA E O MAIS UTIL TONICO E DEVE SER ACEITA
COMO TAL.

No dia seguinte puseram um pinto no celeiro com o cachorro. Logo que este o viu,
pos a cauda entre as pernas e correu para um canto. Nunca mais tentou apanhar um
pinto. Uma ligdo sobre a hereditariedade social, por meio do sentido do tato, foi
suficiente para ensinarlhe que, conquanto cagar pintos fosse uma coisa divertida,
poderia, também, trazer-lhe muitos dissabores.

Todos esses exemplos, com excegdo do primeiro, descrevem o processo de adquirir
conhecimento por meio da experiéncia direta. Observe-se a diferenca acentuada que ha
entre conhecimento adquirido pela experiéncia direta e conhecimento alcangado por meio
da educagio dos jovens pelos mais velhos, como no caso da galinhola e seus filhotes.

As ligoes impressionantes sdo as que os jovens recebem por meio de métodos
emocionais. Quando a galinhola estendeu a asa como se estivesse ferida e tropega, e fez
ouvir aqueles piados aflitivos, implantou nos seus filhotes o terror do homem, de uma
maneira que eles jamais esqueceriam.

Otermo “hereditariedade social”, tal como ¢ empregado de acordo com esta ligdo, esta
particularmente relacionado com os processos por meio dos quais se implanta no
espirito da crianga uma ideia, um dogma, um credo, uma religido ou sistema de moral,
por intermédio dos pais ou dos que tém autoridade sobre ela, antes de atingir a idade do
raciocinio e de poder refletir a sua maneira sobre tal ensinamento.

Existem mirfades de formas de medo, mas nenhuma ¢ tio funesta como o medo da
pobreza e o da velhice. Fazemos dos nossos corpos escravos porque temos medo desses
dois males e, assim, procuramos juntar dinheiro para a velhice. Essa forma de medo tem



tanta for¢a sobre nos que submetemos o nosso corpo a um esforgo desmedido e nos
acontecem justamente as coisas que procuramos evitar.

Observe-se um homem, ao entrar na casa dos 40 anos, a idade da maturidade mental.
Que tragédia! Entretanto, é aos 40 anos que o homem comega a assimilar os ensinamentos
da natureza, tal como aparecem nas florestas e na fisionomia das criaturas humanas.
Porém, o demodnio do medo nos impele com tanta violéncia que nos torna cegos e nos
perdemos no emaranhado dos desejos que estio em conflito. Perdemos de vista o
principio do esforgo organizado, e, em vez de conservar as forgas da natureza, que nos
rodeiam e nos podem levar a grande altura, as desdenhamos e elas se tornam, assim,
forgas destruidoras.

Entre as forgas da natureza, talvez ndo haja uma tio proveitosa para o desenvolvimento
do homem como o principio da autossugestao, porém a ignorancia dessa forga leva a
maioria dos homens a aplici-la de tal modo que ela passa a operar como um obstaculo, e
ndo como um auxilio.

Enumeremos alguns fatos que demonstram a maneira como se faz ma aplicagao dessa
grande for¢a da natureza.

Um homem que fica decepcionado com um amigo que lhe foi falso passa a concluir
(por meio do principio da autossugestio) que nenhum homem lhe merece mais
confianga. Esses pensamentos se fixam de tal modo no seu subconsciente que ditam
inteiramente a sua atitude para com os outros. Voltemos agora ao que foi dito na segunda
ligdo, sobre os pensamentos dominantes no cérebro humano e que atraem aqueles cujas
ideias sdo iguais.

Apliquemos a Lei da Atragio e, em breve, veremos por que o descrente atrai o
descrente.

Apresentemos mais um exemplo.

Um homem vé sempre apenas o que hd de melhor naqueles com os quais entra em
contato. Se os seus amigos se mostram indiferentes, ele nio da a menor importincia a
isso, pois decidiu consigo mesmo encher o espirito com pensamentos otimistas,
entusiastas e cheios de fé nas outras pessoas. Se alguém lhe fala com aspereza, responde
com delicadeza. Por meio da mesma eterna Lei da Atragio chama para si a atengio de
pessoas cujo teor de vida e pensamentos se harmonizam com os seus.

Tragamos mais um exemplo do mesmo principio.

Temos aqui um homem bem-educado e que possui a habilidade de prestar alguns
servigos de que o mundo necessita. Ouviu dizer uma vez que a modéstia é uma grande
virtude e que se colocar na frente, no palco da vida, ¢ egoismo. Silenciosamente, dirigiu-se
para o pano de fundo, enquanto os outros atores da grande comédia da vida passaram
ousadamente para a frente. Colocara-se atrds porque temia 0 que “os outros poderiam



dizer”. O medo da opinido publica fédo conservar-se na retaguarda, e pouco se fala dele
no mundo. A sua instrugdo ¢ inutil, porque ele receia dar a conhecer a0 mundo que a
possui. Sugere constantemente a si mesmo (empregando o poder da autossugestdo com
prejuizo proprio) que deve ficar atrés, porque assim ndo sera criticado, como se a critica
lhe causasse algum dano ou pudesse derrotar seu propdsito.

SEU TRABALHO E O MEU SAO MUITO PARECIDOS; ESTOU AJUDANDO AS
LEIS DA NATUREZA NA CRIAGAO DE ESPECIMES VEGETAIS MAIS
PERFEITOS, AO PASSO QUE O SENHOR EMPREGA AS MESMAS LEIS, POR
MEIO DA “FILOSOFIA DA LEI DO TRIUNFO”, PARA CRIAR ESPECIMES MAIS
PERFEITOS DE PENSADORES.

LUTHER BURBANK

Eis aqui outro homem, filho de pais muito pobres. Desde que chegou a idade do
raciocinio, teve consciéncia da sua pobreza. Ouvia falar de pobreza. Sentiu-se agarrado
pela mio gélida da pobreza e ficou tio impressionado que fixou no espirito a sua situagio
como uma coisa a que tinha de se submeter. Quase inconscientemente, convenceu-se de
que seria sempre pobre, até que essa ideia se tornou o pensamento dominante do seu
cérebro. Esse homem se assemelha a um cavalo arreado, que se acostumou aos arreios,
esquecendo que possui forca suficiente para libertar-se deles. A autossugestio o estd
relegando rapidamente para a retaguarda do cendrio da vida. Finalmente, se tornou um
covarde. A ambigio se foi. A oportunidade ndo mais apareceu no seu caminho, ou, se
apareceu, ele ndo soube véla. Aceitou o seu destinol E fato bem-estabelecido que as
faculdades mentais, como os membros corporais, se atrofiam e mirram quando ndo se
faz uso delas. A conflana em si mesmo ndo faz excegio a regra. Desenvolve-se quando
usada e desaparece quando nio exercitada.

Uma das principais desvantagens da riqueza herdada é o fato de sempre produzir a
inatividade e a perda de autoconfianga. Ha alguns anos, a sra. E. B. McLean, de
Washington, deu 4 luz um menino. Essa crianga, segundo se dizia, teria uma heranca de
100 milhdes de dolares. Quando era levada a passeio, cercavam-na enfermeiras, amas,
auxiliares, detetives e outros funciondrios, cujo dever era velar para que nada a
perturbasse. Com o passar dos anos, ndo diminuiu a severa vigilancia. A crianga nio
podia vestir-se, tinha empregados para tudo, empregados que velavam por ela enquanto
dormia e enquanto estava acordada. Nao tinha permissdo para fazer coisa alguma que
pudesse ser feita pelos outros. Chegou assim o menino aos 10 anos de idade. Um dia,
brincando no pétio, observou que tinham deixado o portio aberto. Ele, que nunca havia
ultrapassado sozinho aquele portio, sentiu naturalmente o desejo de fazélo e,



aproveitando um momento em que os empregados estavam distraidos, saiu correndo e
quis atravessar a rua, mas foi atropelado e morto por um automével.

Via sempre pelos olhos dos que o serviam, de maneira que ndo teve cautela em
atravessar a rua, julgando talvez que ainda estivessem olhando por ele.

Ha 20 anos fui secretdrio de um homem que tinha dois filhos, dos quais um foi para a
Universidade de Virginia e o outro para um colégio em Nova York Todos os meses, uma
das minhas atribuigdes era enviar um cheque de 100 dolares a cada um dos rapazes. Esses
100 dolares constituiam apenas “um dinheirinho de bolso”, que eles gastariam da maneira
que quisessem. Muitas vezes pensei com amargura na crueldade do destino, que me fizera
nascer na pobreza e, olhando para o futuro, via j4 aqueles rapazes colocados em elevadas
posigdes, a0 passo que eu nunca seria mais do que um simples secretdrio.

No fim de algum tempo os rapazes voltaram para casa trazendo um anel de doutor. C
pai era um homem muito rico, dono de bancos, estradas de ferro, minas e outras
propriedades de grande valor. Os dois rapazes teriam assim Gtimas colocagdes nos
negocios do pai.

Mas um periodo de 20 anos pode trazer surpresas cruéis aqueles que ndo aprenderam
alutar. Talvez o melhor meio de declarar essa verdade fosse o seguinte: o tempo dd aos que
nunca tiveram de lutar para prejudicarem terrivelmente asi prdprios. Seja como for, quando
regressaram, os dois rapazes traziam algo mais que o diploma de doutor. Regressaram
com problemas com bebida — problemas que desenvolveram porque, gracas dqueles 100
ddlares mensais, néo precisavam lutar.

E uma histéria longa e triste, cujos detalhes nio interessam decerto aos leitores, mas ¢
curioso conhecer o epilogo. Quando eu escrevia esta ligio, os meus olhos depararam com
um jornal publicado na cidade onde residem esses rapazes. O pai faliu e sua riquissima
residéncia, onde os filhos nasceram, foi vendida em leildo. Um dos filhos morreu de
delirium tremens e o outro estd num asilo de loucos.

Nem todos os filhos de homens ricos se tornam tio infelizes, mas, seja como for,
permanece o fato de que a inatividade sempre conduz a atrofia, e essa, por sua vez, gera a
falta de ambigdo e de confianga em si mesmo. Sem essas qualidades essenciais, um
homem seré carregado durante toda a vida nas asas da incerteza, da mesma maneira que
uma folha seca ¢ levada ao sabor dos ventos contrarios.

Longe de ser uma desvantagem, a luta pela vida é uma vantagem decisiva, pois serve
para desenvolver todas as qualidades que se acham adormecidas no individuo e que sem
ela jamais despertariam. Muitos homens s6 encontraram o seu lugar no mundo porque
tiveram de lutar pela vida. A falta de conhecimento das vantagens que resultam dessa luta
tem levado muitos pais a dizerem: “Tive de lutar muito quando mogo, mas procurarei
fazer com que meus filhos encontrem todas as facilidades.” Pobres criaturas insensatas!



As “facilidades” se transformam geralmente em desvantagens. Ha neste mundo coisas
muito piores do que uma pessoa ser obrigada a trabalhar, no principio da vida. A
indoléncia forgada é muito pior do que o trabalho forgado. Sendo for¢ado a trabalhar e a
desempenhar o seu trabalho da melhor maneira, o individuo adquire temperanga,
autocontrole, fora de vontade e intimeras outras virtudes que os ociosos jamais
conhecerao.

A falta de necessidade de lutar ndo somente conduz a auséncia de ambigio e de forga
de vontade como também, o que ¢ ainda pior, cria, no espirito do individuo, um estado
de letargia, que gera a falta de confianga em si mesmo. A pessoa que abandonou a luta
porque o esfor¢o j& ndo é necessario aplica o principio de autossugestio, aplica-o porém
para minar o seu proprio poder de autoconfianga. Assim, o individuo nessas condigoes
cai num tal estado de espirito que agira como uma pessoa que ¢é forgada a fazer isso ou
aquilo.

O cérebro humano, que me seja permitida a repeti¢do, pode ser comparado a uma
bateria elétrica. Pode ser positivo ou negativo. A confianga em si proprio ou
autoconfianga ¢ a qualidade por meio da qual o cérebro recebe nova carga e se torna
positivo.

Apliquemos esse raciocinio a profissio de vendedor e vejamos a parte que a
autoconfianga desempenha nesse importante campo de esforgos. Um dos mais eficientes
agentes de publicidade dos Estados Unidos comegou a vida como redator de jornal.

NINGUEM PODE SE TORNAR UM GRANDE CONDUTOR DE HOMENS SE NAO
TIVER NO CORAGAO O LEITE DA BONDADE HUMANA E SE NAO DIRIGIR
ANTES PELA SUGESTAO E PELA BONDADE DO QUE PELA FORGA.

Serd de grande interesse e proveito para o leitor analisar o método por meio do qual
ele conquistou o titulo de “o maior agente de publicidade do mundo”.

Era um rapaz timido, de natureza mais ou menos retraida, uma dessas pessoas que
julgam que é melhor ocupar um dos tltimos lugares no cenario da vida.

Uma noite, ele ouviu uma conferéncia sobre o assunto da nossa ligio, a Confianga em
si mesmo, e essa conferéncia o impressionou a tal ponto que o rapaz foi para casa com a
firme determinagio de se transformar.

No dia seguinte, apresentou-se ao gerente do jornal onde trabalhava e pediulhe um
lugar de agente de publicidade; o seu pedido foi aceito e ele passou a trabalhar na base de
comissdes. Todos os seus companheiros de trabalho esperavam vé-o fracassar, pois esse
género de negdcio exige grande atividade.



O rapaz dirigiu-se & sua mesa de trabalho e organizou uma lista com os nomes de
comerciantes que pretendia visitar. Naturalmente, os leitores estio pensando que ele
organizou a lista com os nomes dos comerciantes que julgava encomendariam antincios
com mais facilidade, mas fez justamente o contrério. Pos na lista apenas os nomes
daqueles que os outros agentes de publicidade tinham visitado inutilmente. A sua lista
consistia somente de 12 nomes. Antes de iniciar as visitas, dirigiu-se a um jardim publico
e leu os nomes mais de 100 vezes, repetindo sempre: “O senhor me encomendard
antncios antes do fim do més.”

Comegou entio a fazer as visitas. No primeiro dia, encerrou a sua atividade com trés
dos 12 “fregueses impossiveis”. Durante o restante da semana conseguiu antncios de mais
dois. No fim do més, havia feito negocio com os 12 comerciantes, com excegio de um. No
més seguinte ndo conseguiu anuncios, pois visitou apenas o comerciante que faltava.
Todas as manhds, ao abrir-se o escritorio deste wltimo, ia falarlhe e recebia
invariavelmente um “ndo”. O comerciante sabia que ndo ia encomendar anuncios, mas o
jovem teimava. Ao fim de um més de respostas negativas disse-lhe o comerciante:

— Veja, meu amigo, o senhor perdeu um més inteiro procurando me convencer a por
anidncios no seu jornal; agora eu desejaria saber 0 motivo que o fez perder esse precioso
tempo.

— Nada disso — respondeu o rapaz. — Tenho frequentado um curso no qual o
senhor é o professor. Agora conhego todos os argumentos que um comerciante pode
apresentar para recusar antincios. Além disso, adquiri mais autoconfianga.

— Nesse caso — retorquiu o comerciante — devo também confessar que estive
tomando ligoes com o senhor. Recebi assim ligdes de persisténcia, que para mim valem
ouro, e para demonstrar-lhe a minha gratidao vou pagar-lhe as “aulas”, autorizando um
andncio no seu jornal.

Foi dessa maneira que nasceu a publicidade mais lucrativa do Philadelphia North
American. Esse fato marcou também o inicio da transformagio de um rapaz timido num
miliondrio.

Esse rapaz venceu porque carregou deliberadamente o seu espirito com a
autoconfianga suficiente para tornélo irresistivel. Quando comegou a redigir aquela lista
de 12 nomes, fez algo que 9% das criaturas ndo fazem — selecionou os nomes dos que
sabia serem dificeis de encomendar antincios, pois que da resisténcia que encontrasse
resultaria para ele forca e autoconfianga. Foi uma das poucas pessoas que
compreenderam que todos os rios, e alguns homens, sdo sinuosos porque seguem a linha
da menor resisténcia,



Farei aqui uma digressdo, e interrompo a linha do meu pensamento por um instante,
enquanto dou um conselho s esposas. Lembremos que essas linhas se destinam
exclusivamente a elas, e, assim sendo, ndo espero que os maridos também leiam o que vai
escrito aqui.

Tendo analisado mais de 16 mil pessoas, a maioria das quais casadas, aprendi alguma
coisa que pode ser valiosa para as esposas. Transmitirei 0 meu pensamento nas seguintes
palavras:

As senhoras podem fazer com que os seus esposos saiam para o trabalho cotidiano,
seja ele qual for, com uma sensagio de autoconfianga que os conduzird vitoriosamente
através de todas as dificuldades que encontrarem durante o dia, e os fara voltar
sorridentes e felizes ao lar & noite.

Um dos meus velhos conhecidos casouse com uma mulher que tinha dentes
posticos. Um dia, a dentadura dela caiu no chéo, partindo-se. O marido pegou os dois
pedagos e comegou a examiné-los com tamanho interesse que a esposa lhe disse:

— Vocé estd tao interessado nisso que poderia fazer uma igual, se quisesse.

Esse homem era um agricultor cujas ambiges nunca tinham ido além da cancela do
seu sitio, até o dia em que sua esposa lhe fez tal observagio. A esposa ergueu-se e, pondo-
lhe a mdao no ombro, o animou a experimentar a profissio de dentista. Insistiu
carinhosamente com ele, até que o convenceu. Esse agricultor é hoje um dos maiores
dentistas do estado de Virginia. Conhego-o bem, pois ¢ meu pai.

Ninguém pode prever as possibilidades de realizagoes que estio ao dispor de um
homem que ¢ apoiado pelo conselho da esposa, pois é fato conhecido que uma mulher
pode despertar num homem capacidade para realizagdes sobre-humanas. E dever da
leitora encorajar seu esposo e solicitar-lhe realizagdes sempre mais importantes, até que
ele encontre seu lugar na sociedade.

A esposa, mais do que qualquer outra pessoa, pode induzir um homem a empregar
um esfor¢o maior. Deve fazélo acreditar que nada, dentro da razio, esta além das suas
possibilidades, e tera prestado um auxilio inestimével para vencer a batalha da vida.

Um dos homens que mais triunfo tem alcangado no seu campo de trabalho na
América acha que todo o seu sucesso é devido a sua esposa. Quando se casaram, ela
escreveu um credo, que ele assinou e colocou sobre a sua secretaria. Eis uma copia do
credo:

Creio em mim mesmo. Creio nos que trabalham comigo. Creio no chefe. Creio
nos meus amigos. Creio em minha familia. Creio que Deus me emprestara tudo
0 que eu necessito para triunfar, contanto que eu me esforce para alcanga-lo por
meios licitos e honestos. Creio nas oragdes e nunca fecharei os meus olhos para



dormir sem pedir antes a divina orientagéo, a fim de ser paciente com os outros
e tolerante com os que ndo acreditam como eu acredito. Creio que o triunfo é o
resultado do esforo inteligente e ndo depende de sorte, de magia, de amigos
duvidosos, de companheiros ou do meu chefe. Creio que tirarei da vida
exatamente o que nela colocar, e, assim sendo, serei cauteloso quanto a tratar os
outros, como quero que eles sejam comigo. Nao caluniarei aqueles de quem néo
gosto. Ndo diminuirei 0 meu trabalho por ver que outros o fazem. Prestarei o
melhor servio de que for capaz, porque jurei a mim mesmo triunfar na vida e
sei que o triunfo é sempre o resultado do esforgo consciente e eficaz.
Finalmente, perdoarei os que me ofendem, porque compreendo que algumas
vezes ofendo os outros e necessito do seu perdao.
Assinado:

SE DESEJA UMA COISA BEM-FEITA, PECA A UMA PESSOA OCUPADA PARA
FAZE-LA. A GENTE OCUPADA GERALMENTE E MAIS CUIDADOSA E
ATENTA NO QUE FAZ

A mulher que redigiu esse credo era uma psicéloga de primeira ordem. Guiado e
influenciado por tal esposa, qualquer homem poderia conseguir triunfos notaveis.

Analise o leitor esse credo e veja como o pronome pessoal foi empregado. Comega
por uma afirmagio de autoconfianga, que é perfeitamente adequada. Nenhum homem
podia tornar seu esse credo sem desenvolver uma atitude positiva, que atrairia para si
pessoas que o ajudariam na luta pelo triunfo.

Seria um espléndido credo a ser adotado por qualquer vendedor. Se o leitor o
adotasse, as suas chances de triunfo ndo ficariam diminuidas. Porém, ndo basta adoté-lo.
E preciso 1&1o até aprendélo de cor. Leia-0 a0 menos uma vez por dia, até que o mesmo
faga parte da sua organizagio mental. Conserve uma copia diante de si, para que se
lembre, a todo momento, de que jurou p6-o em prética. Agindo assim, fard um emprego
eficiente do principio da autossugestio como meio de desenvolver a confianga em si
mesmo. Ndo dé importancia a0 que os outros possam dizer sobre o seu procedimento.
Lembre-se que seu objetivo é triunfar, e esse credo, se for aprendido e aplicado, muito o
ajudard.

Aprendemos, na segunda ligdo, que qualquer ideia fixada firmemente no
subconsciente torna-se automaticamente uma “planta”, um “projeto”, que é empregado
por um poder invisivel, no sentido de se conseguir o objetivo citado no plano.

Aprendemos, também, que o principio por meio do qual se pode fixar na mente uma
ideia que escolhemos chama-se autossugestio, o que significa simplesmente uma sugestio



feita por nds mesmos a nossa mente. Era esse principio de autossugestio que Emerson
tinha em mente quando escreveu: “Nada nos pode trazer paz sendo nés mesmos.”

O leitor pode muito bem lembrar-se de que Nada lhe trard sucesso sendo vocé mesmo.
Naturalmente, necessitard da cooperagio de outros, se pretende alcangar um triunfo
permanente, mas ndo conseguiré essa cooperagio antes de vitalizar a sua mente com uma
atitude positiva de autoconfianga.

Talvez o leitor se admire de ver alguns homens atingirem posigoes elevadas, ao passo
que outros que o cercam, que sdo mais bem-educados e parecem muito mais capazes, nio
prosperam. Assim sendo, escolha duas pessoas dos dois tipos a que aludimos, faga um
estudo acurado de ambas e logo se tornard clara a razio do triunfo de um ou o fracasso
do outro. Verd que o que triunfou acredita em si mesmo e sabe apoiar essa crenga com
uma atividade tdo ousada e dindmica que faz com que os outros percebam que ele acredita
em si mesmo. Observard, também, que essa autoconfianga é contagiosa, impulsiva,
persuasiva e atrai os outros.

Verd, também, que o que ndo prospera demonstra claramente, pela sua prépria
fisionomia, pela posi¢io do corpo, pela falta de decisio com que caminha, pela vacilagio
com que fala, que ndo tem confianca em si mesmo. Ninguém prestard atengio a uma
pessoa que nao confia em si propria.

Aquele que ndo confia em si mesmo ndo atrai os outros, porque sua mente é uma
forga negativa, que antes repele do que atrai.

Em nenhum outro campo de atividade a confianga em si desempenha papel tio
importante como na profissdo de vendedor, e o leitor ndo precisa ser um analista de
cardter para determinar, logo 4 primeira vista, se um vendedor possui ou nio essa
virtude. Caso a tenha, os indicios da sua influéncia serdo bem claros em toda a sua
pessoa. Inspirard confianga em si e no que vende, logo s primeiras palavras que
pronunciar.

Chegamos agora no ponto em que o leitor estd pronto para se apossar do principio
da autossugestio e fazer uso direto dele, transformando-se numa pessoa decidida,
dindmica e que resolve por si mesma. Deve o leitor copiar a formula seguinte, assind-a e
aprendéa de cor.

FORMULA DA CONFIANGCA EM SI MESMO

1) Sei que possuo a habilidade necesséria para realizar o meu objetivo definido e,
portanto, exijo de mim mesmo uma agio persistente, agressiva e continua para a
realizagao desse objetivo.



27) Compreendo que os pensamentos dominantes no meu espirito chegardo a produzir-se
em atividade fisica e pouco a pouco se transformaréo em realidade; por isso, concentrarei
a minha mente, durante 30 minutos, diariamente, na missdo de pensar sobre a espécie de
pessoa que desejo ser, criando assim um retrato mental que serd depois transformado na
realidade por meio da pratica.

3) Sei que por meio do principio da autossugestdo qualquer desejo que conserve com
persisténcia no pensamento encontrard, oportunamente, uma expressdo através de
qualquer meio prético de realizaio; assim, dedicarei dez minutos, diariamente, a exigir
de mim mesmo o desenvolvimento dos fatores citados nas 16 ligoes deste curso de leitura
sobre a Lei do Triunfo.

4) Redigi com bastante clareza uma descrigio do meu objetivo definido na vida para os
cinco anos vindouros. Estabeleci um prego para o meu trabalho, para cada um desses
cinco anos; um prego que pretendo merecer e receber por meio da estrita aplicagdo do
principio de trabalho eficiente e satisfatorio que prestarei adiantadamente.

5%) Compreendo perfeitamente que nenhuma riqueza ou posicdo pode ser duradoura, a
menos que seja construida sobre a verdade e a justiga, por isso ndo tomarei parte em
nenhuma transagio que nio beneficie a todos os que nela entrarem. Triunfarei, atraindo
para mim as forgas que desejo empregar e a cooperagdo de outras pessoas. Induzirei os
outros a me serem Uteis, prestando-lhes servigos primeiro. Eliminarei o ¢dio, a inveja, o
citime, 0 egoismo e o cinismo, desenvolvendo o amor por toda a humanidade, pois sei
que uma atitude negativa para com os outros nao me trard éxito. Farei com que os outros
acreditem em mim, porque acreditarei também neles e em mim préprio.

Assinarei essa formula, aprenderei de cor o seu contetdo e a recitarei em voz alta,
uma vez por dia, com a confianga plena de que ela influenciard pouco a pouco a minha
vida de maneira a me tornar um profissional eficiente e feliz no meu campo de esforgos.

Antes de assinar essa formula, certifique-se de que tem intengio de seguir todas as
suas instrugdes. Atras dessa formula hd uma lei que nenhum homem sabe explicar. Os
psicologos se referem a ela chamando-a de autossugestdo, e nada mais adiantam, porém o
leitor deve ter sempre em mente um ponto acerca do qual ndo ha nenhuma incerteza, isto
¢, o fato de que essa lei, seja qual for, age realmente.

Outro ponto que nio deve ser esquecido é o fato de que, do mesmo modo que a
eletricidade impulsiona as rodas da industria, serve a humanidade, de mil outras
maneiras, ou destrdi a vida, quando ¢é erroneamente aplicada, também o principio da



autossugestio podera conduzir-nos a um pinéculo de paz e prosperidade, ou nos atirard
num vale de miséria e pobreza, conforme a aplicagio que dele fizermos. Se enchermos o
nosso espirito de dividas e descrenga na nossa capacidade de realizagio, entio o
principio da autossugestio adquire esse espirito de descrenga e fixa no nosso
subconsciente, como pensamentos dominantes, tais ideias, conduzindo-nos, aos poucos,
para o redemoinho do fracaso. Mas se enchermos o nosso espirito com uma radiosa
autoconfianga, o principio da autossugestio apodera-se dessa crenga, transforma-a no
pensamento dominante e nos auxilia a dominar os obstéculos que aparecem em nosso
caminho, até que alcancemos o cume da montanha do triunfo.

A FORGA DO HABITO

Tendo eu proprio experimentado todas as dificuldades que se apresentam na trilha
dos que ndo possuem a devida compreensdo para fazer a aplicagio pratica do grande
principio da autossugestdo, permita-me o leitor que o conduza por um atalho a origem
do hébito, com o auxilio do qual se pode facilmente aplicar o principio a que aludimos,
em qualquer diregdo e para qualquer propdsito.

O hébito nasce do ambiente, do fato de se fazer as mesmas coisas, ter 0s mesmos
pensamentos ou repetir as mesmas palavras, infinitamente. O habito pode ser comparado
as estrias dos discos de LPs, enquanto a mente humana é semelhante a agulha que segue
as estrias. Quando um hébito qualquer foi bem-adquirido pela repeti¢io do pensamento
ou agio, o espirito tem uma tendéncia a ligar-se ao hdbito e seguir o seu curso tio de
perto como a agulha do toca-discos segue as estrias do LP.

Cria-se 0 hébito dirigindo repetidamente um ou todos os cinco sentidos: visao, olfato,
tato, gosto e audigio, em determinado sentido. E por meio desse principio de repeticio
que se forma o hdbito. E por meio do mesmo principio que o desejo de bebidas
alcodlicas se transforma em habito.

Depois de estar bem-estabelecido, o hdbito controlara e dirigira automaticamente as
atividades do nosso corpo. E o pensamento pode ser transformado num poderoso fator
para o desenvolvimento da autoconfianga. O pensamento ¢ o seguinte: Voluntariamente, e
pela forca, se necessirio, dirijamos os nossos esforcos e pensamentos ao longo de uma desejada
linha, até que tenhamos estabelecido o hdbito que se apoderard de nés e continuard a dirigir
todos os nossos esforos, voluntariamente, de acordo com alinha tragada.

O objetivo que se tem em mira, redigindo e repetindo a formula de autoconfianca, é
formar o hébito de acreditar em si mesmo, tornando o pensamento dominante da nossa
mente, até que esse pensamento se tenha firmado completamente no subconsciente.

Aprendemos a escrever dirigindo repetidamente os musculos do brago e da mdo, até
conseguirmos tragar certas linhas conhecidas por letras. Finalmente, chegamos a escrever



com facilidade e rapidez, pois escrever tornou-se para nés um hébito.

O principio do hébito se apodera das faculdades mentais da mesma maneira que
influencia os musculos do corpo, o que se poderd provar facilmente aprendendo e
aplicando a ligdo sobre confianga em si mesmo. Qualquer coisa que o leitor repita a si
mesmo, varias vezes, ou qualquer desejo que estabelega profundamente na sua mente pela
declaragio repetida, procurard finalmente expressar-se por meio de esforgos fisicos,
francamente exteriores. O principio do hébito ¢é a verdadeira base sobre a qual repousa
esta ligdo, e se o leitor compreender e seguir as dire¢des aqui tragadas, em breve saberd
mais sobre a lei do habito do que poderia aprender através de mil ligoes iguais.

O leitor tem apenas uma leve ideia das possibilidades que dormem dentro dele,
esperando apenas serem despertadas, e nunca podera ter melhor concepgio dessas
possibilidades antes de haver desenvolvido a autoconfianga em grau suficiente para elevi-la
aum plano superior as influéncias vulgares do ambiente em que vive.

O cérebro humano é uma misteriosa e maravilhosa pega de maquina, fato esse que me
veio a mente outra vez quando hd alguns meses reli os Ensaios de Emerson,
principalmente o ensaio sobre as Leis Espirituais. Aconteceu uma coisa estranha. Vi nesse
ensaio, que jé lera dezenas de vezes, 0 que nunca notara antes. Vi mais, nessa leitura, do
que tinha visto nas anteriores, porque a minha mente, dessa vez, estava preparada para
interpretar melhor.

UM LAR E UMA COISA QUE NAO SE COMPRA. PODE-SE COMPRAR UMA
CASA, MAS SO UMA MULHER PODE FAZER DELA UM LAR

A mente humana estd constantemente desabrochando, como as pétalas de uma flor,
até chegar a0 seu maximo de desenvolvimento. Qual é esse maximo, onde termina, se
termina ou ndo, sdo coisas que ainda permanecem sem resposta, mas o grau de
desdobramento parece variar com a natureza do individuo e o grau de trabalho mental.
Uma mente que é forcada a pensamentos analiticos, diariamente, parece conservar-se
sempre em desenvolvimento, e adquirir também maior poder de compreensao.

Em Louisville, Kentucky, reside um certo sr. Lee Cook, um homem que nio tem as
pernas e é forcado a locomoverse numa cadeira de rodas. Conquanto aleijado de
nascenga, Lee Cook é proprietario de uma grande fibrica e milionario, devido
exclusivamente aos seus esforgos. Provou que um homem, mesmo aleijado, pode muito
bem vencer na vida, se tiver confianga em si mesmo.

Em Nova York na Quinta Avenida, pode-se ver um homem forte, ainda jovem, sem
pernas, locomovendo-se num carrinho e estendendo a mdo a caridade publica. A sua



inteligéncia talvez seja normal, como a da média dos homens.

Esse jovem podia fazer o mesmo que o milionério Cook, de Louisville, se tivesse forga
de vontade e autoconfianga.

Henry Ford tem mais dinheiro do que necessitard empregar algum dia. Entretanto,
antes era um modesto operdrio, de educagdo insuficiente e sem nenhum capital. Dezenas
de outros homens, alguns muito mais instruidos, trabalhavam no mesmo local que ele.
Ford libertou-se da ideia da pobreza, desenvolveu a confianca em si mesmo, pensou no
triunfo e conseguiu alcangé-lo. Todos os que trabalhavam ao seu lado poderiam ter feito o
mesmo, se tivessem pensado assim.

Milo C. Jones, de Wisconsin, foi atacado de forte paralisia h alguns anos. Ficou
inteiramente impossibilitado de fazer qualquer movimento, mas seu cérebro permaneceu
intacto e, assim, comegou a funcionar com intensidade, provavelmente pela primeira vez
na sua vida. Preso ao leito, Jones fez com que o seu cérebro criasse um propdsito
definido. O propésito era de natureza bastante humilde e prosaica, mas, seja como for,
era um propdsito, algo que ele jamais conhecera.

Esse objetivo era fabricar salsichas. Reunindo a sua familia em torno do leito, falou
sobre o plano e comegou a dar ordens para a sua execugio. Nada tendo para ajudalo
sendo a mente sa e a absoluta confianga em si mesmo, Milo C. Jones espalhou o nome e a
reputagio das Little Pig Sausage por todos os Estados Unidos, e acumulou grande fortuna.
E tudo isso ele realizou depois de paralitico, invilido e incapaz de trabalhar
materialmente.

Quando o pensamento prevalece, o poder pode ser encontrado.

Henry Ford ganhou milhées de ddlares e continua a ganhar milhdes porque acreditou
em si mesmo; transformou essa confianga num objetivo definido e o apoiou com um
plano decisivo.

Os seus companheiros de trabalho, durante a sua mocidade, nada viam além do
envelope de saldrio, todas as semanas, e foi tudo o que obtiveram da vida. Nada exigiram
de extraordindrio de si mesmos. Se o leitor deseja alcangar mais, certifique-se, primeiro,
de que exige mais de si proprio, e observe que tal exigéncia uma pessoa s6 pode fazer de
si mesma.

Vem a proposito citar um poema muito conhecido, cujo autor expressou uma grande
verdade:

Se pensais em ser vencido, sereis;

Se pensais que ndo ousais, ndo ousareis;
Se quereis vencer, mas desanimais,
Provavelmente ndo vencereis.



Se pensais em perder, perdereis,

Pois ¢ coisa sabida

Que o triunfo comega com um simples desejo
Num mero estado de espirito.

Se pensais que sois pdria, sereis.

E preciso pensar em elevar-se para tal conseguir;
E preciso estar certo de si mesmo

Para um prémio poder alcangar.

O UNICO HOMEM QUE NUNCA COMETE ERROS E AQUELE QUE NUNCA
FAZ COISA ALGUMA. NAO TENHA MEDO DE ERRAR, POIS APRENDERA A
NAO COMETER DUAS VEZES O MESMO ERRO.

ROOSEVELT.

A batalha da vida nem sempre é vencida
pelo mais forte ou pelo mais agil.

Tarde ou cedo aquele que vence

é 0 que pensa que pode vencer.*

O leitor ndo encontrara nenhum inconveniente em aprender de cor esse poema e
empregi-lo como parte do seu material para o desenvolvimento da autoconfianga.

Ha sempre em nos “algo de sutil” que, sendo despertado por uma influéncia externa
apropriada, nos conduzird ao auge das realizagdes de uma maneira que nunca sonhamos.
Assim como um grande violinista pode pegar o seu instrumento e fazé-lo produzir a mais
bela e arrebatadora musica, assim também uma influéncia exterior pode penetrar em
nossa mente, levar-nos avante num determinado campo de atividade e executar assim a
gloriosa sinfonia do éxito. Pessoa alguma pode conhecer as forgas ocultas que vivem
dentro de si. O leitor mesmo ndo conhece sua capacidade de realizagio e jamais a
conhecerd, se ndo entrar em contato com um estimulo particular, que o impelird a uma
agdo maior, e lhe ampliard a visdo, desenvolvendo a sua forga de autoconfianga e
contagiando-o com um desejo mais profundo de realizar.

Nédo é desarrazoado esperar que qualquer declaragio, qualquer ideia ou palavra
estimulante do nosso curso sobre a Lei do Triunfo sirva como incentivo que remodelard
o destino do leitor, dando nova diregio ao seu pensamento e energia ao longo de uma
estrada que o conduzird, finalmente, ao seu objetivo principal. Parece estranho, mas é
uma verdade, que os pontos mais decisivos da vida aparecam, muitas vezes, nos



momentos mais inesperados e da maneira mais diversa. Narrarei aqui um exemplo tipico
de como algumas dessas experiéncias que parecem insignificantes tém, muitas vezes, uma
importancia capital em nossa vida. O caso que vou narrar demonstra também que um
homem pode chegar a grandes realizagdes quando tem compreensdo plena do valor da
confianga em si mesmo. O incidente a que me refiro teve lugar em Chicago, quando 14
estive realizando andlises de carater. Um dia, apresentou-se no meu escritério um
maltrapilho que me pediu uma entrevista. Ergui os olhos do trabalho e ele falou sem
demora:

— Vim ver aquele que escreveu este livro. —E tirou do bolso um livrinho intitulado
Autoconfianca, que eu escrevera hd varios anos. — Foi decerto a mdo da Providéncia que
pods no meu bolso este livro ontem & noite — prosseguiu 0 homem — quando eu ji
estava disposto a abandonar a vida, atirando-me no lago Michigan. Ji havia chegado a
conclusio de que nada mais tinha a esperar da vida, dos homens, ou até mesmo de Deus.
Este livro, porém, me deu uma nova maneira de pensar; despertou a coragem e a
confianga que me sustentaram durante a noite. Compreendi que se pudesse falar com o
autor, ele poderia me ajudar. Agora, eis-me aqui; gostaria de saber o que o senhor
poderia fazer por um homem como eu.

Enquanto ele falava, estudei-o da cabega aos pés e confesso que fiquei desolado, pois
nio acreditei que fosse possivel fazer coisa alguma por ele. Mas ndo queria dizer-he isso.

Aquele homem tinha os olhos embagados; as rugas do desanimo sulcavam-he a
fisionomia. A posigio do corpo, a barba de dez dias, a maneira nervosa de expressar-se,
tudo nele indicava o individuo desesperado. Contudo, pedilhe que se sentasse e me
contasse a sua historia. Disse-lhe que fosse absolutamente franco, e me dissesse, sem nada
omitir, as causas que o haviam levado aquela situagdo. Prometilhe que depois de ouvir
tudo lhe diria se era possivel prestardhe alguma assisténcia. O homem narrou a sua
historia, com todos os detalhes. Os fatos podem ser resumidos da seguinte maneira:

Empregara ele toda a sua fortuna numa fébrica; quando rebentou a guerra de 1914, foi-
lhe impossivel arranjar matérias-primas para o funcionamento da industria e, finalmente,
foi a faléncia. A perda da fortuna abateu-o profundamente e ele ficou tio perturbado que
abandonou a esposa e os filhos e se tornou um desclassificado. De degrau em degrau,
chegou a0 estado em que estava entdo. Agora, pensava em suicidio.

Terminada a narrativa, disse-lhe eu o seguinte:

— Ouvi 0 seu caso com 0 maior interesse e desejava poder fazer alguma coisa em seu
favor; infelizmente, porém, nada hd a fazer.

O homem tornou-se de uma palidez mortal, recostou-se a cadeira, baixou a cabega
com ar de resignagio. Esperei alguns segundos e falei:



— Conquanto nada possa fazer pelo senhor, vou apresentd-lo a uma pessoa, aqui
neste edificio. Se esse homem estiver de acordo, poderé ajuda-lo a reconquistar a fortuna
e aendireitar a vida.

Mal acabara de pronunciar essas palavras, o homem pulou da cadeira, pegou-me as
mios e exclamou:

— Leve-me logo a esse homem, pelo amor de Deus!

Era curioso observar que ele falasse no nome de Deus. Depreendia-se dai que havia no
seu espirito um raio de esperanga. Conduzi-0 ao laboratério onde realizava os meus
testes de andlise de cardter; parei diante de uma cortina, que afastei, e deixei que 0 homem
visse a sua propria imagem, refletida num grande espelho. Apontei para o espelho,
dizendo:

— Aqui estd o homem a0 qual eu queria apresentdlo. E a tnica pessoa, no mundo
inteiro, que pode reconstruir a sua vida, e se nio se sentar e travar melhor conhecimento
com ele, saird daqui pronto para atirar-se no lago Michigan, como disse, porque o senhor
de nada valerd para si mesmo ou para o mundo enquanto ndo se conhecer melhor.

O homem parou diante do espelho, passou as maos pela barba crescida, estudou-se
da cabega aos pés durante alguns minutos, depois recuou, baixou a cabega e comegou a
chorar. Eu sabia que a ligdo fora violenta. Assim, levei-o até o elevador e ele saiu. Nao
esperava vélo outra vez, e duvidei de que aquela ligio tivesse sido suficiente para levalo a
reconquistar o seu posto no mundo, pois ele fora muito longe para poder se salvar.
Pareceu-me ndo somente decaido, mas quase morto.

Alguns dias depois, encontrei-o na rua. A transformagio por que passara fora tao
grande que quase nio o reconheci. Caminhava com passo firme, a cabega erguida. Perdera
aquela aparéncia de abatimento e de velhice. Estava de roupa nova da cabega aos pés. Dava
a impressdo de prosperidade, e se sentia prospero. Deteve-se, e contou-me o que havia
acontecido para produzir aquela répida transformagio:

— Estava a caminho do seu escritério — disse-me ele — para lhe levar boas noticias.
Naquele mesmo dia em que o procurei, apesar da minha aparéncia de maltrapilho,
consegui empregar-me com um saldrio de 3 mil délares por ano. Pense nisso, meu amigo, 3
mil ddlares por anol E o meu empregador adiantou-me dinheiro suficiente para comprar
roupa nova e para enviar a minha familia; eis-me, mais uma vez, na estrada do triunfo.
Parece-me um sonho quando penso que hd uma semana eu tinha perdido a esperanga, a
fé e a coragem, e ja pensava mesmo no suicidio. la dizerdhe que um dia desses, quando
menos esperar, irei fazerlhe uma visita, j4 como triunfador. Levarei comigo um cheque
assinado, com a quantia em branco, e o senhor poderd entio escrever a quantia que
desejar, pois me salvou apresentando-me a mim mesmo, apresentou-me a um eu queeu
nunca tivera ocasido de ver. Mostrou-me o meu verdadeiro eu.



Quando aquele homem se despediu e desapareceu nas ruas movimentadas de Chicago,
i, pela primeira vez em minha vida, a for¢a, o poder e as possibilidades que jazem
adormecidas na mente daquele que nunca descobriu o valor da confianga em si mesmo.
Conclui entio que poderia também ficar defronte daquele espelho e apontar com um
dedo acusador para mim mesmo por ndo ter descoberto a ligio que ministrara a outro. C
livro que o leitor tem agora em maos é uma evidéncia de que o meu objetivo principal
estd sendo levado a efeito.

O homem cuja historia acabo de narrar é hoje presidente de uma das mais
importantes e prosperas empresas do Estados Unidos, e 0s seus negdcios se estendem ao
Canadé e a0 México.

Pouco depois desse incidente que acabei de narrar entrou no meu escritério uma
mulher, solicitando uma anélise pessoal. Era professora numa escola publica de Chicago.
Deilhe um questionario e pedi que o preenchesse todo, sem nada omitir. Comegou a
escrever, mas alguns minutos depois aproximou-se da minha mesa e disse:

—Néo posso preencher esse questiondrio.

Perguntei-lhe a razdo e ela respondeu:

— Para lhe ser inteiramente franca, uma dessas perguntas fez-me refletir; sei agora o
que estd errado em mim, de maneira que acho desnecessério pagar1he uma andlise de
caréter.

Despediu-se, e durante dois anos nio ouvi mais falar no seu nome. Foi para Nova
York, tornou-se redatora de antincios de uma das maiores agéncias do pais e a sua renda,
na época em que me escreveu, era de 10 mil délares por ano.

O AMOR, A BELEZA, A ALEGRIA E A DEVOGAO ESTAO SEMPRE
CONSTRUINDO, DERRUBANDO E RECONSTRUINDO OS ALICERCES DE CADA
ALMA.

Essa senhora enviou-me um cheque para o pagamento da andlise, pois compreendia
que eu lhe havia prestado servigos, ainda que ndo da maneira como fago habitualmente.

E impossivel prever que um incidente, tio insignificante em aparéncia, possa
transformar-se num ponto decisivo na vida de uma pessoa.

Um dos defeitos irreparéveis da raga humana ¢ a ignoréncia de que existe um método
definido por meio do qual a autoconfianga pode ser desenvolvida em qualquer pessoa de
inteligéncia média. Que perda inestimével representa para a civilizagao o fato de que os
jovens ndo sejam instruidos nesse método de desenvolver a confianga em si mesmos antes



de completarem sua vida escolar, pois ninguém que no tem confianga em si mesmo estd
realmente educado, no sentido exato do termo.

Oh! que gléria e satisfagdo deverd sentir o homem ou a mulher que afastar a cortina
do medo que pende sobre a raga humana e deixar que a luz da autoconfianga brilhe com
todo o seu fulgor.

Onde quer que 0 medo domine, nenhuma realizagio de vulto é possivel. Foi esse fato
que levou um grande filosofo a definir o medo da seguinte forma:

O medo é o calabougo no qual o espirito se refugia, procurando esconder-se. C
medo gera a supersti¢io, e a supersticio é o punhal com que a hipocrisia
assassina a alma.

Na frente da maquina com a qual estou escrevendo coloquei um letreiro com as
seguintes palavras, em maitsculas:

Dia a dia, por todos os modos, vou obtendo mais éxito.

Um pessimista que leu essas palavras perguntou-me se eu acreditava realmente naquela
“historia”, e eu respondi:

— Naturalmente.

Esse letreiro me ajudou a sair das minas de carvio, onde eu era um simples operario,
e encontrar uma situagio em que podia auxiliar 100 mil pessoas em cujas mentes eu
estabelecia o mesmo pensamento positivo inscrito naquele letreiro; por isso, eu acreditava
nele.

Omeu interlocutor disse o seguinte:

— Bem, afinal de contas pode ser que exista alguma coisa nessa espécie de filosofia,
pois sempre pensei que seria um fracasso, e 0 meu medo se tem realizado.

Basta um simples pensamento para condenar uma pessoa ao fracasso ou a miséria, ou
elevala aos pincaros do éxito. Se exigirmos de nés mesmos o triunfo, e apoiarmos essa
decisdo com uma agio inteligente, poderemos estar certos de que venceremos. Nao nos
esquegamos, porém, de que ha uma diferenca entre querer triunfar e ter apenas um vago
desejo de triunfar. Devemos descobrir qual é essa diferenca e tirar dela as vantagens
possiveis.

Lembremos do que diz a Biblia (livro de Sio Mateus) sobre os que tém fé como um
grao de mostarda. Quando cuidar de desenvolver a confianga em si mesmo, o leitor
devera ir animado da mesma fé ou mais. Néo se importe com “o que os outros dirdo”,



pois sabe muito bem que os outros nio lhe dario nenhum auxilio na subida da
montanha da vida nem para a obten¢io do seu objetivo principal. Temos dentro de nos
mesmos todo o poder que necessitamos para obter o que desejamos ou necessitamos
neste mundo, e o melhor meio de contar com esse poder é confiar em nés mesmos.

Ohomem deve conhecer a si mesmo.

Este tem sido o conselho dado pelos filosofos em todas as épocas. Quando o leitor se
conhecer de fato, verd que ndo é nenhuma tolice ter bem a vista, na sua mesa de trabalho,
um letreiro com estas palavras: “Dia a dia, por todos os meios, vou alcangando mais
&ito”, com a devida vénia dos franceses, que tornaram esse lema popular. Ndo tenho
medo de colocar tal letreiro sobre a minha secretaria, e, devo acentuar, também néo tenho
medo de acreditar que isso me influenciard tanto que me tornarei um homem decidido e
ousado.

Ha mais de 20 anos recebi a minha primeira liggio de autoconfianga. Uma noite,
sentado junto a uma lareira, escutei uma conversa entre dois homens idosos sobre o
capital e o trabalho. Sem ser convidado, entrei na conversa e disse alguma coisa sobre os
empregadores e empregados que solucionavam as suas diferencas baseados na Regra de
Ouro. Minhas observagoes atrairam a atengdo de um dos homens, que se voltou para
mim com um olhar de surpresa e disse:

— O senhor, que ¢ um rapaz inteligente, por que ndo procura instruir-se mais, a fim
de dar a conhecer ao mundo as suas ideias?

Essa observagio caiu em terreno fértil, embora fosse aquela a primeira vez que alguém
me dizia que eu era inteligente, ou que podia realizar qualquer coisa na vida. Fiquei
refletindo e, quanto mais longe me levavam as reflexdes, mais certeza adquiria da
possibilidade daquela realizagdo.

Sugestoes como aquela sdo, muitas vezes, poderosas, e ndo sdo as menos deliberadas e
esponténeas. Volte o leitor 4 formula da confianga em si mesmo e aprenda-a de cor, pois
ela o levara a “usina elétrica” da sua propria mente, onde encontrard uma forga que o
ajudard a vencer qualquer obsticulo no caminho do triunfo.

Os outros s6 acreditam em nds quando veem que temos autoconfianca. Entio se
adaptam aos nossos pensamentos e nos julgardo da maneira que nos julgamos. A lei da
telepatia se encarregard disso. Estamos constantemente “irradiando” o que pensamos de
nds mesmos, e se ndo tivermos autoconfianga, os outros captardo as vibragdes dos
nossos pensamentos como lhes pertencendo. Logo que compreender a lei da telepatia o
leitor sabera por que a confianga em si mesmo ¢ a segunda das 15 leis do nosso curso.



Deve, porém, ter o cuidado de aprender a distinguir a confianga em si mesmo, que é
baseada no conhecimento real do que sabemos e podemos fazer, e o egoismo, que é
fundado apenas no que poderiamos saber fazer. Devemos aprender a distinguir a
diferenga entre esses dois termos, ou do contrdrio, nos tornaremos ridiculos e
importunos as pessoas cultas e de compreensdo. A confianga em si mesmo ¢é algo que
nunca deve ser proclamado ou anunciado, exceto por meio da realizagio de feitos
construtivos.

Se tivermos confianga em nds mesmos, em torno de nds, todos reconhecerdo isso.
Deixemos que os outros facgam a descoberta. Eles se sentirdo orgulhosos da sua
perspicacia, e nos estaremos livres de ser considerados egoistas. A oportunidade forma
afinidades mais rapidamente por meio da autossugestio do que por meio do egoismo.
Néo nos esquegamos disso, e deixemos que a nossa autoconfianga se expresse apenas por
meio de um trabalho construtivo, realizado discretamente.

A confianga em si mesmo é o produto do conhecimento. Precisamos conhecer a nés
mesmos, saber até que ponto vai esse conhecimento e a maneira como vamos emprega-o.
Toda ostentagdo ¢ inttil, porque qualquer pessoa instruida, depois de nos ouvir uns trés
minutos, nos julgara tal qual somos.

Se o leitor seguir essa adverténcia, as Gltimas paginas desta ligdo serdo decisivas para a
sua vida.

Creiamos em nés mesmos, mas nio digamos ao mundo o que podemos fazer. O que
é preciso é demonstra-o.

Estd agora o leitor preparado para a quarta li¢io, que o auxiliard no préximo degrau
da escada do triunfo.




O MARCADOR QUE ESTA NO PORTAO DE ENTRADA DA VIDA ESCREVE “POBRE
LOUCO” NA TESTA DO SABIO E “POBRE PECADOR” NA TESTA DO SANTO.

O supremo mistério do universo é a vida! Viemos para cd sem o nosso
consentimento, de onde, nio sabemos! Partimos sem 0 nosso consentimento, para onde
ndo sabemos!

Vivemos eternamente procurando solugdes para o grande enigma da VIDA para que
proposito? Com que fim?

Que fomos postos na Terra por uma razio definida é o que nenhum pensador poe
mais em divida. Ndo serd possivel que o poder que nos colocou na Terra saiba o que
fazer conosco, quando ultrapassamos a Grande Divisa? Ndo seria de bom aviso confiar
que o Criador que nos pds na Terra, deve ter bastante inteligéncia para saber o que fazer
conosco, depois da nossa morte? Ou devemos desenvolver a inteligéncia e a habilidade
necessérias para controlar a vida futura 4 nossa vontade? Nao serd possivel que possamos
cooperar com o Criador de maneira inteligente, procurando seguir uma justa norma de
conduta na Terra ajudando-nos uns aos outros e fazendo todo o bem possivel durante a
vida, entregando o futuro Aquele que provavelmente sabe melhor que nds o que nos
convém!

DESCONTENTAMENTO

A figura que ilustra esta parte contém uma verdadeira ligo.

Do nascimento até a morte, o espirito estd sempre desejando o que ndo possui.

A crianga, sentada no chdo com os seus brinquedos, se vé outra crianga com um
brinquedo novo, procura imediatamente toma-lo.

As meninas acreditam que os trajes de suas médes lhes ficam muito bem, e procuram
imitalos.

Os meninos ja crescidos, quando veem um homem que é proprietirio de ferrovias,
bancos ou casas de negocio, dizem consigo mesmos: “Que sortudo! Como poderei tomar
dele tudo isso?”

F. W. Woolworth, o proprietirio das Five and Ten Cent Stores, uma vez, do alto do
Metropolitan Building, em Nova York, exclamou: “Que maravilha! Construirei um mais
alto.” A grande realizagao da sua vida foi o0 Woolworth Building, Esse edificio permanece
como um simbolo atual da tendéncia do homem para suplantar o trabalho de outro.

O pequeno jornaleiro, de boca aberta, contempla e inveja 0 comerciante quando salta
do automoével na esquina e entra no escritorio. “Como eu seria feliz”, diz o menino, “se
tivesse um automdvel”. E o comerciante, sentado diante da sua secretdria, no escritério,



pensa na felicidade que teria se pudesse acrescentar mais 1 milhdo de dlares  sua conta-
corrente no banco, jé tio grande.

A grama ¢ sempre mais gostosa do outro lado da cerca, diz o burrico, enquanto
espicha o pescogo para ver se consegue alcangé-la.

Ponha-se um grupo de meninos num pomar de macieiras e todos eles abandonaréo as
deliciosas magas caidas no chdo, procurando, de preferéncia, o fruto que estd no galho
mais alto da drvore. Sobem na macieira, enfrentando todo perigo, quando poderiam
comer magis melhores sem tanto trabalho.

O homem casado admira mulheres bonitas e bem-vestidas que passam nas ruas, e
desejaria que sua esposa fosse tio bela. Talvez ela seja muito mais bonita, mas ele ndo lhe
reconhece a beleza, porque o homem tem sempre tendéncia para penetrar na seara alheia.

A felicidade estd sempre nos rondando; estd sempre a vista, mas fora do alcance. A
vida nunca é completa, seja o que for que se possua ou possa possuir. Uma necessidade
sempre traz outra.

Por exemplo, uma senhora compra um belo chapéu. Precisa de um vestido para
combinar. O vestido, por sua vez, exige sapatos novos e outros acessorios, somando tudo
isso uma quantia que estd muito além dos meios do marido.

O homem suspira por um lar —uma pequena casa de campo, na orla de um bosque.
Manda construi-la, mas ela nio esti completa: precisa de um jardim, de um pomar e de
uma alameda ensaibrada. Mas tudo isso exige ainda um automével com a respectiva
garagem.

Todos esses pequenos retoques foram acrescentados, mas ndo basta. A casa é pequena
demais; é Ppreciso uma maior, com mais quartos.

O cupé Ford precisa ceder o lugar a um seda Cadillac, a fim de que haja lugar bastante
para levar amigos para jogar ténis ou fazer excursdes pelo campo.

E assim até o infinito!

Por fim, o homem se desilude e comega a compreender que a felicidade e o
contentamento nio existem neste mundo. Comega, entdo, a buscar a palavra de passe que
lhe abrird a porta de um mundo desconhecido. Por certo, deve haver felicidade no outro
lado da Grande Divisa. No seu desespero, o coragio ja fatigado se volta todo para a
religido, em busca de esperanga e coragem.

Mas as dificuldades ndo acabaram; estdo apenas comegando.

— Venha a nossa tenda e aceite o nosso credo — diz uma seita — e ira direto para o
céu depois da morte.

O pobre homem hesita, olha e ouve. Entdo escuta o apelo de outro credo, cujo chefe
afirma:



— Saia do outro campo, do contrario ird diretamente para o inferno! Eles nao fazem
mais do que espargir dgua benta na sua cabega, a0 passo que nés o guiamos em todo o
caminho, dando-he salvo-conduto para a Terra da Promissdo.

No meio das afirmagdes e das contestagdes sectdrias, o homem fica indeciso, sem
saber qual das seitas oferece a passagem mais garantida, até que a esperanga se desfaz.

Eu mesmo, quando jovem, frequentei

Doutores e santos e ouvi grandes argumentos

Sobre isso e aquilo, mas esses argumentos sempre safam
Pela mesma porta por onde eu entrara.

Sempre buscando e nunca encontrando — assim poderia ser definida a luta do
homem pela felicidade e pelo prazer. Ele experimenta todas as religides, e por fim retine-
se & “Grande Igreja” que o mundo chama dos “Condenados”. Sua mente se torna um
eterno ponto de interrogagio, procurando aqui, ali e acold uma resposta para as
perguntas: de onde viemos?, para onde iremos?

A vida ¢ uma eterna pergunta, que nunca tem resposta!

O que mais desejamos estd sempre na distincia embriondria do futuro. Nosso poder
de aquisigo esta sempre uma década ou mais atras do nosso poder de DESEJAR

E se conseguimos o que desejamos, ja ndo o queremos mais.

Feliz é a jovem que compreende essa grande verdade e conserva o homem que a ama
sempre imaginando, sempre na defensiva, com medo de perdéla.

Nosso autor favorito ¢ um heréi, e um génio até o dia em que o encontramos e
descobrimos a triste verdade — que, afinal de contas, ele é apenas um homem.

Quantas vezes devemos aprender esta ligio? Os homens deixam de nos interessar
quando descobrimos as suas limitagoes. O tinico pecado ¢ a limitagdo. Logo que
se descobrem as limitagdes de um homem, ele estd liquidado.

Emerson

Como sdo bonitas as montanhas a distincia! Mas no momento em que nos
aproximamos, vemos que tudo aquilo ndo passa de uma triste colegdo de rochas, terra e
arbustos.

Beleza, felicidade e prazer sdo estados de espirito. Nao podem ser desfrutados sendo
vistos de longe. O mais belo quadro de Rembrandt se torna uma série de borrdes quando
o olhamos muito de perto.



Se destruirmos os sonhos no coragio de um homem, o teremos destruido também.

O homem estd perdido desde 0 momento em que deixou de acariciar a esperanga de
uma realizagio futura. O homem é feito de tal maneira que a felicidade mais duradoura é
aquela que ele sente quando procura um objetivo ainda distante. “O melhor da festa é
esperar por ela”, diz o adagio. O que temos a mio nio nos satisfaz. A tnica satisfagio
duradoura é a que sente aquele que conserva bem viva, no coragio, a esperanga de um
futuro acontecimento. Quando a esperanga morre, grava no coragdo humano a palavra
“Aim”.

A maior inconsisténcia da vida é o fato de que a maioria das coisas em que
acreditamos ndo ¢é verdade. Russell Conwell ¢é o autor da conferéncia mais popular que ja
se realizou em lingua inglesa. Chamou-a “Minas de Diamantes”. A ideia central dessa
conferéncia é a afirmagio de que ninguém precisa procurar muito distante as
oportunidades, pois elas podem sempre ser encontradas perto de nos. Talvez! Mas
quantos acreditardo nisso?

A oportunidade pode ser encontrada em qualquer parte quando a procuramos
realmente! Para a maioria dos homens, é melhor olhar do outro lado da cerca. Quao futil
¢ insistir com um individuo para que tente a sua sorte na sua pequena cidade natal,
quando a sua natureza exige que ele procure uma oportunidade em outro lugar!

Nao se preocupe o leitor se “do outro lado da cerca a relva parece mais verde”. A
natureza quis que assim fosse. E assim que ela nos atrai e nos dé forgas para a luta pela
vida.

OS MILAGRES MODERNOS

Algumas pessoas duvidam da autenticidade da Biblia, pois julgam que, se se podiam
realizar milagres hd mais de 2 mil anos, antes do alvorecer da ciéncia, quando o mundo
ainda estava mergulhado nas trevas da ignorancia e da superstigao, muito mais facil seria
realizaJos hoje.

Li partes da Biblia cuidadosamente, vérias vezes, e estou firmemente convencido de
que ela nada contém, sobre os “milagres”, que ndo tenha sido mais do que igualado,
durante os Gltimos 70 anos, a luz da ciéncia. Além disso, os milagres de hoje sdo sujeitos
a andlise e a prova. Qualquer crianga de inteligéncia mediana, que conte mais de 12 anos,
pode compreender os “milagres” modernos, e, por isso, trato aqui dessas modernas
revelagoes pela fé.

A FE, O MAIOR DE TODOS OS MILAGRES



Vivemos numa era de maravilhas, uma era de milagres explicaveis, dentre os quais
citarei os que mais me impressionaram.

Vimos o milagre realizado por Edison quando, depois de virias tentativas frustradas,
arrebatou a natureza o segredo por meio do qual a voz humana pode ser registrada num
disco de cera, e perfeitamente reproduzida. Esse milagre, Edison realizou-o pela fé. Nao
tinha precedentes para guidlo. Tanto quanto se conhece pela historia da civilizagio,
ninguém antes dele realizara esse milagre.

Um dos fatos mais estranhos acerca desse “milagre” é que Edison comegou a
experiéncia com um principio muito rudimentar, tendo sido mais tarde revelado o
aparelho por meio do qual foi descoberto o segredo da maquina falante. Esse principio
era a vibragio, e o aparelho, era um tubo de cera girando num cilindro, que entrava em
contato com a ponta de uma agulha. Coisa alguma, senio a fé, podia ter tornado Edison
capaz de iniciar a sua experiéncia tio perto da fonte do segredo que procurava, e apenas a
fé poderia ter lhe dado a persisténcia para levar avante a experiéncia, apesar de mil
fracassos.

Foi a fé que habilitou Edison a concentrar o seu espirito na tarefa que o levou, depois
de inimeras tentativas fracassadas, a criar a limpada incandescente, com a qual domou a
energia conhecida por eletricidade, e que hoje ilumina o mundo inteiro.

Foi a fé que levou Edison a continuar suas experiéncias com o fondgrafo até realizar o
“milagre” que imaginou.

Foi a fé que sustentou os irmaos Wright durante drduos anos de experiéncias antes de
conquistarem o ar e criarem a maquina que venceu, tanto em rapidez como em
resisténcia, os passaros mais velozes.

Foi a fé que guiou Lee De Forest através de anos de luta aparentemente infrutifera, até
que conseguiu aperfeigoar o aparelho com que o homem envia hoje o som da voz em
torno do mundo, em um segundo, por meio de uma forma de energia desconhecida dos
homens, no tempo em que foi escrita a Biblia.

Foi a fé que levou Cristévao Colombo a navegar em mares desconhecidos, a procura
de uma terra que, tanto quanto sabia, no existia sendo na sua imaginagao. Considerando-
se a fragilidade dos navios que empregou para tio dificil viagem, a sua fé deve ter sido
decerto dessa espécie que torna possivel a0 homem ver atingido o objetivo dos seus
esforgos antes mesmo de té-os iniciado.

Foi a fé que inspirou Copérnico para a descoberta dessa parte do universo que olhos
humanos nunca haviam enxergado, e isso numa época em que tais revelagoes podiam
significar a destruido daqueles que as faziam pelos seus contemporéaneos, que
acreditavam apenas na existéncia das estrelas que podiam ser vistas a olho nu.



Foi a fé que revelou a Joseph Smith as provas fragmentarias de uma civilizagdo que
precedeu & dos indios no continente americano; essa descoberta ele a fez pelo menos 10C
anos antes que essas revelagdes, nas Américas do Norte e do Sul, tivessem sido realmente
trazidas & luz. As revelagoes de Joseph Smith foram a causa de sua morte, 4 maos de um
bando, cujos chefes se sentiam ofendidos com essa revelagio moderna de “milagres”, o
que vem demonstrar a pertindcia com que a humanidade tem combatido a todos os que
focalizam a luz da compreensao sobre o principio da fé.

Foi a fé que tornou possivel a Regra de Ouro de Nash transformar um fracasso
comercial num brilhante exemplo de triunfo por meio do simples processo de lidar com
os seus socios e com o publico a quem servia, na base da Regra de Ouro preconizada por
Cristo, hd quase 2 mil anos. Artur Nash voltou-se para o principio da fé depois de ter
visto fracassar todos os outros principios experimentados pelos negociantes modernos.
Continuando a seguir o mesmo principio até o fim da sua vida, fez uma grande fortuna,
sem falar no grande e proveitoso exemplo que legou a0 mundo.

Foi a fé numa causa que tornou Gandhi apto para fundir num sé espirito uma massa
composta de mais de 200 milhes de hindus. Toda essa massa obedecia cegamente a
Gandhi, e era capaz de ir até o suicidio, se ele ordenasse. Porque possuia um espirito
capaz de sustentar a fé, ele exercia o seu poder passivamente. Nenhuma outra influéncia,
sendo a fé, podia ter realizado tal milagre. Gandhi provou que a fé pode realizar o que nio
pode conseguir um exército bem-treinado, dinheiro e materiais de guerra.

Foi a fé que libertou o espirito de Einstein, e revelou-he os principios matematicos de
que o mundo nem sequer suspeitava. Nenhum espirito preso por limitagdes poderia ter
feito tal “milagre”.

Foi a fé que sustentou George Washington e o levou a vitéria conquanto lutasse contra
forgas fisicas muito superiores as suas; tinha uma espécie de fé que nascera do seu amor
pela liberdade do povo.

O principio profundo conhecido por fé esta a disposigao de todos no mundo.

Quando a nossa vida é cheia de limitagdes, de misérias e necessidades, é porque nao
chegamos a compreensdo de que no nosso proprio espirito ha um laboratério com todo
o aparelhamento para engendrar a energia da fé.

Julgando-se as possibilidades do futuro pelas realizagdes do passado, os “milagres”
ainda a revelar sao em numero infinitamente superior ao dos que foram revelados no
passado. Ainda nao foi revelado qual sera o nosso destino.

Vivemos numa era de revelagdes.

Aqueles que creem que o poder da revelagio passou com a supersti¢ao e a ignorancia
que prevaleceram hé algumas centenas de anos tém muito pouca compreensdo da historia
moderna.



Homens como Watt, Whitney, Bell, Howe, Steinmetz, Morse, Edison, os irmaos
Wright, Lee De Forest, Henry Ford, Simon Lake, Artur Nash, Einstein e Gandhi sio
miraculosos. Ampliaram o horizonte mental do homem e descobriram mundos novos.
Nossos dias sdo dias de milagre; vivemos na era da fé.

O mundo passa por uma experiéncia que exige muitas formas de ajustamento das
relagdes humanas. Os verdadeiros dirigentes, durante esse periodo, sao os que tiveram
grande capacidade de fé. Nao hd lugar, no programa do futuro imediato, para os vacilantes
ou para os que acreditam que os milagres pertencem as eras passadas, quando tudo vivia
imerso em mistérios impenetraveis. Os milagres do futuro serdo revelados pela ciéncia.
As pesquisas levadas a efeito, no campo da ciéncia, ja fizeram revelagdes incomparaveis a
quaisquer que tenham sido feitas no passado. O mundo transformado, resultante do
colapso econdmico americano de 1929, proporcionou grandes oportunidades para todos
0s que estdo preparados para fazer uso prético desses milagres recentemente descobertos.



Nota

* If you think you are beaten, you are;/ If you think you dare not, you don’t;/ If you like to
win, but you think you can’t/ It is almost certain you won’t./ If you think you’ll lose you've
lost,/ For out of the world we find/ Success begins with a fellow’s will— It’s all in the state
of mind./ If you think you are outclassed, you are—/ You've got to think high to rise./
You've got to be sure of yourself before/ You can ever win a prize./ Life’s battles don’t
always go/ To the stronger or faster man;/ But soon or late the man who wins/ Is the man
who thinks he can.



O UNICO FAVOR DURADOURO QUE UM PAI PODE PRESTAR A UM FILHO E
AJUDA-LO A “FAZER-SE POR ST".

QUARTA LICAO
O HABITO DA ECONOMIA
QUERER E PODER!

O homem é uma combinagdo de carne, ossos, sangue, cabelos e células nervosas. E com
esse material de construcdo que ele modela, por meio da lei do hdbito, a sua
persondlidade.

Aconselhar alguém a fazer economia sem lhe ensinar a maneira de economizar ¢ 0 mesmo
que desenhar um cavalo e escrever embaixo: “Isto é um cavalo.” Todo mundo sabe que
economizar dinheiro é uma das coisas essenciais para o triunfo, mas a grande pergunta
que se faz a maioria dos que ndo economizam ¢é a seguinte:

— Como poderei fazer isso?

A economia ¢ apenas uma questio de habito. Assim, é natural que a presente ligdo
comece por uma ligeira andlise da lei do habito.

E verdade que o homem, por meio dessa lei, forma a sua personalidade. Por meio da
repetigio, qualquer ato cumprido por nds, algumas vezes, se torna um hébito, e a mente
parece entdo nio ser mais do que uma massa de forgas estimuladoras originando-se dos
nossos hébitos didrios.

Uma vez fixado na mente, o habito impele voluntariamente o individuo a agdo. Por
exemplo, siga alguém um caminho todos os dias, quando se dirigir ao trabalho, ou a
outro lugar que visite com frequéncia, e dentro em pouco o habito estard formado. A
mente da pessoa a levard automaticamente por aquele caminho sem que ai intervenha o
pensamento. Ainda mais se sair com a intengdo de seguir em outra diregao e ndo tiver
sempre em mente a ideia de mudar de caminho, o hébito a conduzira pelo caminho de
todos os dias.

Os oradores chegaram & conclusdo de que o fato de contar repetidas vezes uma
historia baseada em pura ficgdo faz entrar em agéo a lei do habito, e logo esquecem se a
histéria é verdadeira ou ndo.



AS BARREIRAS DE LIMITAGAO CONSTRUIDAS PELO HABITO

Milhdes de pessoas atravessam a vida na pobreza por terem feito um emprego
destruidor da lei do habito. Por niao compreenderem essa lei, nem também a da atragdo,
por meio da qual as coisas semelhantes se atraem, aqueles que permanecem na pobreza
raramente se convencem de que a sua situagio é uma consequéncia logica dos seus
proprios atos.

Se fixarmos na mente a ideia de que a nossa capacidade de ganhar dinheiro se limita a
uma certa quantia, nunca chegaremos a ganhar mais do que isso, aceitaremos a limitagao
e, muito em breve, nos sentiremos mergulhados no medo da pobreza; as oportunidades
ndo nos baterdo mais 4 porta; a nossa sentenga foi lavrada, a nossa sorte, decidida.

A formagio do hébito da economia nao significa a limitagao da faculdade de ganhar
dinheiro; significa justamente o contrario, isto ¢, que se aplicar a lei de modo a ndo
somente conservar o que se ganha, de maneira sistemética, como também a colocar na
nossa frente oportunidades maiores, dando-nos visao, confianga em nds mesmos,
imaginagdo, entusiasmo, iniciativa e autonomia para aumentar a nossa capacidade de
ganhar dinheiro.

Em outras palavras, quando o leitor compreender realmente a lei do habito, tera
assegurado o seu triunfo no grande jogo de ganhar dinheiro.

Deve proceder da seguinte maneira:

Primeiro, por meio da lei do objetivo principal definido organize na mente uma
descrigio perfeita e definida do que quer, inclusive a quantia que pretende ganhar. C
subconsciente se apodera entio do quadro tragado e 0 emprega como uma “planta” para
modelar os pensamentos e as agdes em planos praticos, para a consecugio do objetivo
principal ou propésito definido. Por meio da lei do habito a pessoa fixa na mente o
proposito do seu objetivo definido, da maneira descrita na segunda ligao, até que ele fique
implantado de modo firme e permanente. Esse processo destruirda a consciéncia da
pobreza, que sera substituida pela consciéncia da prosperidade. Comega entdo a exigir
prosperidade, a esperd-a e a preparar-se para recebé-la e usa-la sabiamente, abrindo assim
o caminho para o estabelecimento do hdbito da economia.

Segundo, tendo dessa maneira aumentado a capacidade de ganhar dinheiro, fard novo
uso da lei, estabelecendo, por meio de uma declaragio escrita, o seu objetivo principal
definido, para por de lado uma determinada quantia.

Assim, quando o saldrio aumentar, a economia crescerd na mesma proporgio.

Exigindo de si um aumento da capacidade para ganhar dinheiro e, por outro lado,
separando sistematicamente uma quantia certa do seu ganho, dentro em pouco chegard &
eliminagdo de todas as limitagdes imagindrias do seu espirito e terd aberto o caminho para
a independéncia financeira.



Nada mais facil de conseguir.

Fazendo a aplicagio da lei em sentido contrério, deixando que o medo da pobreza se
apodere da nossa mente, cedo teremos reduzido nossa capacidade de ganhar dinheiro, a
ponto de ndo podermos ganhar sequer o suficiente para fazer frente as nossas proprias
necessidades.

Os editores de jornais podiam criar um verdadeiro panico, em uma semana, bastando
para isso encher as suas colunas de noticias acerca de faléncias comerciais, a despeito da
pequena proporgio de casos desse género.

As “ondas de crimes” sdo em grande parte produto do sensacionalismo jornalistico.
Um simples assassinato, quando explorado pelos jornais, por meio de titulos
escandalosos, basta para iniciar uma “onda” regular de crimes andlogos em virias
localidades. Depois que os jornais publicaram historias de aplicagio de injegoes
misteriosas, casos idénticos apareceram em varias localidades dos Estados Unidos.

Todos n6s somos vitimas dos nossos habitos, seja qual for a nossa situagdo na vida.
Qualquer ideia deliberadamente fixada na mente, ou qualquer ideia que permitamos se
fixe na nossa mente como resultado da sugestao do ambiente, da influéncia de associados
etc., nos levard certamente a praticar atos de acordo.

Forme alguém o habito de pensar e falar em prosperidade e abundéncia e muito em
breve evidéncias materiais comegario a manifestarse sob a forma de novas
oportunidades, mais amplas e inesperadas.

As coisas iguais se atraem. Se um comerciante se habitua a falar e a pensar que os
negdcios ndo vao bem, as coisas irdo mal, de fato. Um pessimista, se o deixarmos exercer
sua influéncia durante muito tempo, pode destruir o trabalho de meia duzia de homens
competentes, e conseguird isso implantando nos espiritos a ideia da pobreza e do
fracasso.

SOMOS MAGNETOS HUMANOS E ESTAMOS CONSTANTEMENTE ATRAINDO
PARA NOS AS PESSOAS CUJAS CARACTERISTICAS SE HARMONIZAM COM AS
NOSSAS.

Néo devemos querer ser esse tipo de pessoa.
Um dos banqueiros mais présperos do estado de Illinois afixou o seguinte letreiro no
seu escritorio:

Aqui s6 se fala em prosperidade. Quem souber de casos infelizes é favor guarda-
los para si, pois ndo temos interesse em conhecé-los.



Nenhuma firma comercial deseja contratar os servigos de um pessimista, e todos os
que compreendem a lei da atragdo e a lei do hébito evitardo um pessimista como evitam
um lardpio qualquer, pois sabem muito bem que os individuos pessimistas destroem
tudo em torno de si.

Em dezenas de milhares de lares o topico geral da conversa é a pobreza, e por isso a
maioria desses lares ndo obtém mais do que isso. Pensam em pobreza, e aceitam a
pobreza como o seu quinhdo na vida. Julgam que, pelo fato de os seus antecessores terem
sido pobres, eles permanecerdo pobres também.

A consciéncia da pobreza é formada em consequéncia do habito de pensar na pobreza
e ter medo dela.

A ESCRAVIDAO DAS DIVIDAS

A divida ¢ um senhor impiedoso, um inimigo fatal do hébito da economia.

A pobreza, por si s0, é suficiente para matar a ambigéo e destruir a autoconfianca e a
esperanga, mas acrescente-se a ela a responsabilidade das dividas e toda e qualquer vitima
desses dois cruéis senhores estara inevitavelmente condenada ao fracasso.

Sob o peso das dividas, nenhum homem ¢é capaz de realizar o seu melhor trabalho, ou
de expressar-se em termos que infundam respeito, de criar ou levar avante um objetivo
definido na vida. O homem que se deixa escravizar pelas dividas é tao desamparado como
0 escravo limitado pela ignorancia ou preso aos grilhdes.

Um amigo intimo meu, cujos vencimentos sao de mil dolares por més, é casado com
uma senhora que gosta da vida de sociedade e de exibigoes, gastando para isso 20 mil
dolares por ano, quando o rendimento do casal é apenas de 12 mil. Um débito de 8 mil
dolares é o que meu amigo tem como certo. Os filhos sdo gastadores, tendo aprendido
esse habito com a mae. Sio duas mogas e um rapaz, estio em idade de frequentar a escola
superior, mas ndo podem fazélo devido 2 situagdo econdmica do pai. O resultado é o
mal-entendido entre pais e filhos, e uma vida familiar insuportavel.

E terrivel pensar em atravessar a vida como uma vitima, acorrentada inteiramente aos
outros por dividas. A acumulagio de dividas é um hébito. Comega-se de modo modesto,
até que as dividas vio assumindo proporgdes enormes, pouco a pouco dominando
inteiramente o individuo.

Milhares de jovens casais iniciam a vida conjugal sob o peso de dividas desnecessarias,
e nunca mais conseguem libertarse delas. Passada a lua de mel e a novidade do
casamento, o casal comeca a sentir os embaragos financeiros. Finalmente, os esposos
ficam insatisfeitos um com o outro, e produzem-se desentendimentos sérios, que quase
sempre terminam em divorcio.



Um homem escravizado pelas dividas nao encontra tempo nem gosto para formar um
ideal, implanta limitagbes no seu espirito, condena-se a viver agrilhoado ao medo e a
duvida, aos quais nunca escapa.

Para evitar a infelicidade das dividas é pouco todo sacrificio que se faga.

Pensemos no que devemos a nds mesmos e aos que dependem de nés e tomemos a resolugdc
de nunca dever a ninguém.

E esse o conselho dado por um dos homens que maiores éxitos tem alcangado e cujas
primeiras oportunidades foram destruidas pelas dividas. Esse homem conseguiu
compreender a tempo o caminho errado que seguia, eliminou o hébito de comprar o que
ndo necessitava e libertou-se da escravidao das dividas.

A maioria dos homens que se habituam a dever nio tem a felicidade de compreender
o seu erro a tempo de libertar-se dessa prisdo, pois a divida é qualquer coisa semelhante a
areia movediga, que vai levando o individuo cada vez mais para o fundo.

O temor da pobreza é um dos mais devastadores dos seis medos basicos descritos na
terceira ligio. O homem que se endivida irremediavelmente é uma vitima do medo da
pobreza, perde a ambigio e a confianga em si mesmo, mergulhando pouco a pouco na
apatia.

Ha duas classes de dividas, e tdo diferentes em natureza que merecem ser descritas
aqui:

QUEM DISSE QUE “ISSO NAO ERA POSSIVEL?” E QUE GRANDES
REALIZAGOES TERA ESSA PESSOA A SEU CREDITO PARA EMPREGAR TAO
FACILMENTE A PALAVRA “IMPOSSIVEL"?

1. As dividas decorrentes de coisas supérfluas, e que se tornam um peso morto.

2. As dividas feitas no decorrer de uma transagio comercial ou profissional, que
representam mercadorias ou trabalho e que podem ser convertidas em ativo.

A primeira classe de dividas ¢ a que deve ser evitada de toda maneira. A segunda pode
ser tolerada, uma vez que o devedor seja prudente e ndo se permita ir além de limites
razodveis. Desde o momento em que o individuo vai além desses limites, entra no campo
da especulagiio, a qual, antes, devora as suas vitimas do que as enriquece.

Em geral, todas as pessoas que gastam mais do que podem sio tentadas a especular
com a esperanga de que podem liquidar, com uma simples volta da roda da fortuna, por
assim dizer, todo o débito. A roda da fortuna, porém, costuma parar quando ndo deve, e,



longe de estarem livres de dividas, os especuladores quase sempre se tornam escravos
delas.

O medo da pobreza destrdi a forga de vontade das pessoas endividadas, que ficam
assim incapacitadas de restaurar a fortuna perdida e, o que é pior, perdem toda a ambigao
de libertar-se da escravidio das dividas.

Quase nio se passa um dia em que a gente nio tenha uma oportunidade para ler nos
jornais noticias de suicidios motivados por dividas e preocupagdes financeiras. Essa causa
motiva mais suicidios por ano do que todas as outras juntas. E isso é um leve indicio da
crueldade do medo da pobreza.

Durante a Guerra Mundial, milhes de homens se enfrentaram nas trincheiras, sem
vacilar, embora soubessem que a morte os rondava bem de perto. Entretanto, diante do
medo da pobreza, os homens se tornam servis, desesperam, perdem a razio e se
suicidam.

A pessoa que ndo tem dividas pode afastar a pobreza e conseguir grandes sucessos
financeiros, mas para aquele que tem dividas as realizagdes sdo apenas possibilidades
remotas, e nunca uma probabilidade.

O medo da pobreza é um estado de espirito destruidor, negativo. Além disso, tem
tendéncia para atrair disposi¢oes de espirito semelhantes. Por exemplo, o medo da
pobreza pode atrair o da doenga, e os dois, o da velhice, de maneira que a vitima, que ja é
uma presa da pobreza, adoece e envelhece antes do tempo.

Milhdes de pessoas tém encontrado a morte prematura em consequéncia desse cruel
estado de espirito.

Hi menos de 12 anos conheci um rapaz que exercia um cargo de responsabilidade no
National City Bank of New York Gastando mais do que podia, contraiu inimeras dividas.
Esse hébito destruidor transpareceu em breve no trabalho e o rapaz foi imediatamente
dispensado.

Conseguiu outro emprego, com menor salario, porém os seus credores o
atrapalhavam tanto que ele resolveu pedir demissdo e mudar-se para outra cidade, onde
esperava escapar a essa perseguicio, e onde pretendia ficar até juntar dinheiro suficiente
para pagar todas as dividas. Os credores, porém, parecem dotados de um faro especial
para seguir os devedores e, assim, logo descobriram o rapaz. E o seu novo patrdo,
inteirado da situagdo, preferiu dispensé-o.

Durante dois meses ele procurou em vao um emprego. Uma noite de inverno, subiu a
um dos edificios mais altos da Broadway e se atirou ao solo, morrendo instantaneamente.
As dividas reclamaram mais uma vitima.

COMO DOMINAR O MEDO DA POBREZA



Para se ver livre do medo da pobreza o individuo que tem dividas precisa tomar duas
decisdes. Primeiro, abandonar o habito de comprar a crédito e, em seguida, liquidar
pouco a pouco os débitos ja contraidos.

Livres da preocupagio das dividas, estaremos prontos para reformar os nossos
habitos mentais e redirigir a nossa marcha para a prosperidade. Devemos adotar como
parte do nosso objetivo principal definido o habito de economizar uma parte certa do
nosso rendimento, mesmo que essa economia seja apenas de dez centavos por dia. Muito
cedo o hébito se instalard em nossa mente, e sentiremos alegria em economizar.

Qualquer hébito pode ser abandonado e substituido por outro, mais desejavel. C
habito de gastar deve ser substituido pelo de economizar, isso contribuird para que se
alcance independéncia financeira.

Nao basta porém libertarse de um hdbito indesejavel, pois habitos assim tém
acentuada tendéncia para reaparecer, a menos que sejam substituidos por outros, de
natureza diferente.

A perda de um hdbito qualquer deixa um vazio na mente, e esse vazio precisa ser
preenchido com outra forma de hébito, do contririo o velho ocupante retornard e
reclamaré o seu posto.

No decorrer deste curso descrevemos muitas formulas psicoldgicas que pedimos ao
leitor para aprender de cor e por em prética. Uma dessas formulas é encontrada na
terceira ligdo, sendo o seu objetivo desenvolver a autoconfianga.

Tais formulas podem ser assimiladas e transformadas numa parte do maquinismo
mental, por meio da lei do hébito, caso sejam seguidas as instrugdes para a prética, que
acompanham cada uma delas.

Imaginemos que o leitor esteja lutando para conseguir a sua independéncia financeira.
Poupar dinheiro ndo é dificil, depois de dominado o medo da pobreza e desenvolvendo-
se, no seu lugar, o habito da economia.

Ficaria seriamente desapontado se soubesse ter dado a qualquer dos meus leitores,
nesta ligdo, ou em qualquer outra, a impressdo de que o triunfo s6 pode ser medido em
termos de délares.

Entretanto, o dinheiro representa importante fator para o triunfo, sendo assim
necessério dar-dhe o devido valor, em qualquer sistema filos6fico que se destine a auxiliar
a humanidade a se tornar 1til, feliz e prospera.

A verdade fria, cruel e terrivel é que, nesta idade de materialismo, o homem que nao
se entrincheira atrds da for¢a do dinheiro vale tanto quanto a poeira que pode ser levada
ao sabor de qualquer vento.

O génio pode oferecer muitas compensagdes aos que 0 possuem, mas permanece 0
fato de que, sem dinheiro para lhe dar expressio, o génio é uma gloria vazia, sem vida.



Ohomem pobre estd a mercé do que tem dinheiro.

E isso um fato, seja qual for a habilidade que se possua, a educagio que se tenha ou o
talento natural de que se seja dotado.

Nao ha meio de escapar ao fato de que a maioria das pessoas nos julgard em grande
parte pela conta-corrente que tivermos no banco, quem quer que sejamos. Ao encontrar
um estranho, a primeira pergunta que ocorre 4 maioria das pessoas é a seguinte: “Sera
rico? Quanto possui?” Se a pessoa tem dinheiro, ¢ bem-recebida em todos os lares e casas
comerciais, e as oportunidades nao lhe faltardo. Todas as atengdes lhe sdo prestadas; é um
principe e, como tal, tem direito s melhores coisas da Terra.

Mas se ¢ uma pessoa malvestida, com as solas dos sapatos gastas, a roupa amarrotada,
o colarinho sujo e demonstra claramente sinais de pobreza, ai dele, porque a multidio
lhe pisard nos pés e langard no seu rosto a fumaga do desrespeito.

Essas afirmativas ndo sdo muito agraddveis, mas possuem uma virtude: exprimem a
verdade!

A tendéncia para julgar as pessoas pelo dinheiro que possuem, ou pelo poder de
controlar o dinheiro, nao é confinada apenas a uma classe da sociedade. Todos nds temos
um pouquinho dela, quer reconhegamos ou néo o fato.

Thomas Alva Edison é um dos inventores mais conhecidos e respeitados do mundo.
Entretanto, ndo hd exagero em afirmar que teria continuado a ser um desconhecido, uma
personagem obscura, se nio tivesse seguido o habito de fazer as suas economias de
dinheiro, e demonstrado habilidade nesse terreno.

Henry Ford nunca teria conseguido uma primeira base, com a sua “carruagem sem
cavalos”, se ndo tivesse desenvolvido desde cedo na vida o hdbito da economia. Além
disso, se Ford ndo tivesse posto algum dinheiro de lado, e se tivesse se deixado empolgar
pelo poder, teria sido tragado pelos competidores ou pelos que ambicionavam tomar-lhe
0 negdcio hé muitos anos.

Muitas vezes, acontece que um homem trilhe por muito tempo a estrada do triunfo, e,
4 primeira queda, nunca mais se levanta, apenas porque nio possui dinheiro para as
horas de emergéncia. O miimero de faléncias por ano, devido 4 falta de capital-reserva para
as emergéncias, é realmente assombroso. Essa causa motiva mais faléncias comerciais do
que todas as outras combinadas.

Os fundos de reserva sdo essenciais para a operagio eficiente de qualquer negocio.

Do mesmo modo, as economias sdo essenciais para o triunfo individual. Sem fundos
de economia, o individuo sofre por dois lados: primeiro, pela incapacidade de agarrar as
oportunidades que aparecem apenas para as pessoas que possuem algum capital, e, em
seguida, pelos embaragos que surgem, numa emergéncia que exige dinheiro.



Pode-se dizer, também, que o individuo sofre ainda por um terceiro lado, quando
nio desenvolve o habito da economia: ressente-se da falta de outras qualidades essenciais
para o triunfo e que se originam da prética da economia.

Os centavos que a gente costuma jogar fora, se fossem sistematicamente economizados
e adequadamente empregados, poderiam conduzir 4 independéncia financeira.

O MEIO MAIS FACIL DE O SEU DINHEIRO AUMENTAR
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A faculdade de ganhar dinheiro e o economizar constituem uma ciéncia, mas as regras
por meio das quais o dinheiro é acumulado sdo tao simples que qualquer pessoa pode
seguilas. O principal requisito para isso ¢ a forca de vontade para subordinar o presente
ao futuro, eliminando as despesas desnecessédrias com coisas de luxo.

Um jovem que recebia apenas 20 délares por semana, como chofer de um grande
banqueiro de Nova York, foi aconselhado por seu patrdo a tomar nota de cada centavo
que gastasse por semana. No fim da primeira semana, apresentou a seguinte nota de
despesas:

Cigarros 75 centawvi



Chicletes 30 centavt

Refrescos 1 ddlare ¢
centavi
Charutos 1délare’
centavi
Cinemas 1
dolar
Barba, 1 ddlare¢
inclusive centavi
gorjeta
Jornais, 22 centavi
diariose
dominicais

Engraxate 30 centaw«



Total de 7 dblares e ¢
despesas centavi
miudas

Casae 12
comida ddlares

Dinheiro 53 centavi
em mao

Total 20 ddlar:

Tais nimeros contam uma historia tragica, que pode muito bem ser aplicada a
milhares de outras pessoas jovens. De 20 ddlares, economiza apenas 53 centavos. Gasta 7
dolares e 47 centavos com coisas que poderiam ser bastante reduzidas e algumas até
mesmo eliminadas. Na verdade, com excegdo da barba e do lustro dos sapatos, ele
poderia economizar todo o restante dos 7 délares e 47 centavos.

Na tabela organizada pela Associagio de Empréstimos e Construgdes (Building and
Loan Association) pode-se ver o que representa uma economia de 7 d6lares e 47 centavos
por semana. Suponhamos que aquele rapaz guardasse 25 délares por més. No fim de dez
anos, com os juros, teria nada menos de 5 mil dolares.**

CADA FRACASSO, CADA ADVERSIDADE, CADA SOFRIMENTO PODEM SER
UMA BENGAO DISFARGADA, POIS ABRANDA A PARTE ANIMAL DA NOSSA
NATUREZA.



O jovem em questdo tinha 21 anos de idade no momento em que realizou o balango
das suas despesas. Aos 31 anos, poderia dispor de uma quantia substancial, num banco,
tendo economizado 25 dolares por més, e essa economia lhe teria dado muitas
oportunidades que o conduziriam a independéncia financeira.

Alguns individuos de visdo estreita, pseudofilésofos, vivem dizendo que ninguém
pode ficar rico economizando apenas alguns dolares por semana. Isso pode conter uma
boa dose de verdade, mas o outro lado do caso é que a economia, mesmo de uma
pequena quantia, coloca o individuo em situagdo tal que, muitas vezes, lhe da vantagens
comerciais que podem encaminha-o rapidamente para a independéncia financeira.

A tabela da Associagio de Empréstimos e Construgdes, de Nova York, mostra que
uma economia mensal de 5 ddlares, durante dez anos, proporciona uma soma bem
razodvel. Seria interessante para o leitor copiar essa soma, pregala no espelho no qual se
mira todas as manhas e todas as noites, pois isso lhe incutird a ideia da economia. A
tabela deve ser reproduzida em letras grandes e colocada nas paredes de todas as escolas
publicas do mundo, onde possa servir de constante lembrete as criangas sobre o valor do
hébito da economia.

Ha alguns anos, antes de dar grande importincia ao habito de economia, fiz um
balango do dinheiro que gastava facilmente. A quantia foi tio alarmante que me levou a
escrever esta li¢io e a acrescentar o Habito da Economia s 15 Leis do Triunfo.

Do balango que realizei, constatei o seguinte:

4 mil délares herdados, empregados num negocio de peas de automoveis, de
sociedade com um amigo, que perdeu o dinheiro dentro de um ano.

3.600 dolares, dinheiro extra, ganho com artigos escritos para jornais e revistas,
todo ele gasto inutilmente.

30 mil dolares, ganhos com o treinamento de 3 mil vendedores, com o auxilio da
filosofia da Lei do Triunfo. Esse dinheiro foi empregado numa revista, que néo teve
é&xito por falta de capital-reserva.

3.400 ddlares, dinheiro extra, ganho com discursos e conferéncias publicas, todo
gasto a medida que ia entrando.

6 mil dolares, quantia que podia ter sido economizada durante o periodo de 1¢
anos dos saldrios regulares, na base de 50 dolares mensais.

47 mil dolares.



Se essa quantia tivesse sido economizada e empregada nas Associagdes de
Empréstimos e Construgdes, ou em outro negécio que rendesse juros compostos,
ascenderia & soma de 94 mil délares.

Nao sou vitima de nenhum dos habitos mais comuns de dissipagao, como jogos,
bebidas e excessos de diversdes. E quase incrivel que um homem com habitos de vida
razodveis e moderados tivesse gasto, infrutiferamente, 47 mil délares em pouco mais de
dez anos. Mas isso pode acontecer.

Uma reserva de capital de 94 mil dolares, rendendo juros compostos, é o suficiente
para dar a qualquer homem a independéncia financeira de que necessita.

Lembro-me de uma ocasido em que o presidente de uma grande corporagio me
enviou um cheque de 500 dolares, por um discurso que pronunciei num banquete
oferecido aos empregados dele, e lembro-me ainda do que me veio a mente, quando abri
a carta com o cheque. Eu pretendia comprar um automével novo e aquela quantia dava
exatamente para pagar a primeira prestagdo. Em 30 segundos eu havia, assim, gasto todo o
dinheiro que recebera.

Talvez muitas pessoas j& tenham passado pela mesma experiéncia. Quase todos
pensam mais na maneira de gastar, negligenciando completamente o hébito da economia,
e qualquer ideia que frequenta a mente humana, sendo sempre bem-recebida, volta a ela
muitas vezes.

Na verdade, o hdbito da economia pode ser tio fascinante como o habito de gastar,
mas isso somente depois de se tornar um habito bem arraigado e sistematico. Gostamos
de fazer o que é sempre repetido, ou, por outras palavras, conforme descobriram os
cientistas, somos vitimas dos nossos habitos.

O haébito da economia requer mais fora de carater do que a que desenvolve a maioria
das pessoas, porque economizar significa, também, negar a si mesmo diversées e prazeres
de virios géneros.

Por essa razio, o individuo que desenvolve o hébito da economia adquire, a0 mesmo
tempo, muitos dos outros hébitos que conduzem ao triunfo; especialmente autocontrole,
confianga em si mesmo, coragem, equilibrio e a libertagdo do medo.

QUANTO UMA PESSOA PODE ECONOMIZAR

A primeira pergunta que surge ¢ a seguinte: “Quanto poderd um individuo
economizar?” A resposta niao pode ser dada em poucas palavras, pois a quantia que
alguém pode economizar depende de muitas condigdes, das quais algumas podem ser
controladas, ao passo que outras nao dependem da sua vontade.

Falando de modo geral, um homem que trabalha na base de vencimentos fixos pode
dividir a sua renda da seguinte maneira:



Economias 20%

Habitacao,
alimentacaoe 50%
vestuario

Educacao 10%
Diversées 10%

Segurodevida 10%
100%

A tabela seguinte, contudo, indica a distribui¢do aproximada que a média dos homens
faz do seu rendimento:

Economias 0%
Habitacao,
alimentacaoe 60%
vestuario



Educacao 0%

Diversdes 35%

Segurodevida 5%
100%

No item Diversoes estdo incluidas, naturalmente, muitas despesas que realmente nao
divertem, tais como as quantias gastas com bebidas alcodlicas, jantares festivos e outras
coisas semelhantes que, na realidade, podem servir para minar a saide e destruir o
carater.

TUMA ANALISE CUIDADOSA SOBRE 178 HOMENS CONHECIDOS COMO
TRIUNFADORES REVELOU O FATO DE QUE TODOS ELES FRACASSARAM
ALGUMAS VEZES ANTES DE TRIUNFAR

Um analista experimentado ja declarou que seria capaz de dizer, de forma muito
precisa, examinando o orcamento mensal de um homem, que espécie de vida ele leva;
além disso, tirard 0 maximo de informagdes do item Diversdes. Assim, ¢ esse um assunto
que exige um cuidado igual aquele com que o guarda de uma estufa segue as oscilagoes do
termdmetro que controla a vida de suas plantas.

Todos os que fazem orcamentos de despesas incluem, muitas vezes, um item
intitulado “distragdes”, que, na sua maioria, desfalcam tanto a bolsa como a saude.

Estamos vivendo numa época em que as “distragoes” ocupam um lugar de grande
destaque na maioria dos orgamentos. Dezenas de milhares de pessoas que ndo ganham
mais de 50 dlares por semana gastam mais de um tergo do ordenado no que chamam
“diversdes” na forma de bebidas com um rétulo duvidoso e que custam de 6 a 12 d6lares.
Essas pessoas insensatas ndo somente gastam o dinheiro que podia constituir uma boa
economia, mas, ainda, 0 que ¢ pior, estdo destruindo o cardter e a satde.

Nada, nesta ligio, se destina a ser uma prédica de moral ou de outro qualquer
assunto. Apresentamos aqui fatos que, em grande parte, constituem o material com que



se constrdi o triunfo.

Seja como for, é esse um lugar apropriado para narrar alguns fatos que dizem respeito
diretamente a essa questdo de alcangar o triunfo, e que ndo podem ser omitidos, sob pena
de enfraquecer todo o curso, em geral, e esta ligdo, em particular.

Nao sou um reformador nem um pregador de moral, pois esse campo de esforcos
pertence jé a pessoas competentes. O que declaramos aqui, porém, é parte necessaria de
um curso de filosofia, cujo objetivo ¢ assinalar uma estrada garantida ao longo da qual se
pode rumar em busca de realizagdes honestas.

Durante o ano de 1926, estive associado com o falecido Don E. Mellett, que era entio o
diretor do Canton Daily News (Ohio). O sr. Mellett interessava-se pela filosofia da Lei do
Triunfo porque ela oferecia, conforme ele acreditava, sadios conselhos aos jovens de
ambos 0s sexos que realmente desejassem triunfar na vida. Nas colunas do seu jornal, o
sr. Mellett levava entio a efeito uma tenaz campanha contra certas forgas subterraneas de
Canton. Com o auxilio de detetives e investigadores, alguns dos quais enviados pelo
governador de Ohio, Mellett e eu reunimos dados reais sobre os meios que a maioria das
pessoas de Canton empregava entdo para viver.

Em julho de 1926, Mellett foi assassinado traigoeiramente e quatro homens, entre os
quais um ex-membro da policia de Canton, estio ainda cumprindo pena de prisdo
perpétua na penitencidria do estado de Ohio, por crime de morte.

Durante uma série de investigagdes criminais, todos os relatorios eram levados ao
nosso escritorio, e os dados aqui descritos sdo absolutamente veridicos.

Um dos funciondrios de uma grande industria, cujo ordenado era de 6 mil dolares
por ano, pagava a um contrabandista de bebidas uma média de 300 dlares por més. Essas
bebidas eram consumidas nas festas que ele costumava dar, nas quais sua esposa tomava
parte e que muitas vezes se realizavam na sua propria residéncia.

Um funciondrio de banco, cujo saldrio era de 150 dolares por més, gastava em média
75 dolares mensais com bebidas, e como o seu ordenado nio fosse dos mais
compensadores, caminhava inexoravelmente para a ruina.

O superintendente de um grande estabelecimento industrial, ganhando 5 mil délares
por ano, e que poderia economizar uma média de 125 délares mensais, nada poupava e a
sua conta com bebidas ia a 150 délares por més, mais ou menos.

Um policial, cujo ordenado era de 160 dolares mensais, gastava mais de 400 dolares
por més em jantares numa hospedaria proxima da cidade. A maneira como ele conseguia
a diferenca, entre a sua renda legitima e as despesas que fazia, ndo é de modo algum para
creditar a um policial.

Um empregado de banco, cuja renda, pelo que se pode deduzir de declaragoes
anteriores sobre renda, era de cerca de 8 mil dolares por ano, gastava por més, com



bebidas, mais de 500 ddlares, isso durante os trés meses em que as suas atividades foram
controladas pelos investigadores de Mellett.

Um rapaz que trabalhava em uma loja conhecida, ganhando 20 délares por semana,
gastava uma média semanal de 35 délares com bebidas. Pensa-se que roubasse a diferenca
a0 seu empregador.

"TODOS OS VENDEDORES DEVEM SE LEMBRAR DE QUE NINGUEM DESEJA
COMPRAR UMA COISA DE QUE 08 OUTROS ESTAO TENTANDO “SE VER
LIVRES.

Um vendedor de apdlices de seguros de vida, cujos vencimentos ndo se puderam
calcular bem, pois trabalhava na base de comissoes, gastava em média 200 dlares mensais
no fornecedor de bebidas. Nao apresentava nota alguma de economias e presumiu-se que
ndo possuia nenhuma, o que foi confirmado, pois dentro em pouco a companhia o
denunciou e fez prender como suspeito de apropriagdo indébita de fundos. Sem duvida,
gastava o dinheiro que devia entregar 4 companhia. Hoje, esse rapaz cumpre pena na
penitencidria do estado de Ohio.

Um rapazola que frequentava ainda o ensino médio despendia uma soma elevada com
bebidas. Quanto era, realmente, no foi possivel apurar, visto ndo ter sido registrado pelo
fornecedor. Mais tarde os pais desse jovem tiveram de prendélo, para “salvélo de si
préprio”. Apurou-se entio que roubava as economias de sua mae, tendo tirado mais de
300 dolares desse dinheiro.

Realizei uma série de conferéncias em 41 escolas de ensino médio, uma vez por més,
durante todo o ano letivo. Os diretores dessas escolas declararam-me que menos de 2%
dos alunos demonstravam tendéncia para economizar dinheiro, e um exame feito por
meio de um questiondrio preparado para tal fim revelou o fato de que apenas 5% dos
estudantes, de um total de 11 mil, em idade de escola de ensino médio, acreditavam que o
habito da economia fosse essencial para o triunfo.

Nao admira que os ricos estejam ficando mais ricos e os pobres cada vez mais pobres.

Chame-se a isso afirmagio socialista, se se quiser, mas os fatos vém em apoio da sua
exatiddo. Nao ¢ dificil qualquer pessoa enriquecer num pais de gastadores como os
Estados Unidos, onde todo mundo gasta os centavos que lhe vém as maos. Hi muitos
anos, quando ndo se espalhara ainda a mania de gastar que assola hoje todo o pais, F. W.
Woolworth imaginou um meio muito pratico de apanhar os niqueis e pratas que
milhares de pessoas costumam desperdigar. Esse sistema rendeu-he mais de 100 milhoes



de dolares em poucos anos. Woolworth morreu, mas perdura o seu sistema de
economizar e as suas lojas se tornaram cada vez maiores.

As Five and Ten Cent Stores tém sempre as fachadas pintadas de vermelho vivo,
brilhante. E uma cor simbélica, pois o vermelho denota perigo. Cada uma dessas lojas é
um monumento provando com exatiddo que um dos defeitos principais da geragdo atual é
o hdbito de gastar.

Todos nds somos vitimas desse hébito!

Infelizmente, quase todos nds somos criados por pais que nio possuem a menor
nogio da psicologia de tal hébito. Inconsciente da falta que comete, a maioria dos pais
auxilia o desenvolvimento do hébito de gastar, tolerando as despesas e esquecendo-se
completamente de iniciar os filhos na prética da economia.

Os hébitos da primeira infincia nos acompanham sempre por toda a vida.

Feliz é a crianga cujos pais tém a visdo e a compreensdo do hébito da economia, como
construtor de cardter, e o implantam desde cedo no espirito de seus filhos.

E um exercicio que produz excelentes resultados.

Dése a qualquer homem 100 ddlares com os quais ele ndo conte. Que fard ele?
Comegard logo por cogitar sobre o modo de gastar o dinheiro. Uma infinidade de coisas
de que ndo precisa lhe surgirdao imediatamente no cérebro, mas podemos apostar, sem
medo de errar, que nio lhe passard pela cabega — a menos que tenha o habito da
economia —a ideia de abrir com essa quantia uma conta-corrente ou uma poupanga num
banco. Antes de anoitecer, ja teré gasto os 100 délares, ou pelo menos decidido o destino
de toda a soma, acrescentando assim mais combustivel a chama ja brilhante do hébito de
gastar.

Somos dirigidos por nossos hébitos.

Para abrir uma conta-corrente ou poupanga num banco e passar a depositar nela,
regularmente, parte do rendimento de que se dispde, é necessdrio ter grande fora de
caréter, determinagio e energia.

HA uma regra por meio da qual todo homem pode determinar, mesmo com
antecedéncia, se desfrutard ou nio de independéncia financeira, coisa tio desejada por
todos, e essa regra nada tem a ver com o rendimento da pessoa.

Essa regra ¢ a seguinte: se alguém seguir sistematicamente o habito de economizar uma
percentagem certa de todo o dinheiro que ganha ou recebe de outra maneira, pode estar
certo de que alcangara uma situagdo financeira independente. Porém, se nada economiza,
pode ter certeza de que jamais adquirird independéncia financeira, seja qual for a renda de
que possa dispor.



DEVEMOS PENSAR MUITO ANTES DE FALAR, POIS AS NOSSAS PALAVRAS
PLANTARAO A SEMENTE DO TRIUNFO OU DO FRACASSO NO ESPIRITO DE
ALGUEM.

A Unica excegdo a tal regra é apresentada pela pessoa que nao economiza, mas herda
uma fortuna to grande que ndo pode gasté-la toda, ou que recebe a heranga em usufruto.
Mas sdo possibilidades raras, e talvez o leitor nio espere que lhe aconteca esse milagre. ..

Privo da intimidade de muitas centenas de pessoas, nos Estados Unidos e em alguns
outros paises. Hi quase 20 anos que venho observando esses amigos e conhego assim,
por experiéncia, como vivem, por que motivo alguns deles fracassaram, enquanto outros
triunfaram, e também as razoes para esses fracassos e triunfos.

Essa lista de conhecidos inclui homens que controlam centenas de milhdes de
dolares, e de fato possuem milhdes jd adquiridos. Inclui também homens que tiveram
milhdes, e que hoje ndo possuem um niquel.

Com o objetivo de demonstrar ao leitor deste curso a maneira como a lei do hébito se
torna uma espécie de pivd para o triunfo ou o fracasso, e a razio exata pela qual nenhum
homem adquire independéncia financeira sem desenvolver antes o habito da economia
sistemadtica, descreveremos aqui a maneira como vivem alguns desses conhecidos.

Comegaremos pela historia completa de um homem que, segundo as suas proprias
palavras, conseguiu ganhar 1 milhdo de délares em publicidade, e agora nada possui. Essa
historia veridica apareceu no American Magazine e serd transcrita aqui, por gentileza dos
editores da revista.

A narrativa é absolutamente veridica e foi incluida como parte da presente ligao
porque o seu autor, W. C. Freeman, quis tornar publicos os seus erros, na esperanga de
que outros possam evité-los.

“GANHEI 1 MILHAO DE DOLARES E HOJE NAO POSSUO 1 CENTAVO!”

Conquanto seja dificil e mesmo humilhante confessar em publico uma falta
notavel, que transtornou por completo a minha vida, resolvi fazer essa confissao
pelo bem que dai pode advir para outros.

Farei uma confissdo completa da maneira como deixei escorrer pelos dedos
todo o dinheiro que ganhei, quantia que se aproximava de 1 milhdo de dolares.
Consegui esse dinheiro com o meu trabalho no campo da publicidade, tendo
também alguns milhares de dolares que economizara até os 25 anos de idade,
como professor, no campo, e escrevendo artigos para jornais do interior.

Pode ser que 1 milhdo ndo parea muito dinheiro, nestes dias de milhdes e
até mesmo bilhoes; mas, seja como for, ¢ uma grande quantia. Se alguém tem



alguma duvida a esse respeito, tente contar 1 milhdo. Por mim, procurei ter uma
ideia, uma dessas noites, do tempo que gastaria para isso. Conclui que podia
contar uma média de 100 por minuto. E nessa base precisaria de 20 dias, de oito
horas cada um, e mais seis horas e 40 minutos. Como veem, a tarefa é dificil...

Devo dizer, logo de inicio, que nao me arrependo nem por um minuto de
haver gasto 90% do dinheiro que ganhei. Desejar a volta desses 90% me daria a
impressdo de que teria querido negar, 4 minha familia e aos amigos, inumeros
prazeres.

Lastimo apenas ter gasto todo o meu dinheiro, e mais algum. Se eu tivesse
hoje os 10% que podia ter facilmente economizado, teria 100 mil ddlares
empregados de maneira 1til, e ndo teria dividas. Se tivesse esse dinheiro, me
sentiria rico. E ndo tenho duvidas quanto a isso, pois nunca ambicionei
acumular dinheiro com o fim de vé-lo empilhado.

As aulas e as correspondéncias para jornais me trouxeram alguns cuidados e
responsabilidades, que enfrentei de maneira otimista.

Casei-me aos 21 anos, com absoluta aprovagio das duas familias, as quais
acreditavam piamente na doutrina pregada por Henry Ward Beecher, de que “os
casamentos de jovens sao os bons”.

Exatamente um més depois do meu casamento meu pai morreu, em
circunsténcias tragicas: foi asfixiado pelo gis. Fora educador durante toda a vida
— e um dos melhores educadores — mas ndo juntara dinheiro.

Com o seu desaparecimento, compreendemos que deviamos permanecer
unidos e prosseguir de qualquer maneira. Minha esposa e eu ficamos morando
com minha mée e minha tinica irma.

Minha mae, que era uma mulher de inteligéncia excepcional (ajudara meu pai
na escola até a época do meu nascimento), resolveu tomar como pensionistas um
casal conhecido, velhos amigos da familia. Minha mae era perita na arte culinaria
e os seus quitutes eram famosos nas redondezas. Mais tarde, duas senhoras
conhecidas vieram também morar conosco, de modo que a nossa renda
aumentou.

Minha irma tomou a seu cargo uma classe de jardim de infincia que
funcionava no salajo de nossa casa. Minha esposa contribuia, por sua parte,
costurando e consertando toda a roupa da casa.

Vivemos, assim dias, felizes. Ninguém em casa era desperdiado ou tinha
tendéncias para a extravagancia, exceto eu proprio, que sempre tivera certa
inclinagio para ser um tanto liberal em matéria de dinheiro.

Quando nasceu 0 meu primeiro filho, um menino, todos pensamos que as
portas do céu se haviam aberto para nds. Os pais de minha mulher, que nutriam
0 mais sincero interesse por nés e estavam sempre prontos para nos auxiliar,
sentiram-se igualmente felizes com o nascimento do primeiro neto. Meu
cunhado, muito mais velho do que minha mulher, e solteirdo, ndo podia a



principio compreender a alegria de todos nds, porém, mesmo ele, dentro em
pouco comegou a rodear o pequeno e a lhe fazer agrados. A que ponto um bebé
transforma uma casa!

Intercalo tais detalhes na minha historia apenas para acentuar a maneira
como vivemos naqueles primeiros tempos. Eu ndo tinha oportunidade para
gastar muito, e, contudo, sentia-me tio feliz como nunca me havia sentido.

O mais estranho em tudo isso é que a experiéncia daqueles dias ndo me
ensinou o valor do dinheiro. Se houve algum dia uma pessoa que tivesse tido
uma ligio pratica para guid-lo no futuro, essa pessoa, decerto, fui eu.

Mas deixem-me contar-lhes de que maneira me afetou essa experiéncia
prematura. O nascimento de meu filho trouxe-me inspiragio para ganhar mais
do que ganhava ensinando e escrevendo artigos para jornais. Nao queria dar a
minha mulher, 4 minha mée e 4 minha irmé a impressao de que continuariam
indefinidamente a contribuir para manter a casa. Por que deveria um homem
como eu, forte e sadio como sempre fui, e com certa capacidade para ganhar
dinheiro, contentarse sendo um simples raio da roda, em vez de ser a roda
inteira? Por que ndo proveria inteiramente as necessidades da familia?

Seguindo o meu desejo de ganhar mais, dediquei-me a0 comércio de livros,
além do trabalho habitual. Finalmente, abandonei o ensino e concentrei-me nas
duas outras atividades.

O meu negocio de livros levou-me um dia a Bridgeton (Nova Jersey). Foi ali
que comecei realmente a ganhar dinheiro. Precisava estar sempre fora de casa,
mas o sacrificio era bem-compensado, pois os lucros eram animadores. Ganhei
em algumas semanas o dinheiro necessario para enviar & familia uma quantia
maior do que a que lhe fornecera durante um ano inteiro com o trabalho na
escola e os artigos para jornais. Depois de firmar-me na zona de Bridgeton,
interessei-me por um jornal daquela cidade, o Morning Star. Pareceu-me que o
editor do jornal precisava de um auxiliar. Procurei-o e disse-he isso. Ele me
respondeu:

— Por Deus, rapaz, como poderei contratilo se ndo ganho o bastante para
viver?

—E justamente por isso que o procuro — disse-he eu. — Creio que juntos
poderemos transformar o Star, fazer dele um jornal triunfante. Vou dizer1he o
que pretendo fazer: trabalharei para o senhor durante uma semana, a razio de 1
dolar por dia. No fim da semana, se tiver feito bons negdcios, o senhor passard a
me dar 3 délares por dia, e se as coisas continuarem bem, na terceira semana,
me pagard 6 dolares,e assim por diante, até que o jornal renda o bastante para
que o senhor possa me pagar 50 délares semanalmente.

O editor concordou com a minha proposta. Ao fim de dois meses eu recebia
50 dolares por semana, o que, naquela época, era considerado um grande
saldrio. Compreendi, entdo, que comegava a ganhar dinheiro, mas, se desejava



tanto o dinheiro, era apenas para dar conforto a minha familia. Cinquenta
dolares por semana representavam quatro vezes mais do que eu ganhava antes.

Meu trabalho no Star abrangia a redagio de editoriais, reportagens, redagio e
negdcios de antincios — que davam muito resultado — revisio de provas e
cobrangas. Trabalhava sem parar durante toda a semana, mas ndo me sentia
fatigado, pois era forte e, além disso, o trabalho me interessava. Fazia também
correspondéncias para o New York Sun, o Philadelphia Record e o Trenton Times,
de Nova Jersey, 0 que me dava uma média de 150 dolares mensais, pois se tratava
de uma boa regido para jornais.

O Star deu-me uma ligdo que moldou finalmente o curso da minha vida.
Compreendi que ganharia muito mais como agente de publicidade do que
escrevendo para jornais. Os anuncios constituem um negécio lucrativo.

Consegui um antncio no Star, sobre a industria de ostras em Nova Jersey.
Esse antncio rendeu 3 mil dolares, e o diretor dividiu o dinheiro comigo. Eu
nunca tinha visto uma soma tao grande. Mil e quinhentos dolares! Vinte e cinco
por cento mais do que ganhei em dois anos na escola e em outros trabalhos.

Mas economizei esse dinheiro, ou a0 menos uma parcela dele? Nao. Que uso
fiz dele? Com esse dinheiro, eu poderia proporcionar tantos prazeres 4 minha
esposa, ao meu filhinho, 4 minha mae e a minha irmi, que o gastei mais
facilmente do que o ganhara.

Mas ndo teria sido 0 mesmo que jogar o dinheiro fora, num dia de chuva?

Meu trabalho em Bridgeton atraiu a aten¢io de Sam Hudson, correspondente
do Philadelphia Record em Nova Jersey. Hudson era dessa espécie de jornalistas
cujo maior prazer na vida consiste em auxiliar os outros.

Disse-me ele que eu devia procurar me colocar numa grande cidade. E
prometeu que arranjaria para mim um emprego na Filadélfia. E cumpriu a
promessa. Mudei-me com minha mulher e meu filho para Germantown. Ali fui
encarregado da se¢do de publicidade do semanario Germantown Gazette.

A principio, ndo ganhei tanto como em Bridgeton, pois tive de abandonar as
correspondéncias para jornais. Essa segio estava a cargo de outros
correspondentes. Mas dentro em pouco eu ganhava 25% a mais. A Gazette
precisou triplicar o seu tamanho, para incluir todos os antincios, e eu recebi um
aumento substancial no meu salario.

Além disso, passei a fazer a crénica social do Philadelphia Press, edigio de
domingo. Bradford Merrill, redator-chefe desse jornal, hoje diretor de um dos
mais importantes jornais de Nova York, designou-me uma vasta drea de agao. Eu
tinha de fazer reportagens todas as noites, exceto aos sabados. Pagavam-me 5
dolares a coluna. Mas eu fazia uma média de sete colunas, todos os domingos,
que me proporcionavam 35 d6lares extras.

Era mais dinheiro para gastar, e o gastei. Néo tinha a menor nogao sobre a
maneira de fazer um orgamento de despesas. O dinheiro entrava e saia. Eu ndo



tinha tempo — ou pensava que nao tinha — para vigiar as minhas despesas.

Um ano depois, fui convidado para fazer parte da se¢do de publicidade do
Philadelphia Press, o que era uma grande oportunidade para um rapaz. Eu
adquirira grande prética sob a dire¢do de William L. McLean, entdo proprietdrio
do Philadelphia Evening Bulletin. Conservava ainda o meu lugar de cronista
social —de maneira que ganhava mais ou menos o mesmo que em Germantown.

Porém o meu trabalho néo tardou a despertar a atengdo de James Elverson,
editor do antigo Saturday Night and Golden Days, que acabara justamente de
adquirir o Philadelphia Inquirer. Ofereceram-me a geréncia do servio de
publicidade, que aceitei.

Isso significava um grande aumento no meu saldrio. E logo depois minha
familia aumentou, com o nascimento de uma filha. Pude entdo fazer o que
desejava, desde o nascimento de meu primeiro filho. Reuni novamente a familia
— minha mulher, as duas criangas, minha mae e minha irma. Finalmente podia
libertar minha mée de todo cuidado e responsabilidade, e ndo desejava que ela
os tivesse nunca mais enquanto vivesse. Ela morreu aos 83 anos de idade, 25 anos
depois da morte de meu pai. Nunca esquecerei as tltimas palavras que me disse:

— Vocé, Will, nunca me causou a menor preocupagio, e fosse eu uma
rainha, nunca poderia ter me dado mais do que me deu.

Entdo eu ganhava quatro vezes mais do que meu pai ganhara como inspetor
das escolas publicas da nossa cidade natal, Phillipsburg, em Nova Jersey.

Entretanto, o dinheiro safa do meu bolso com a mesma facilidade com que
entrava. As despesas aumentavam a cada aumento de saldrio, o que é, suponho,
o hdbito de muita gente. Ndo havia razao para gastar menos do que ganhava. C
resultado é que em breve vi-me empilhando dividas e, desde entdo, nunca mais
deixei de dever. Havia de pagar em qualquer tempo, pensava. E nunca me
ocorreu — a ndo ser 25 anos mais tarde — que as dividas acabariam por me
trazer grandes cuidados e infelicidade, que poderia perder amigos e crédito.

Numa coisa, contudo, devo fazer-me justi¢a: gastava demais, porém nunca
me descuidei do meu trabalho. Sempre procurava mais trabalho para fazer, e
sempre o encontrava. Passava muito pouco tempo em casa. Ia jantar em casa
todas as noites, brincava com as criangas até a hora de irem para a cama, voltava
0 escritdrio e continuava a trabalhar.

Assim se passaram anos. Nasceu-me outra filha. As criangas cresceram.
Agora eu desejava que cada uma de minhas filhas tivesse um ponei e um carro, e
queria também dar a meu filho um cavalo. Achei depois que a familia precisava
de um cupé ou de um carro aberto. Comprei tudo isso, instalei a indispensavel
cocheira, que custava um quarto da minha renda anual.

Descobri o golfe. Tinha 41 anos de idade. Ia jogar como ia para o trabalho.
Punha no jogo todo o meu interesse e acabei por aprender a jogar bem. Meu



filho e minha filha mais velha costumavam jogar comigo e em breve se tornaram
peritos.

Minha filha precisava sempre passar o inverno no Sul e o verdo nas
Adirondacks. Mas, em vez de mandéla com a mée, sozinha, eu achava que os
outros dois deviam ir também. Durante o inverno, iam todos para Pinehurst, na
Carolina do Norte, e o verdo era passado em vilegiaturas caras, como nas
Adirondacks, ou em New Hampshire.

Tudo isso custava muito caro. Com o golfe, no qual eram eximios, os dois
mais velhos gastavam muito. Nos trés entramos em competioes e chegamos a
ganhar 80 prémios. Mas um dia me dei o trabalho de calcular o quanto me
haviam custado esses prémios. Descobri que cada troféu custara 250 dolares, ou
seja, um total de 45 mil délares, em 15 anos, ou, ainda, 3 mil délares por ano.
Era ridiculo.

Sempre gostei de receber em casa. As pessoas de Montclair pensavam que eu
era miliondrio. Frequentemente convidava homens de negdcios para uma partida
de golfe no clube e em seguida levava-os para jantar em minha casa. Eles ficariam
satisfeitos com um jantar caseiro, mas eu mandava servir pratos complicados.
Esses jantares custavam carissimo e eram sempre acompanhados pela musica de
um quarteto negro que eu contratava. A minha sala de jantar, onde se sentavam
confortavelmente 20 pessoas, estava sempre cheia.

Tudo isso era muito agradavel, e eu ficava contente em obsequiar. Na
verdade, me sentia feliz. Nunca me detive um momento para pensar na rapidez
com que se empilhavam as dividas. Mas um dia elas comegaram a me preocupar.
Como as minhas despesas no clube eram excessivas, os diretores, todos meus
amigos e que alimentavam interesse por mim, chamaram-me a atengéo para isso
e aconselharam-me a controlar os meus gastos.

Isso foi para mim uma sacudidela. Comecei a pensar seriamente em desfazer-
me dos cavalos e carros, com grande sacrificio, naturalmente.

Mudei-me para a cidade, mas ndo deixei nenhuma conta por pagar em
Montclair. Pedi dinheiro emprestado para pagilas. Eu encontrava sempre
facilidade para conseguir o dinheiro de que precisava, apesar das minhas
notdrias dificuldades financeiras.

Eis aqui dois fatos impressionantes da minha experiéncia, durante os meus
40 anos tao cheios de sensagbes: além de gastar loucamente, eu emprestava
dinheiro com a mesma facilidade. Antes de me mudar para a cidade, punha eu
em ordem a minha secretaria, rasgava uns papéis, quando dei com um mago de
contas a cobrar. Representavam um total de 40 mil dolares. Era dinheiro que eu
tinha dado a outros. Rasguei os papéis, compreendendo que se tivesse aquele
dinheiro nas maos ndo deveria 1 dolar sequer.

Um comerciante muito préspero, a quem eu obsequiara vdrias vezes e que
também retribuiu as minhas atengdes, disse-me um dia:



— Billy, vou deixar de sair com vocé. Vocé esta gastando demais comigo. Nao
posso retribuir as suas gentilezas.

E tais palavras eram ditas por um homem que ganhava mais do que eu! Isso
deveria me abalar, mas ndo. Continuei gastando da mesma maneira, pensando
apenas que estava me divertindo, sem dar nenhuma importincia ao futuro. Esse
comerciante a que me refiro é hoje vice-presidente de uma das maiores
instituigdes financeiras de Nova York e possui muitos milhdes de délares.

Devia ter seguido o seu conselho.

No outono de 1908, depois da minha desastrosa experiéncia de seis meses em
outro ramo de negdcios, em seguida a minha demissdo da organizagio Hearst,
voltei a publicidade jornalistica, como gerente do New York Evening Mail.
Conhecera na Filadélfia o seu proprietério e diretor, Henry L. Stoddard, que era
entdo correspondente politico.

Congquanto preocupado com as dividas, fiz 0 melhor trabalho da minha vida
no Evening Mail, e nos cinco anos que ali trabalhei ganhei tanto dinheiro como
nunca havia ganhado antes.

O sr. Stoddard era muito generoso, e pagava-me frequentemente quantias
especiais por trabalhos que considerava extraordindrios. Durante esse periodo
eu vivia tao cheio de dividas que, para conservar as coisas num certo andamento,
mas sem restringir de modo algum as despesas, pedia emprestado a um para
pagar a outro. Cinquenta e cinco mil délares que ganhei com trabalhos extras
para o New York Evening Mail bastariam para pagar todas as dividas e por ainda
um pouco de lado. Mas tudo foi gasto com tanta facilidade, como se eu nao
tivesse a menor preocupagio financeira.

Em 1915 empreendi trabalhar em publicidade por conta propria. Dessa data
até 1922 tive os maiores lucros. Ganhava entio como nunca havia ganhado em
toda a minha vida. Gastava porém com a mesma rapidez e, finalmente, os amigos
cansaram de me conceder empréstimos.

Se eu tivesse demonstrado a mais leve tendéncia para controlar as minhas
despesas, todos esses bons amigos estariam dispostos a me emprestar o
dinheiro de que necessitasse, pois se esfor¢avam para que eu readquirisse o
equilibrio financeiro.

Porém, a débicle dos meus negdcios sobreveio hé cinco anos. Dois amigos
que me permaneciam fiéis diziam que eu precisava de uma ligo dréstica. E
deram-me essa ligdo. Fui forcado a faléncia, o que quase me matou. Tinha a
impressdo de que todos os que me conheciam me apontavam, ridicularizando-
me. Era uma loucura. Embora houvesse muito comentario, nem todos me
olhavam com hostilidade. Para um homem que conseguira alcangar o maximo de
prestigio na sua profissio e que ganhara tanto dinheiro era extremamente
doloroso encontrar-se em tal situagdo.



Orgulhoso e de extrema sensibilidade, a desgraca me abalou de tal modo que
decidi ir para a Flérida, onde tive uma excelente oportunidade. A Florida se me
apresentava como o El Dorado. Pensei que me fosse possivel ganhar bastante
dinheiro em pouco tempo e logo poder regressar a Nova York tendo
readquirido ndo somente o prestigio, como também ganho o bastante para pagar
todas as dividas. Durante algum tempo julguei ter realizado essa ambigio, porém
fui atingido pelo grande colapso nas vendas de iméveis, sofrido por todo o pais.
Assim, estava de volta a Nova York, onde tivera tio grande prestigio, onde
ganhara rios de dinheiro e tivera centenas de amigos.

Foi uma estranha experiéncia.

Uma coisa porém é certa: aproveitei a ligio. Estou certo de que surgirao
oportunidades no meu caminho e que a minha capacidade para ganhar dinheiro
serd restaurada. E, entdo, sei que poderei viver tio bem como sempre vivi, mas
com 40% do meu rendimento. Dividirei os outros 60% em duas partes, deixando
30% para pagar os meus credores e os outros 30% para seguros e economias.

Se me deixasse abater pelos meus erros do passado ou se enchesse o espirito
de preocupagdes, nio seria capaz de empreender a luta para me redimir.

SOU MUITO GRATO AS ADVERSIDADES QUE APARECERAM NA MINHA
VIDA, POIS ELAS ME ENSINARAM A TOLERANCIA, A SIMPATIA, O
AUTOCONTROLE, A PERSEVERANCA E ALGUMAS OUTRAS VIRTUDES QUE,
SEM ESSAS ADVERSIDADES, EU JAMAIS CONHECERIA.

Além disso, seria um ingrato para com o Criador, que me dotou de uma
satide admirével. Podera haver maior felicidade do que essa?

Seria também ingrato & memoria de meus pais, que me educaram em todos
os preceitos da moral. Deixaria de ter o incentivo e o apoio que tenho
encontrado, em grande medida, em centenas de homens de negdcios e bons
amigos, que me auxiliaram a construir uma excelente reputagdo no meu campo
profissional.

Essas lembrangas sdo o sol que ilumina a minha vida, e farei uso delas como
meio para preparar futuras realizagdes.

Com bastante saide, uma fé sem desfalecimentos, uma energia
inquebrantavel, um otimismo incessante e uma confianga ilimitada em que é
possivel a um homem vencer a sua luta, mesmo que s bastante tarde na vida
venha a compreender a espécie de titica que deve empregar, pode haver outra
razao que nos detenha a nao ser a morte?



A histéria do sr. Freeman poderia ser a de milhares de outros homens, que nada
economizam, com a excegdo tinica de que nem sempre os seus rendimentos atingem a tio
grande soma. A maneira de viver, 0 modo de gastar dinheiro e as razdes para gastar, tal
como foram descritas nessa historia, demonstram a maneira como trabalha o cérebro dos
gastadores.

Uma compilagdo de estatisticas sobre o rendimento e as despesas de 16 mil familias,
cujo chefes foram analisados por nos, revelou alguns fatos que serdo de grande auxilio
para quem quer que deseje fazer um orgamento de renda e despesa, numa base pritica,
que seja segura e econdomica.

A média da renda, nesses casos, oscilou entre 100 e 200 ddlares por més. Um
orgamento dentro dessas duas quantias deveria ser o seguinte:

Uma familia de duas pessoas cuja renda seja de 100 ddlares por més deveria
economizar de 10 a 12 délares mensalmente. O custo de residéncia ndo deve ir além de 25
a 30 dolares por més. A despesa com a alimentagio deve ser calculada entre 25 e 3C
dolares, o vestudrio, entre 15 e 20 dolares. Diversdes e despesas imprevistas, de 8 a 1C
dolares por meés.

Uma familia cuja renda é de 100 dolares por més, se tivesse um aumento de renda de
125 ddlares mensais, poderia economizar 20 d6lares.

FELIZ E A PESSOA QUE APRENDEU QUE O MELHOR MEIO DE “RECEBER” E
“DAR” PRIMEIRO.

Uma familia de duas pessoas, cuja renda se eleva a 150 dolares por més, deve
distribuir as suas despesas da seguinte maneira: Economia: 25 dolares. Residéncia: 35 a 4C
dolares. Alimentagao: 35 a 40 dolares. Vestudrio: 20 a 30 dolares. Diversoes: 15 a 2
dolares.

Com um saldrio de 200 délares, o orgamento deveria ser o seguinte: Economia: 5
dolares. Residéncia: 40 a 50 dolares. Alimentagio: 35 a 45 ddlares. Vestudrio: 30 a 35
dolares. Diversoes: 15a 20 d6lares.

Uma familia de duas pessoas, com uma renda de 300 délares mensais, poderia dividir
suas despesas da seguinte maneira: Economia: 55 a 65 délares. Residéncia: 45 a 60 ddlares.
Alimentagdo: 45 a 60 dolares. Vestudrio: 35 a 45 dolares. Diversdo e educagio: 50 a 75
dolares.

Alguns poderiam arguir que uma familia de duas pessoas, com uma renda de 30
dolares por més, poderia viver de maneira tdo médica quanto uma que tem renda de 10C
ou 125 dolares. Entretanto, isso ndo ¢ exato, porque uma pessoa que tem habilidade para



ganhar 300 dolares deve estar necessariamente associada com gente de melhor
representagio e vida social mais intensa.

Um homem solteiro que ganha 100, 150 ou 300 délares poderia economizar
consideravelmente mais do que um homem com encargo de familia, ganhando salario
igual. Em regra, um homem solteiro, que nio tem ninguém a seu encargo, que nio tenha
dividas, pode viver com um or¢amento de 50 dolares para casa e alimentagdo, ndo ir além
de 30 ddlares para o vestudrio e gastar apenas 10 ddlares com diversdes. Essas quantias
podem ser ligeiramente aumentadas, no caso dos que recebem de 150 a 300 délares.

Um rapaz que vive fora de casa e cuja renda por semana é de 20 dolares pode
economizar 5 dolares. O restante deverd incluir casa, alimentagio e vestudrio.

Uma moga vivendo fora do lar, com a mesma renda, necessita naturalmente de uma
quantia um pouco maior, pois a indumentaria feminina custa sempre mais caro que a
masculina, e, além disso, ¢ for¢oso que uma mulher cuide mais da sua aparéncia que um
homem.

Uma familia de trés pessoas economizaria menos do que uma familia composta de
duas apenas, pois maiores sdo os seus encargos. Com raras excegdes, entretanto, como
nos casos de familias que tém dividas a saldar, qualquer familia podera economizar pelo
menos 5% de sua renda bruta.

JULGO-ME FELIZ POR TER NASCIDO POBRE E NAO TER VINDO AO MUNDO
SUJEITO AOS CAPRICHOS DE PAIS RICOS.

E um costume muito comum hoje entre as familias do mundo inteiro comprar
automoveis a prestagio, pagando cotas mensais excessivas para as suas finangas. O mais
das vezes, as familias querem comprar carros de luxo, quando as suas posses nao lhes
permitem sendo comprar um carro mais modesto. Um homem que ganha apenas o
suficiente para comprar um carro Ford ndo deve pretender um Studebaker. Precisa
contentar-se com o carro mais modesto. Muitos homens solteiros gastam tudo o que
ganham com automoveis de luxo. Esse costume é fatal tanto para o triunfo como para a
independéncia financeira, que pode ser considerada como parte do triunfo em milhares
de casos.

As vendas a prestagdo tornaram-se tdo comuns, é tao facil comprar hoje tudo o que se
deseja, que a tendéncia para gastar além das possibilidades aumenta de maneira
assustadora. Essa tendéncia precisa ser controlada por todos aqueles que ambicionam
alcangar independéncia financeira.

Isso € coisa que esta ao alcance de toda e qualquer pessoa que deseje tentar.



Um outro mal, que é a0 mesmo tempo uma béngio, é o fato de serem os Estados
Unidos um pais muito préspero. Ganha-se dinheiro com grande facilidade, e, por isso
mesmo, quando ndo se tem cuidado, ele se vai com maior facilidade ainda. Desde o
comego da Guerra Mundial tem havido uma procura sempre crescente de artigos
manufaturados nos Estados Unidos, e essa prosperidade tem contribuido para
desenvolver a falta de cuidado nos gastos.

Nao ha virtude alguma em querer “igualar o passo com o do vizinho”, quando isso
significa sacrificio do hébito de economizar uma quantia determinada do rendimento.
Afinal de contas, é muito melhor ser considerado, as vezes, um pouco atrasado do que
passar toda a juventude e a idade madura sem economizar, e chegar a velhice sem ter
adquirido o hébito da economia sistematica.

E melhor fazer sacrificios na mocidade do que ser obrigado a fazélos mais tarde,
como acontece com todos os que se descuidaram de desenvolver o habito da economia.

Tem sido provado, numerosas vezes, que as pessoas que adquiriram o hébito de
economia tém sempre preferéncia para os cargos de responsabilidade, assim, a economia
nio somente traz grandes vantagens do ponto de vista do trabalho preferido, niao somente
proporciona um aumento na conta-corrente ou na poupanga, como também aumenta da
nossa capacidade para ganhar dinheiro. Qualquer comerciante preferira empregar uma
pessoa econdmica, niao somente porque a pessoa faz economia, mas também pelas
caracteristicas que apresenta como individuo mais eficiente.

Ha muitas firmas que adotam o sistema de ndo admitir como empregados pessoas que
ndo economizem.

Todas as empresas comerciais, sem exce¢io, deviam adotar 0 mesmo costume,
exigindo dos seus empregados o hébito de economizar. Isso seria uma felicidade para
milhares de pessoas, que assim teriam forga de vontade suficiente para desenvolver esse
habito desejavel.

Henry Ford foi ainda mais longe, talvez mesmo com mais expediente, induzindo seus
empregados ndo somente a economia, mas a gastar o que gastam de modo sabio, vivendo
de maneira sadia e econdmica. O homem que leva os seus empregados ao hébito da
economia é um filantropo pratico.

Nada existe tio humilhante, que acarrete tanto sofrimento e anglistia, como a pobreza
na velhice, quando o trabalho do individuo ja ndo tem aceitagio e ele ¢ forgado a voltar-se
para os parentes ou para as instituigoes de caridade.

Conviria que um sistema de or¢amento fosse mantido por todas as pessoas, tanto
casadas como solteiras, mas nenhum orgamento dard resultado se a pessoa que
experimenta ndo tiver coragem para cortar despesas com itens tais como vida social e
diversdes. Se uma pessoa é tio pouco dotada de forga de vontade a ponto de se julgar



obrigada a “acompanhar o passo” dos ricos que formam a sua roda social e cujo
rendimento é muito maior, ou que gastam loucamente tudo o que ganham, entdo nenhum
sistema de or¢amento adiantard coisa alguma.

Formar o habito de economia significa que, pelo menos até certo ponto, a pessoa
precisa isolar-se de todos, exceto de um grupo de amigos sinceros que nio exigem
obséquios especiais.

Confessar que nos falta coragem para cortar despesas, de modo a poder economizar
dinheiro, mesmo que seja uma quantia pequena, equivale a confessar que nos falta a
espécie de cardter que conduz ao triunfo.

OPORTUNIDADES QUE SURGEM PARA OS QUE ECONOMIZAM DINHEIRO

Ha alguns anos foi para a Filadélfia, procedente de um distrito agricola da Pensilvania,
um homem que foi trabalhar numa tipografia. Um dos seus companheiros possuia
algumas agbes de uma companhia de empréstimos e construgdes e tinha o hdbito de
economizar 5 délares por semana, por meio dessa companhia. Esse rapaz, influenciado
pelo companheiro, abriu uma caderneta na referida firma. No fim de trés anos havia
economizado 900 ddlares. A tipografia, contudo, entrou em dificuldades e estava a ponto
de falir. O rapaz salvou-a com os 900 dolares que havia economizado em pequenas
parcelas, e, em troca desse auxilio, passou a ser scio na casa.

Estabelecendo assim um sistema de economias, ajudou a tipografia a pagar todas as
dividas e hoje as suas agdes na casa lhe dao um lucro de cerca de 25 mil délares por ano.

Essa oportunidade nunca lhe teria surgido, ou pelo menos ele nunca poderia té-a
aproveitado, se ndo tivesse adquirido o habito de economizar.

Quando o automével Ford estava ainda em processo de aperfeigoamento, no inicio da
sua existéncia, Henry Ford necessitou de capital para promover a fabricagio e a venda dos
seus carros. Procurou alguns amigos que tinham economizado alguns milhares de
dolares, entre os quais o senador Couzens. Esses amigos o apoiaram, emprestando-he
alguns milhares de ddlares, e, mais tarde, receberam milhdes de lucro.

Quando Woolworth iniciou o seu plano de criar as Five and Ten Cent Stores, nio
tinha capital, mas voltou-se para amigos que tinham economizado da maneira mais
rigorosa e com grandes sacrificios. Esses amigos lhe forneceram algum dinheiro e
receberam mais tarde centenas de milhares de ddlares.

Van Heusen concebeu a ideia de fabricar um colarinho que ndo tivesse os
inconvenientes do colarinho duro, mas que ndo fosse também inteiramente mole. Sua
ideia era Otima, mas ele ndo possuia capital; ndo tinha 1 centavo para levia avante.
Voltou-se para amigos que tinham algumas centenas de dodlares, e os colarinhos Van
Heusen enriqueceram a todos.



O AMORE A JUSTICA SAO OS VERDADEIROS ARBITROS DE TODAS AS
CONTENDAS.

Os fundadores do estabelecimento El Produto Cigar tinham pouco capital: o tinico
dinheiro que possufam era o pouco que haviam economizado como fabricantes de
charutos. Tinham uma boa ideia, e sabiam fazer um 6timo charuto, mas a sua ideia teria
morrido ao nascer se eles nio tivessem aquelas parcas economias. Com elas langaram a
marca de charuto e alguns anos depois venderam o estabelecimento & American Tobacco
Company, por 8 milhoes de ddlares.

Assim, podemos estar certos de que todas as grandes fortunas tiveram o seu inicio
num hébito bem-desenvolvido de fazer economia.

John D. Rockefeller era um guardaivros comum. Concebeu a ideia de desenvolver a
industria do petréleo, que ainda nao havia merecido atengdo. Necessitava de capital para
isso, e como tinha o hdbito de economizar, provando assim que podia zelar pelo capital
alheio, ndo encontrou dificuldades para conseguir emprestado o dinheiro de que
precisava.

Pode-se declarar, com toda certeza, que a base real da fortuna de Rockefeller esta no
habito que ele desenvolveu na época em que trabalhava como guarda-ivros, ganhando 4C
dolares por més.

John J. Hill era um rapaz pobre, que trabalhava como telegrafista, com um saldrio de
30 dolares por més. Concebeu a ideia do Great Northern Railway, sistema de estradas de
ferro perfeito, mas a ideia estava além das suas possibilidades financeiras. Contudo, havia
adquirido o hébito de economizar um pouco do seu insignificante salario, e isso lhe
tornou possivel realizar uma viagem até Chicago, onde conseguiu interessar alguns
capitalistas para o financiamento do seu plano. O fato de ter feito economias de tao pouco
dinheiro foi o bastante para que todos confiassem nele como um homem capaz de zelar
pelo dinheiro alheio.

Muitos comerciantes ndo confiam o capital a um homem, a nio ser que ele demonstre
habilidade para cuidar do seu préprio dinheiro e aplici-lo sabiamente. O teste, embora
dificil, para aqueles que ndo desenvolveram o habito da economia, é contudo muito
pritico.

Um rapaz que trabalhava numa impressora em Chicago quis um dia abrir uma
tipografia e negociar por conta prépria. Dirigiu-se ao gerente de uma fébrica de tipos e
comunicou-he o seu desejo, dizendo-he que precisava de um crédito para adquirir uma
impressora, alguns tipos e um pequeno equipamento.

A primeira coisa que o gerente [he perguntou foi se possuia alguma economia.



Possuia, sim. Do seu salario de 30 délares por semana, economizava metade, e isso
havia quatro anos. Conseguiu o crédito pedido. Mais tarde, obteve uma extensdo de
crédito e tornou-se o proprietirio de uma das mais importantes impressoras de Chicago.
Chama-se George B. Williams, e ¢ muito conhecido do autor deste curso.

Muitos anos depois do caso que acabo de narrar, tornei-me amigo de Williams, e no
fim da Grande Guerra, em 1918 procurei-o pedindolhe um empréstimo de alguns
milhares de dolares, a fim de editar o Golden Rule Magazine. Fle me perguntou
imediatamente se eu tinha o hdbito de economizar. Apesar de todas as minhas economias
terem sido gastas na guerra, o mero fato de ter o habito de economizar me garantiu a
concesso de um crédito de mais de 30 mil dolares.

Em cada esquina aparecem oportunidades, mas aparecem apenas para os que tém
dinheiro preparado ou podem dispor de dinheiro, porque adquiriram o habito de
economizar e desenvolveram as outras caracteristicas que acompanham esse hébito, e que
constituem o que geralmente se denomina caréter.

O falecido J. P. Morgan disse uma vez que emprestaria mais facilmente 1 milhdo a um
homem de caréter integro que tivesse o habito de economizar, do que mil dolares a um
individuo sem cardter, que fosse irresponsavel.

De modo geral, € essa a atitude de todas as pessoas para com os homens que sabem
economizar dinheiro.

Acontece muitas vezes que pequenas economias ndo superiores a 200 ou 300 d6lares
sdo suficientes para por o individuo no caminho da independéncia financeira. Ha alguns
anos, um jovem inventor conseguiu realizar um artigo doméstico tinico no seu género, e
muito pratico. Mas o rapaz estava numa grande dificuldade, como quase sempre acontece
aos inventores: ndo tinha dinheiro para langar no mercado a sua invengao. Além disso,
nio adquirira o hébito de economizar e ndo podia, portanto, fazer um empréstimo num
banco.

NA VIDA TUDO PASSA. APENAS A VERDADE E ETERNA.

Seu companheiro de quarto, um jovem mecénico, tinha 200 délares de economias. Foi
em auxilio do outro com essa pequena quantia, e fabricaram rapidamente um nimero de
artigos suficiente para dar um bom impulso ao negdcio. Venderam depressa a primeira
série fabricada e logo mais outra, acumulando assim mil dolares, gragas as economias do
mecnico. Com essa quantia, e algum crédito que conseguiram, compraram as maquinas
necessdrias para a fabricagdo do produto.



Seis anos depois o jovem mecanico vendeu a sua parte no negdcio, por 250 mil
doélares. Assim, se nio fosse o seu habito de economizar, o inventor nunca teria
conseguido ganhar tanto dinheiro, pois nio adquirira o hébito sistematico da economia.

Casos como esse podem ser multiplicados milhares de vezes, com pequenas variantes
de detalhes, e constituem o inicio de muitas das grandes fortunas dos Estados Unidos,
tanto as j4 acumuladas como as que se fazem presentemente.

Pode parecer cruel, triste, mas o fato é que quando ndo se tem dinheiro e nio se
desenvolveu o habito da economia ndo se tem “sorte” e perde-se a oportunidade de
ganhar dinheiro.

Nunca é demais repetir que 0 comego de todas as fortunas, grandes ou pequenas, esta
na formagio do hdbito da economia.

Conserve o leitor esse principio firmemente gravado na mente e estard no caminho da
independéncia financeira.

E bem triste ver um homem de idade avangada forgado a trabalhar arduamente, até os
seus ultimos dias, somente por se ter descuidado de desenvolver o hdbito da economia.
Entretanto, milhdes de homens vivem assim, no mundo inteiro.

A liberdade é o que ha de maior na vida.

Mas ndo pode existir liberdade verdadeira sem um grau razoavel de independéncia
financeira. E terrivel ser forado a permanecer em determinado lugar num trabalho que
talvez ndo nos agrada, por um certo ntimero de horas, todos os dias, durante toda a vida.
De algum modo, é 0 mesmo que estar numa prisao, uma vez que a liberdade de agdo estd
sempre limitada. Na verdade, ndo ¢ melhor do que estar numa prisdo, sob fianca; ¢ até
mesmo pior, em certo sentido, pois um prisioneiro pelo menos esti livre da
responsabilidade de prover a sua subsisténcia.

O unico meio de escapar a esse trabalho forgado por toda a vida é adquirir o habito
de economizar dinheiro, e perseverar nele, sejam quais forem os sacrificios necessarios
para isso. Nao hé outro caminho para milhoes de pessoas, e assim, 0s que seguirem este
curso, ndo podem deixar de compreender o seu grande alcance.

Nunca emprestes nem pegas emprestado:
Com um empréstimo muitas vezes se perde um amigo,
Um empréstimo prejudica a economia.
Acima de tudo: sé fiel a ti mesmo,
E tdo certo como a noite segue o dia,
Néo serds infiel a nenhum homem.**
Shakespeare



Notas

* Esta tabela foi cedida ao autor por uma das muitas empresas de cadernetas de poupanga
existentes nos Estados Unidos para incentivo da economia, chamadas Saving Banks ou
Building and Loan Associations. (N. do T.)

** Com relagdo ao Brasil, levando em conta dados estatisticos referentes ao ano de 1962,
devidamente transpostos para a moeda norte-americana, a fim de melhor comparagao
com o texto, temos que a renda per capita de um cidadio médio do estado de Sao Paulo é
de 547 ddlares. No Nordeste, o valor ¢ de 120 d6lares.

Em termos basicos, a renda brasileira per capita era de, em média, 332 dolares. Por
familia média brasileira, a renda-casal ¢ de 664 dolares. As familias constituidas de casal e
um filho tém 99 ddlares de renda bésica.

Quanto ao equilibrio orgamentdrio doméstico no Brasil, os cdlculos dessa época
demonstraram que, em média, cada familia gasta cerca de 85% a 93% do faturamento
mensal. A poupanga teérica deveria ser, portanto, a diferen¢a para 100% Mas nio o é a
mentalidade inerente as épocas inflaciondrias, grandemente decorrente da publicidade de
produtos comerciais vendidos a prestagoes convidativas, faz com que atualmente a
poupanga seja praticamente de (% Soma-se a isso o clima psicolégico criado pela
desvalorizagio crescente da moeda, pois todo mundo passa a encarar o dinheiro como
“nada valendo”, pelo que seria imprudente (antiecondmico) ndo empregilo, isto &,
comprar utilidades domésticas. (N. da E.)

** Neither a borrower, nor a/ lender be:/ For loan oft loses both itself/ and friend,/ And

borrowing dulls the edge/ of husbandry./ This above all: to thine own/ self be true,/ And it
must follow, as the/ night the day,/ Thou canst not then be false/ to any man.



QUANDO NAO SOUBER O QUE FAZER, OU O CAMINHO A SEGUIR, SORRIA.
1SS0 FARA SEU ESPIRITO DESCANSAR E LEVARA OS RAIOS DA FELICIDADE
A SUA ALMA.

QUINTA LICAO
INICIATIVA E LIDERANCA
QUERER E PODER!

Antes de esta ligao ser estudada a atengao do leitor ¢ dirigida para o fato de que ha uma
perfeita coordenagio de pensamento no decorrer de todo o curso; serd observado que as
16 ligbes se harmonizam umas com as outras, de tal forma que constituem uma rede
construida, elo a elo, com fatores que entram no desenvolvimento do poder por meio do
esfor¢o organizado.

Serd observado também que os mesmos principios de psicologia aplicada formam a
base das 16 ligoes, embora se faga uma aplicagdo diferente de tais principios em cada uma
das ligoes.

Esta ligdo sobre a iniciativa e a lideranga vem em seguida 4 ligao sobre a confianga em
si mesmo, porque, sem essa qualidade, ninguém pode se tornar um lider eficiente, ou
tomar iniciativa em qualquer grande empreendimento.

Iniciativa e lideranga sdo termos associados nesta ligio, pois a lideranca é essencial
para a consecugdo do triunfo e a iniciativa ¢ a verdadeira base sobre a qual é construida
essa qualidade necessaria que se chama lideranga. A iniciativa é tio essencial ao triunfo
como o eixo ¢ essencial a uma roda de vagio.

O que é iniciativa?

E a qualidade excepcionalmente rara que incita ou, antes, impele a pessoa a fazer o que
¢ preciso sem ser necessario que alguém lhe mande. Sobre a iniciativa, Elbert Hubbard
expressou-se da seguinte maneira:

O mundo concede os seus grandes prémios, tanto em dinheiro como em
honras, em troca de uma coisa apenas: a iniciativa.

E o que ¢ iniciativa? A iniciativa consiste em fazer o que é preciso, sem ser
necessério que alguém nos mande.



Em seguida, vém aqueles que fazem o que ¢ preciso, bastando para isso que
se lhes diga uma vez. Porém os que levam a mensagem adquirem honras
elevadas, mas o pagamento nem sempre é proporcional.

'Vém depois os que ndo fazem o que € preciso sendo quando a necessidade a
isso os obriga. Esses recebem a indiferenga e uma paga mesquinha.

Finalmente, ainda mais baixo na escala, temos o individuo que ndo faz nada
direito, mesmo que alguém lhe mostre a maneira de fazer e o fique observando;
estd sempre desempregado, e é tratado com o desdém que merece, a menos que
tenha um pai rico, e, nesse caso, o destino fica pacientemente a sua espera.

— A que classe pertenceis?

Visto que se espera do leitor deste curso que faga um exame de si mesmo,
determinando assim qual dentre os 15 fatores do triunfo lhe é mais necessario, seria
aconselhdvel e interessante comegar esta andlise respondendo a pergunta feita por Elbert
Hubbards “A que classe pertenceis?”

Uma das peculiaridades da lideranga é que essa qualidade nunca se encontra entre os
que nao adquiriram o habito de tomar a iniciativa. A lideranga é algo que devemos
adquirir, pois ndo nasce espontaneamente. Se analisarmos cuidadosamente todos os
lideres que conhecemos, veremos que todos eles ndo somente exerceram a iniciativa,
como também se langaram ao trabalho com um propésito definido. Vemos também que
eram dotados de confianga em si mesmos.

Menciono esses fatos nesta ligdo porque serd proveitoso observar que as pessoas que
triunfaram fazem uso eficiente de todos os fatores incluidos nas 16 ligdes, e,
principalmente, porque serd proveitoso assimilar completamente o principio do esforgo
organizado que o curso se propoe a estabelecer no espirito dos que o seguirem.

Parece oportuno declarar aqui que o curso da Lei do Triunfo nao se destina a
apresentar um “caminho mais curto” para o triunfo, nem pretende ser mera férmula
mecanica de que se podera usar para alcangar resultados notéveis, sem esforgo pessoal. C
valor real do curso esti no emprego que dele se fizer, e ndo no curso propriamente. C
objetivo principal destas ligbes é ajudar a pessoa a desenvolver em si mesma as 15
qualidades estudadas nas 16 ligoes; e uma das mais importantes dessas qualidades, a
iniciativa, é o assunto desta ligdo.

O ESPACO QUE UMA PESSOA OCUPA E A AUTORIDADE QUE EXERCE
PODEM SER MEDIDOS COM EXATIDAO MATEMATICA PELOS SERVICOS QUE
PRESTAR



Vamos agora aplicar o principio sobre o qual se fundamenta a ligio sobre a iniciativa
e a lideranga, descrevendo minuciosamente de que maneira ela auxiliou, com pleno éxito,
a realizagdo de uma transagio comercial que a maioria das pessoas acharia dificil.

Em 1916 necessitei de 25 mil dolares para fundar um curso, mas néo possuia tal soma,
nem também os meios para consegui-la pelos canais comuns das instituioes financeiras.
Deveria lastimar minha sorte ou pensar que poderia conseguir tudo se tivesse algum
parente rico, ou que um bom samaritano viesse em meu socorro para me emprestar o
capital necessario?

Néo fiz nada disso.

Fiz exatamente tudo o que aconselharei no decorrer do presente curso. Antes de tudo,
transformei a obtengio desse capital no meu objetivo principal definido. Em seguida, tracei
um plano completo para transformar o objetivo em realidade.

Apoiei-o com confianga em mim mesmo e instiguei-o com iniciativa, procurando por
o plano em agio. Mas, antes de atingir o estdgio de “agio”, passaram-se mais de seis
semanas de persistentes estudos, esforgos e reflexdes. Para ser seguro, todo plano precisa
ser construido com material cuidadosamente escolhido.

Sera observada aqui a aplicagio do principio do esfor¢o organizado, cuja operagio é
possivel ao individuo aliar ou associar varios interesses de modo que cada um desses
interesses ¢ grandemente reforgado e todos se apoiam uns aos outros, da mesma maneira
que os elos de uma cadeia se ligam uns aos outros.

Eu precisava de um capital de 25 mil dolares para fundar um curso de antncios e
vendas. Duas coisas eram necessdrias para a organizagio dessa escola: o capital de 25 mil
dolares, que eu ndo tinha, e a habilitagdo, que eu possufa. Meu problema era aliar-me a
um grupo de homens que me emprestassem os 25 mil dolares. Essa alianga deveria ser
obtida por meio de um plano que beneficiasse a todos os interessados.

Depois de haver tragado o meu plano, fiquei satisfeito por achélo justo e verdadeiro,
e fui apresentd-lo a uma conhecida e respeitada escola comercial, que encontrava entio
grande concorréncia, e necessitava de um plano para fazer frente a mesma.

Meu plano foi apresentado mais ou menos com as seguintes palavras:

CONSIDERANDO que os senhores tém uma das escolas comerciais mais
conceituadas da cidade;

CONSIDERANDO que necessitam de um plano com o qual possam fazer frente &
atual concorréncia no seu campo de atividade;

CONSIDERANDO que a boa reputagio de que gozam jé deu a sua escola o crédito
de que ela precisa;



CONSIDERANDO que possuo um plano que os ajudara a enfrentar, com vantagens,
a concorréncia,

RESOLVI aliar-me aos senhores por meio do plano que vou apresentar. O meu
plano lhes dard o que necessitam e a0 mesmo tempo me propiciara algo de que
preciso também.

Passei entio a explicar o meu plano da seguinte maneira:

— Sou autor de um curso muito pratico sobre antincios e vendas. Organizei esse
curso com a experiéncia adquirida no treinamento e na diregio de vendedores e no
planejamento e condugio de campanhas de publicidade, que tiveram grande éxito. Tive,
assim, oportunidade de verificar que o curso em questio é praticavel e seguro.

“Se os senhores concordarem em empregar o seu crédito para auxiliar a venda do
curso, eu o colocarei na sua escola como um dos ramos do seu curriculo e tomarei
inteiramente a meu cargo esse novo curso. Nenhuma outra escola de comércio desta
cidade encontrar facilidade para lhes fazer competigdo, pois nenhuma delas dispde de
um curso como esse. A publicidade que fizerem desse trabalho servira por sua vez para
estimular a venda regular do curso no comércio. As despesas feitas com a publicidade
podem ser debitadas a minha segio, advindo para os senhores a vantagem de que as
outras segdes ficardo livres de qualquer despesa com a publicidade.

“Suponho que os senhores desejardo saber o meu lucro nessa transagio e, assim, vou
esclarecélos. Desejo que entrem comigo num acordo mediante o qual ficara estabelecido
que quando o rendimento da minha segdo igualar a quantia que tiverem gasto com a
publicidade, o meu departamento e o meu curso sobre vendas e antincios se tornardo
propriedade minha, e terei o privilégio de tornar esse grupo independente da escola e
dirigilo sob 0 meu préprio nome.”

— O QUE MAIS O AJUDOU A VENCER OS OBSTACULOS DA VIDA? —
PERGUNTOU ALGUEM A UM GRANDE HOMEM.
— (OS OUTROS OBSTACULOS — RESPONDEU ELE.

O plano agradou e o contrato foi assinado.

E preciso ter sempre em mente que o meu objetivo definido, no caso, era conseguir
os 25 mil dolares em troca dos quais eu ndo tinha nenhuma garantia a oferecer.

Em pouco menos de um ano o Business College havia pagado mais de 25 mil délares
com a publicidade e a colocagio do meu curso e outras despesas decorrentes da
instalagio do novo ramo de estudo na escola, ao passo que o novo curso teve de lucro



uma soma igual em matriculas. Essa soma foi entregue a escola, e pude entdo separar o
meu curso, tudo dentro dos termos do contrato.

Na verdade, o novo curso nio somente serviu para atrair estudantes de outros ramos
de ensino da escola, como também a renda que arrecadou foi suficiente para coloca-lo em
situago de financiar todas as suas despesas antes de findo um ano da sua fundaggo.

Jé disse que 0 meu plano se baseava na equidade, que cuidava de beneficiar a todas as
partes interessadas. O beneficio que me coube foi o privilégio de poder empregar 25 mil
dolares, e disso resultou 0 meu estabelecimento por conta prépria, no fim do primeiro
ano. Quanto a escola, foi beneficiada com um aumento no nimero de alunos e a
organizagio de cursos regulares de comércio e finangas gragas ao dinheiro gasto com a
publicidade feita no seu nome.

Hoje, essa escola ¢ uma das mais prosperas no seu género, e permanece COmo uma
demonstragdo segura do valor do esforgo aliado.

Esse caso foi narrado ndo somente porque demonstra o valor da iniciativa e da
lideranga, como também porque serve como introdugio a ligio seguinte, sobre a
imaginagdo.

Existem por ai muitos planos por meio dos quais um desejado objetivo pode ser
obtido, e muitas vezes acontece que os métodos mais usuais ndo sdo os melhores. C
método normal, no caso narrado, seria o empréstimo por meio de um banco. Tal
método, como se viu, no caso, seria impraticavel, pois eu nada tinha para dar em garantia
do empréstimo.

Um grande filosofo disse um dia: “A iniciativa é a chave que abre a porta da
oportunidade.”

Nao me lembro agora do nome desse filosofo, mas ndo ha davida de que era grande,
pois essa afirmativa encerra uma verdade.

Delinearemos agora o plano que o leitor deve seguir para se tornar uma pessoa de
iniciativa e um lider no seu campo de agdo.

Primeiro: Deve perder o hébito da demora, e eliminalo do seu material construtivo.
O hiébito de deixar para amanhd o que poderia ter feito ontem é prejudicialissimo, e nada
poderemos realizar na vida antes de nos livrarmos dele.

O método por meio do qual se poderd eliminar esse habito indesejavel é baseado no
principio de psicologia muito conhecido e cientificamente provado denominado
autossugestdo, a que ja nos referimos nas ligoes anteriores.

Copie o leitor a formula seguinte e coloque-a de maneira bem visivel, no quarto, de
modo a poder 1é1a todas as manhas e todas as noites:

INICIATIVA E LIDERANCA



Tendo escolhido um objetivo principal definido, compreendo que é meu dever
transforméd-lo em realidade.

Assim, adquirirei o hébito de realizar todos os dias uma agio definida, que me
fard dar um passo a mais para a consecugo desse objetivo principal.

Sei que a demora é um inimigo mortal de todos os que querem se tornar
lideres em qualquer empreendimento; e, assim, eliminarei esse hébito da minha
vida do seguinte modo:

a) Fazendo todos os dias a0 menos uma coisa definida que precisa ser feita sem que
seja necessdrio alguém me dizer que devo fazéla.

b) Olhando em volta de mim todos os dias, até encontrar uma coisa que possa fazer
e que seja ttil para os outros, e fazé-a sem esperar pagamento.

¢) Falando pelo menos a uma pessoa, todos os dias, sobre a importancia que tem o
habito de fazer o que deve ser feito sem necessidade de que alguém o ordene.

Posso verificar que os musculos do corpo se tornam fortes a proporgio que sio
usados; assim, compreendo também que o hdbito da iniciativa se torna fixo na
proporgio em que ¢é exercitado. Quanto mais praticar esse hébito, mais decisivo ele
se tornara.

Compreendo que o melhor meio para comegar a desenvolver o hébito da
iniciativa é empregilo nas pequenas coisas relacionadas com o meu trabalho
didrio, de modo que irei todos os dias para ele como se 0 meu unico intento fosse
desenvolver o habito tao necessario da iniciativa.

Compreendo que pela pritica do hébito de tomar a iniciativa em coisas
relacionadas com a minha ocupagio de todos os dias nio somente desenvolverei
esse hdbito como também atrairei a atengdo daqueles que dardo mais valor ao
trabalho, notando os meus esforcos.

Assinado:

Seja qual for a nossa ocupagio, todos os dias nos encontramos diante de uma
oportunidade para ser 1til aos outros, independentemente dos nossos deveres habituais.
Prestando um servigo adicional, sabemos naturalmente que ndo podemos esperar por
pagamento. Prestamos esse servio porque ele nos proporciona meios de exercitar,
desenvolver e tornar mais forte o espirito de iniciativa que devemos possuir, a fim de
alcangar uma posigdo de destaque no campo de atividade que escolhemos.



Os que trabalham apenas por dinheiro e que apenas recebem em pagamento sao
sempre malpagos, seja qual for o seu saldrio. O dinheiro é necessério, mas os grandes
prémios da vida ndo podem ser avaliados em cifras.

Nenhuma quantia podera substituir a felicidade, a alegria e o orgulho que pertencem a
pessoa que realiza um melhor trabalho, seja de que género for. Toda pessoa normal gosta
de fazer alguma coisa que estd acima da média. A alegria de criar um trabalho de arte é
algo que ndo pode ser substituido por dinheiro ou outra qualquer forma de posse
material.

Tenho a meu servigo uma moga que abre, seleciona e responde grande parte da minha
correspondéncia pessoal. Trabalha comigo hd mais de trés anos. Quando comegou, seu
trabalho consistia em copiar o que eu ditava. Seu salario era o mesmo que se paga
comumente a uma datilografa. Um dia, ditei a frase seguinte:

Lembremo-nos de que nosso tinico limite é aquele que fixamos em nossa mente.

Quando me entregou o papel datilografado, disse-me o seguinte:

— Essa sua frase me deu uma ideia que seré de valor para o senhor e para mim.

Respondi-he que estava satisfeito de que a frase lhe fosse 1til e o caso ndo chegou a
me impressionar, mas desde aquele dia observei que produzira uma profunda impressao
no espirito da moga, que desde entdo comegou a voltar ao meu escritério depois do
jantar e a fazer servigos que ndo eram da sua obrigagdo, e que nio devia esperar que lhe
fossem pagos. Sem que ninguém mandasse, comegou a colocar na minha mesa cartas que
respondera por mim. Estudara o meu estilo e as cartas eram como se fossem escritas por
mim, e, em alguns casos, superiores. Conservou esse hébito até que a minha secretdria
particular se demitiu. Quando comecei a procurar alguém para substituila, nada me
pareceu mais natural do que convidar aquela moga para preencher a vaga. Antes que
tivesse tempo de lhe dar o servigo, ela o tomou com a sua iniciativa. Minha
correspondéncia pessoal, cartas pessoais, comegaram a chegar com o nome de uma nova
secretdria, e essa secretiria era ela. Por si mesma, depois de trabalhar varias horas sem
receber extra, preparou-se para o melhor posto do meu pessoal.

Mas ainda ndo é tudo. Essa moga tornou-se to eficiente que atraiu a atengio de outras
pessoas, que lhe fizeram propostas para cargos bem-remunerados. Aumentei o seu
saldrio varias vezes e hoje ela ganha quatro vezes mais do que ganhava ao entrar para o
meu servigo como simples estendgrafa, e, digo com franqueza, ndo posso mais dispensé-
la, pois ela se tornou uma auxiliar tio valiosa que nada posso fazer sem a sua
colaboragio.

Isto é iniciativa, transformada em termos praticos e compreensiveis. Faltaria aos meus
deveres se deixasse de chamar a atengdo do leitor para outra vantagem que a iniciativa
trouxe para essa moga. Desenvolveu-se nela um espirito de entusiasmo que lhe da uma



felicidade que muitas estendgrafas desconhecem. Seu trabalho ndo é trabalho — ¢ um
grande e interessante jogo que disputa. Mesmo chegando ao escritério antes das outras
estendgrafas e permanecendo ainda trés longas horas depois de encerrado o expediente, o
seu hordrio é mais curto que o dos outros, pois que o trabalho ndo se arrasta monétono
para aqueles que se sentem felizes com ele.

Chegamos agora a0 segundo passo do processo exato que se deve seguir para o
desenvolvimento da iniciativa e lideranga.

Naturalmente, o leitor compreende que o tnico meio de obter a felicidade ¢
proporcionala aos outros. O mesmo se aplica ao desenvolvimento da iniciativa. Pode-se
desenvolver melhor essa qualidade essencial quando se procura interessar os que nos
cercam em fazer a mesma coisa. £ fato bem conhecido que aprendemos aquilo que nos
esforgamos por ensinar aos outros. Se alguém abraga determinado credo ou fé religiosa, a
primeira coisa que faz é procurar conseguir prosélitos para a sua crenga. E na proporgio
exata em que consegue impressionar os outros, impressiona a si mesmo.

No que se refere a vendas, é sabido que nenhum vendedor consegue éxito na profissao
antes de saber “vender a si mesmo”. Ou, por outras palavras, nenhum vendedor consegue
triunfo na sua profissdo antes de se ter convencido de que ele préprio compraria o
produto que vende.

Qualquer declaragio que uma pessoa repete muitas vezes com o objetivo de
impressionar os outros acaba por impressionar a si proprio, seja ou nio verdadeira essa
afirmagéo.

Podemos compreender agora a vantagem que hé em desenvolver o hébito de falar em
iniciativa, em todas as ocasides, a todos os instantes, e em praticila. Fazendo assim, o
leitor se tornard uma pessoa decidida, capaz de dirigir os outros, pois ¢ fato bem
conhecido que as pessoas seguem mais prontamente, com mais vontade e interesse, o
individuo que, por suas agdes, demonstra ser dotado de iniciativa.

No lugar onde trabalhamos ou na comunidade em que vivemos, estamos em contato
com outras pessoas. Procuremos nos empenhar em fazer de cada qual um entusiasta do
desenvolvimento da iniciativa. Nao nos serd necessario aduzir razdes para isso, nem
também anunciar o que estamos fazendo. Prossigamos sempre, no mesmo trabalho.
Intimamente, estamos convencidos de que agimos assim porque essa prética nos ajudaré e
a0 mesmo tempo ndo prejudicara a ninguém.

Se quisermos experimentar isso, encontraremos tanto interesse como proveito
escolhendo uma pessoa que saibamos ser conhecida por sua falta de iniciativa e
procurando incutir-lhe a ideia.

Mas ndo devemos discutir o assunto somente uma vez; facamos a mesma coisa todas
as vezes que tivermos oportunidade. Abordemos a questio de um angulo diferente, de



cada vez. Se realizarmos essa experiéncia com tato e energia, a0 mesmo tempo, dentro em
pouco observaremos uma transformagio na pessoa que tentamos experimentar.

E observaremos alguma coisa muito mais importante, isto ¢, observaremos uma
transformagio em nés mesmos.

Oleitor nao deve deixar de tentar tal experiéncia.

Nao se pode falar sobre iniciativa com outras pessoas sem desenvolver antes o desejo
de pratici-la. Por meio da operagdo do principio da autossugestao cada afirmativa que
fizermos a outros fica registrada no nosso subconsciente e ai se fixa, seja verdadeira ou
ndo.

Ouve-se muitas vezes: “Quem vive pela espada, pela espada morrerd.”

Interpretada como deve ser, essa frase significa apenas que estamos constantemente
atraindo para nds mesmos e estabelecendo no nosso cardter e em nossa personalidade as
qualidades que nossa influéncia ajuda a criar nos outros. Se ajudamos o desenvolvimento
do habito da iniciativa, estamos por nossa vez adquirindo esse habito. Se espalhamos as
sementes do 6dio, da inveja e do desanimo, os mesmos defeitos se desenvolverao em nds.
Esse principio por meio do qual o homem chega a assemelharse aqueles que mais
admira é bem exposto em The Great Stone Face, de Hawthorne, novela que todos os pais
deviam fazer os filhos lerem.

Chegamos agora ao terceiro passo na descri¢do do processo exato que se deve seguir
para desenvolver o hébito da iniciativa e lideranga.

Antes de prosseguir é preciso explicar o sentido exato do termo lideranga, tal como é
usado no nosso curso. Ha dois géneros de lideranga, dos quais um é mortifero e
destruidor, ao passo que o outro é vital e construtivo. A espécie prejudicial de lideranga
que ndo conduz ao triunfo e sim ao mais absoluto fracasso é a que ¢ adotada pelos
pseudolideres que se impdem pela forga. Nao ¢ necessério descrever aqui esse género de
lideranga ou acentuar os seus campos de agio, exceto a guerra, e nesse caso citaremos
apenas um exemplo notavel, que foi o de Napoledo Bonaparte.

Ele foi um lider, sobre isso ndo ha a menor duvida. Mas dirigiu os seus adeptos para
a destruigdo. Tudo isso, porém, o leitor pode estudar na historia da Franga, se tal é o seu
desejo.

Assim, ndo ¢ essa a espécie de lideranca que aconselhamos no decorrer das ligoes
sobre a Lei do Triunfo, embora reconhegamos que Napoledo possuia todas as qualidades
necessérias para ser um grande lider, com excegdo de uma: faltavalhe, como objetivo
definido, o espirito de assisténcia aos outros. O seu desejo de poder, adquirido por meio
da lideranga, era baseado apenas no engrandecimento da sua personalidade e fundado
sobre a ambigio pessoal, e ndo no desejo de elevar o povo francés a uma posigao mais
alta e mais nobre no conceito das nagdes.



CULTIVE AS SUAS VISOES E OS SEUS SONHOS COMO SE FOSSEM FILHOS DA
SUA ALMA; SAO AS “PLANTAS” DAS SUAS REALIZAGOES.

A espécie de lideranca recomendada neste curso de leitura é a que conduz a
autodeterminagio, a liberdade, ao desenvolvimento préprio, ao esclarecimento e 4 justiga.
E alideranga que perdura. Por exemplo, e em contraste com a espécie de lideranga que foi
desempenhada por Napoledo, consideremos o grande norte-americano Abraham Lincoln.
O objetivo da lideranga era proporcionar ao povo dos Estados Unidos a justia, a
compreensdo e a liberdade. Conquanto morresse como maértir por essa crenga, 0 seu
nome é recordado no mundo inteiro como simbolizando uma benevoléncia que nunca
trard mais do que beneficios a todo o universo.

Tanto Lincoln como Napoledo dirigiram exércitos, mas os seus objetivos eram tio
diferentes como a noite e o dia. Se julgissemos necessirio dar aos leitores melhor
compreensdo dos principios sobre os quais repousa este curso, poderfamos citar hoje
exemplos muito semelhantes aos de Lincoln e Napoledo. Porém isso ndo é necessario. A
habilidade do leitor para olhar em tomo de si e analisar os homens que ocupam as
primeiras filas em todos os campos de agdo ¢ suficiente para lhe facilitar distinguir os
homens que exercem lideranga dos dois tipos aqui apontados. O seu julgamento o
ajudard a decidir qual o tipo que prefere imitar.

Nao fazemos nenhuma recomendagio particular a esse respeito, pois 0 nosso intuito
a0 preparar o curso era unicamente expor os principios fundamentais sobre os quais se
baseia o poder, e ndo fazer prédicas sobre a conduta moral de quem quer que seja.
Apresentamos as possibilidades construtivas e destrutivas, e o leitor pode se familiarizar
com todas elas, mas deixamos inteiramente & sua discrigdo a escolha e aplicagio dos
principios, certos de que a sua inteligéncia o levaré a fazer uma boa escolha.

OS PERCALCOS DA LIDERANCA

Em todo campo de esforgo humano aquele que se destaca como primeiro tem de viver
constantemente a luz da publicidade. Onde quer que se encontre a lideranga, sob
qualquer forma, a emulagdo e a inveja estardo sempre em campo.

Na arte, na literatura, na musica e na industria, a recompensa e o castigo da lideranga
530 sempre 0s mesmos. A recompensa ¢ o reconhecimento geral; o castigo é a negagao e a
caltinia.

Quando o trabalho de um homem se torna um padrdo para todo mundo, se torna
também um alvo para as arremetidas dos invejosos. Se o seu trabalho ¢ apenas mediocre,



ninguém se importard com ele, mas se conseguir realizar uma obra-prima, 1 milhdo de
faladores se preocupard com ele.

A inveja ndo projeta a sua lingua viperina contra o artista mediocre. Ninguém procura
ultrapassar ou caluniar um artista cuja obra ndo traz em si a marca do génio.

Muito tempo depois de realizado um grande trabalho, ainda os invejosos e
desapontados continuam a gritar que ndo ¢ possivel realiza-lo.

Vozes mesquinhas se ergueram contra o autor da “filosofia da Lei do Triunfo” antes
mesmo de a tinta secar nos primeiros compéndios impressos. Penas envenenadas
trabalharam contra a filosofia e o seu autor desde 0 momento em que foi impressa a
primeira ediggo.

Vozes despeitadas, no dominio da arte, se elevaram contra Whistler, mas sem o
atingjr, muito tempo depois que o mundo o aclamara como um grande génio artistico.

Multides acorriam a Bayreuth para venerar o santudrio musical de Wagner, ao passo
que um pequeno grupo que ele destronara continuava a argumentar colericamente que
Wagner nao era misico.

Um grupo reduzido continuava a protestar que Fulton jamais construiria um barco a
vapor, a0 passo que a multidio aflufa para as margens do rio a fim de ver o barco cortar
as dguas, serenamente.

Vozes bem mesquinhas gritaram que Ford ndo aguentaria mais um ano, mas, acima
do ruido da sua tagarelice, Ford continuou silenciosamente a sua tarefa, e tornou-se o
homem mais rico e poderoso do mundo.

O condutor ¢ atacado justamente por ser um condutor, e o esforgo para igualdlo nao
¢ mais do que uma prova da sua lideranga.

Nao conseguindo igualdlo ou superdlo, o vulgo procura destruir ou depreciar o seu
trabalho, porém nao faz mais do que confirmar a superioridade daquele que se esforga
por suplantar.

TRABALHO, SACRIFICIO E AUTOCONTROLE, EIS AS TRES PALAVRAS QUE
DEVEM SER BEM-COMPREENDIDAS POR TODOS OS QUE DESEJAM TRIUNFAR
EM ALGUMA COISA QUE SEJA DE UTILIDADE PARA O MUNDO.

Nada ha de novo em tudo isso.

A inveja, 0 medo, a cobiga, a ambigio e o desejo de elevar-se sdo tdo velhos quanto o
mundo e as paixdes humanas.

E tudo isso de nada serve.

Se o lider ¢ verdadeiramente lider, continuaré a sélo.



O grande poeta, o grande pintor, o grande operdrio sdo sempre assaltados, mas
conservam os seus louros através das épocas.

Tudo o que é grande e bom se torna conhecido por mais altos que sejam os clamores
da inveja.

Um lider verdadeiro nio pode ser diminuido pelas mentiras dos invejosos, porque
todas as tentativas servem apenas para projetar a sua capacidade, e o lider de capacidade
real sempre encontra adeptos em profusdo.

As tentativas para destruir a verdadeira lideranga sdo pura perda, pois tudo o que
merece Viver, vive.

Voltemos agora a discussio do terceiro passo do processo que se deve seguir para o
desenvolvimento da iniciativa e da lideranca. Esse terceiro passo exige uma revisdo do
principio do esfor¢o organizado, descrito nas ligdes precedentes.

Aprendemos ji que numa realizagio de grande alcance nenhum homem pode
conseguir resultados duradouros sem o auxilio e a cooperagio de outros. Vimos também
que quando duas ou mais pessoas se aliam em qualquer empreendimento, num espirito
de compreensdo e harmonia, cada pessoa que faz parte dessa alianga multiplica os seus
poderes de realizagio. Em parte alguma esse principio ¢ mais evidente do que na industria
e no comércio, onde existe um perfeito trabalho conjunto entre empregador e
empregados. Onde quer que haja trabalho conjunto, havera prosperidade de ambos os
lados.

Ja se disse que cooperagio ¢ a palavra mais importante no idioma inglés. Essa palavra
desempenha importante papel nos assuntos do lar, nas relagoes entre marido e mulher e
entre pais e filhos. Tem igualmente importante papel nos assuntos do Estado. Tio
importante ¢ o principio de cooperagio que nenhum lider pode se tornar poderoso ou
subsistir por muito tempo se nio compreender esse principio e ndo o aplicar.

A falta de cooperagio ja tem destruido mais firmas e empresas que todas as outras
causas combinadas. Nos meus 25 anos de experiéncia comercial, presenciei a destrui¢ao
de empresas comerciais de toda espécie, em consequéncia de discordias e falta de
aplicagio do principio da cooperagio. No que se refere a lei, tenho testemunhado uma
infinidade de casos de divorcio e desmoronamento de lares, em consequéncia da falta de
cooperagio entre marido e mulher. E mais que evidente, no estudo da histéria universal,
que a falta de esforgo cooperativo tem sido uma maldigdo para a raga humana em todas as
eras. Voltando as paginas da historia, encontraremos uma ligio sobre cooperagio que
nos ficard impressa na memoria, de maneira indelével.

Todos nds estamos pagando — e os nossos filhos e netos continuarao a pagar — o
custo da mais extensiva e destruidora guerra que o mundo ja conheceu, porque as nagoes



nao compreenderam que uma parte do mundo ndo pode sofrer sem que isso afete
seriamente o mundo inteiro.*

A mesma regra se aplica a diregdo da industria e do comércio nos nossos dias.
Quando uma industria se desorganiza e ¢ dilacerada por greves e outras formas de
desacordo, tanto o empregador quanto os empregados sofrem prejuizos irreparaveis. E o
prejuizo ndo para ai: torna-se um fardo para o publico, na forma de precos mais altos e
escassez dos artigos necessarios a vida.

Nos Estados Unidos, tdo incertas se tornaram as relagbes entre empreiteiros,
proprietdrios e operdrios que um proprietdrio ndo empreende a construgio de um
edificio sem acrescentar uma soma especial, para o caso de que surjam complicagoes
trabalhistas. Desse custo adicional resulta um aumento no valor dos aluguéis, o que
prejudica, por conseguinte, milhdes de pessoas.

O mesmo mal assola o funcionamento das estradas de ferro, onde a falta de harmonia
e cooperagio entre a diregio e os ferrovidrios for¢ou um aumento nas tarifas de
transporte de passageiros e cargas, resultando disso que o custo de vida aumentou em
proporgdes assustadoras. Aqui, mais uma vez, a falta de cooperagio entre alguns atinge
milhdes de pessoas.

Citamos esses fatos sem nenhuma intengao ou desejo de situar a responsabilidade por
essa falta de cooperagio, visto que o objetivo do nosso curso é ajudar os que o seguem a
conhecer os fatos por si mesmos.

Pode-se afirmar, sem medo de errar, que o alto custo de vida, que se manifesta por
toda parte, é resultado da falta de aplicagdo do principio da lideranga cooperativa. Os que
desejam desacreditar o atual sistema de governo e dire¢io industrial sdo livres de fazélo,
mas em ultima andlise se torna claro para todos, exceto para aqueles que nao procuram a
verdade, que os males do governo e da industria nasceram da falta de cooperagéo.

Nio se pode dizer também que todos os males do mundo se limitam aos negécios do
Estado e da industria. Observemos as igrejas e veremos os efeitos prejudiciais da falta de
cooperagio. Ndo citamos nenhuma igreja em particular, mas analisemos qualquer igreja
ou grupo de igrejas onde prevaleca a falta de cooperagio de esforgos e teremos a evidéncia
da desintegragdo, que limita o servico que elas poderiam prestar. Por exemplo, tomemos
uma pequena cidade, onde haja rivalidade entre igrejas, e vejamos o que acontece,
principalmente quando se trata de cidades onde o nimero de igrejas ¢ grande em relagao
a0 de habitantes.

Por meio do esforgo organizado e da cooperagio, as igrejas do mundo poderiam ter
influéncia bastante para tornar a guerra uma impossibilidade. Por meio do mesmo
principio do esforgo cooperativo as igrejas e os lideres, no comércio e na industria,
poderiam eliminar muitos males e corrigir muitos abusos. Essas possibilidades sdo



mencionadas aqui sem espirito de critica, mas apenas como meio de ilustrar o poder da
cooperagio e de acentuar a nossa crenga na forga potencial das igrejas do mundo inteiro.
Para que nio haja possibilidade de uma interpretagdo errada das afirmativas que fazemos,
repetiremos o que ja temos dito tantas vezes, em particular, isto é, se ndo fosse a
influéncia da igreja, os homens se entredevorariam como lobos, e estariam ainda no
mesmo estigio das eras pré-historicas. Nao é do trabalho das igrejas que me queixo:
lastimo o trabalho que poderiam ter feito e ndo fizeram, por meio da lideranga baseada no
principio de coordenagio e de esforgo cooperativo, principio esse que poderia ter levado
a nossa civilizagdo mil anos além do ponto em que esti hoje. Mas ainda nio ¢é tarde para o
desenvolvimento dessa espécie de lideranga.

A fim de que o leitor apreenda melhor o principio fundamental do esforgo
cooperativo aconselhamos-lhe a leitura do livro The Science of Power, de Benjamin Kidd.
Dentre dezenas de volumes de alguns dos maiores pensadores que tenho lido nos ultimos
15 anos, nenhum me deu uma compreenso tio plena do esfor¢o de cooperagio.

Recomendando essa leitura, ndo é meu propésito endossar todas as ideias contidas
nessa obra, pois ela apresenta algumas teorias com as quais ndo estou de acordo. Aqueles
que lerem o livro devem fazélo com inteligéncia, tirando dele apenas o que lhes parecer
de proveito para o alcance do seu objetivo principal definido.

Esse livro estimulard o pensamento, o que é o maior servigo que qualquer livro pode
prestar. De fato, o principal objetivo desse curso de leitura sobre a Lei do Triunfo é
estimular o pensamento deliberado, principalmente essa espécie de pensamento que é
livre de preconceitos e que busca a verdade onde, como e quando quer que ela possa ser
encontrada.

Durante a Guerra Mundial tive a felicidade de ouvir um grande oficial analisar a
maneira como se faz um lider.

Essa andlise foi dada aos cadetes do segundo campo de treinamento, em Fort
Sheridan, pelo major C. A. Bach, oficial modesto e calmo que era instrutor do campo.
Guardei uma c6pia do seu discurso, pois julgo-o uma das mais belas ligoes que jé se deu
algum dia sobre o assunto.

O discurso do major Bach ¢é tio judicioso, é tdo evidente o proveito que tera para
todos os que aspiram a uma posigdo de lideranga, no seu campo de agdo, seja um
negociante, um chefe de segio, uma datilégrafa, um empregado de balcio ou o presidente
de qualquer inddstria, que resolvi incluilo como parte deste curso. Espero assim que,
por intermédio desses livros, essa notdvel dissertagio sobre a lideranga caird nas maos de
todo empregador ou empregado, bem como de todos aqueles que tém ambigdo e desejam
adquirir ascendéncia em qualquer campo de esforgos. Os principios sobre os quais é



baseado o discurso do major Bach se aplicam a lideranga no comércio, nas industria e
nas finangas, com a mesma eficiéncia de que deram prova nos assuntos militares.
O major Bach disse o seguinte:

Dentro de algum tempo, cada um de v6s dirigira a vida de um certo nimero de
homens. Terd sob a sua responsabilidade cidaddos leais, porém sem
treinamento, os quais esperardo de vos instrugio e comando. A vossa palavra
serd lei para eles. Todas as vossas observages serdo lembradas, e as vossas
maneiras imitadas, desde a roupa até a maneira de comandar.

Quando vos reunirdes a vossa unidade, encontrareis um corpo de homens
de boa vontade que ndo exigirdo de vos sendo qualidades que lhes inspirem
respeito, lealdade e obediéncia.

Estao inteiramente prontos e ansiosos para seguir-vos enquanto puderdes
convencélos de que possuis essas qualidades. Quando se convencerem de que as
nao possuis, podeis estar certos de que a vossa utilidade chegou a um fim.

No que se refere a sociedade, 0 mundo pode ser dividido em lideres e
sequazes. Todas as profissdes, bem como o mundo financeiro, #m os seus
lideres. Em todas essas liderangas ¢ dificil, se ndo impossivel, separar do
elemento de puro desinteresse o elemento egoista de ganhos ou vantagens
pessoais, e se ndo se fizer essa separagio, qualquer espécie de lideranga perde o
seu valor.

E apenas no servigo militar, onde os homens consentem livremente em
sacrificar a vida por uma fé, onde os homens consentem sofrer e morrer para
corrigir ou evitar um mal, que podemos compreender o sentido de lideranga, na
sua acepgdo mais elevada e desinteressada. Assim, quando falo em lideranga,
quero dizer lideranga militar.

Dentro de poucos dias muitos de vos serdo comissionados como oficiais.
Mas essas comissdes ndo vos fardo lideres. Passareis a ser simplesmente oficiais,
mas ficareis em condigoes de vos tornardes lideres, se possuirdes os atributos
necessérios para isso. Mas precisareis comportar-vos bem, nio somente em
relagio aos vossos superiores, como também aos que estdo abaixo de vos.

Os soldados devem seguir, e seguirdo, nas batalhas, os simples oficiais, mas
a forga que os impele nao é o entusiasmo, e sim a disciplina. Esses soldados
obedecero a risca as ordens do oficial em comando; porém nada sabem sobre
dedicagio ao comandante, ou sobre o espirito de sacrificio e de entusiasmo que
zomba do perigo e da seguranga pessoal. Caminham porque sao impelidos pela
razdo e pelo treinamento que receberam.

Os grandes feitos militares ndo sdo conseguidos por soldados passivos e
indiferentes. Eles nio vio muito longe, e param logo que encontram uma



oportunidade. A lideranga ndo somente exige como também recebe obediéncia,
lealdade voluntaria, sem hesitagdo ou desfalecimento.

Vés vos perguntareis: “Mas em que consiste entdo a lideranga? Que devo
fazer para tornar-me um lider? Quais so os atributos da lideranga, como cultivé-
los?”

A lideranga ¢ um composto de vérias qualidades.** As qualidades mais
importantes que compdem a lideranga sdo: a confianga em si mesmo, a
ascendéncia moral, o espirito de sacrificio, o sentimento de paternidade, o
sentimento de justica, a iniciativa, a decisio, a dignidade e a coragem.

A confianca em si mesmo resulta, primeiro, do conhecimento exato; em
seguida, da capacidade para ministrar aos outros esses conhecimentos;
finalmente, do sentimento de superioridade sobre os outros, que se segue
naturalmente. Tudo isso dé firmeza a um oficial. Para conduzir, € preciso saber.
Podeis algumas vezes enganar os vossos soldados, mas ndo podereis fazer isso
sempre. Os soldados ndo tém confianga num oficial que ndo conhega
inteiramente a sua profissdo; ele precisa conhecé-a a fundo.

Assim, se da mostras de nio conhecer o seu oficio, torna-se uma pessoa
vulgar para o soldado, que diz consigo mesmo: “Ora, ele sabe tanto quanto eu. E
por conseguinte, passa por cima das ordens recebidas.”

Nada hd que substitua o conhecimento exato.

Deveis adquirir tanto conhecimento quanto possivel, a fim de que estejais
sempre prontos para responder as perguntas dos vossos soldados e até mesmo
dos vossos colegas oficiais.

Um oficial precisa nao somente saber, como também expressar o que sabe
numa linguagem interessante e segura. Deve aprender a permanecer firme e falar
desembaragadamente.

Contaram-me que nos campos de treinamento da Inglaterra os oficiais
estudantes tém o dever de fazer palestras de dez minutos sobre qualquer assunto
que escolham. E essa uma excelente prética. Para falar claramente, é preciso
pensar com clareza, e o pensamento claro e logico expressa-se em ordens
definidas, positivas.

A confianga em si mesmo é o resultado dos conhecimentos mais vastos do
oficial, e a ascendéncia moral sobre o soldado ¢é baseada na crenga de que é ele o
homem que serve. Para conquistar e manter essa ascendéncia, deveis ter
autocontrole, vitalidade fisica, resisténcia e forca moral. Deveis ter tanto
autodominio que, mesmo que numa batalha estejais apavorados, jamais
mostrareis 0 menor indicio de medo. Porque basta um movimento apressado,
um tremor das médos, uma mudanga de expressio ou uma ordem apressada,
logo retirada, para indicar a vossa condigio mental, e isso refletird em alto grau
sobre 0s vossos homens.



Numa guarnigao ou campo SUrgira0 muitas Ocasloes para por a prova a
vossa témpera e destruir a brandura da vossa disposi¢do. Nesse caso, deveis
afastar-vos porque, sob o dominio da célera, os homens, as vezes, fazem coisas
de que invariavelmente se arrependem depois.

Um oficial nunca deve desculpar-se perante os seus homens; também um
oficial nunca deve se tornar culpado de atos pelos quais o seu senso de justica
The diga que deve pedir desculpas.

Qutro elemento para a conquista da ascendéncia moral é uma vitalidade e
resisténcia fisica suficientes para suportar as provagdes as quais vos e 0s VOss0s
homens estais sujeitos, e um espirito indomével, que nio somente vos torne
aptos para aceitdlas com alegria, como também para nio lhes dar grande
importancia.

Subestimando as dificuldades, fazendo pouco-caso das provagdes, ajudareis a
vossa vitalidade a construir, dentro da vossa organizagio, um espirito cujo valor,
nos tempos de provagdes, serd inestimavel.

A forga moral é o terceiro elemento para conquistar a ascendéncia moral.
Para exercer a forga moral precisareis ter uma vida limpa; é preciso ter uma
mentalidade bastante forte para ver o que esta direito, e querer o que esta direito.

Sede um exemplo para os vossos homens.

Um oficial pode ser uma forca benéfica ou uma for¢a malévola. Nao fagais
prédicas aos vossos homens, o que seria pior do que inttil. Vivei vos mesmos o
género de vida que desejais véos levar e ficareis surpreendidos com o grande
nuimero que seguird o vosso exemplo.

Um comandante leviano, blasfemo e vulgar, descuidado da sua aparéncia
pessoal, refletird, no seu regimento, esses mesmos defeitos. Lembrai-vos do que
vos digo: o vosso regimento serd um reflexo de vos mesmos.

O espirito de sacrificio é essencial para a lideranga. Tereis de sacrificar-vos o
tempo todo. Tereis de dar muito de v6s, fisicamente, durante longas horas; o
mais drduo trabalho e a maior responsabilidade sdo a partilha do comandante. E
ele o primeiro a levantarse pela manha e o Gltimo a ir para a cama & noite.
Trabalha enquanto os outros dormem.

Tereis de mostrar simpatia e compreensio pelas dificuldades dos homens
sob as vossas ordens. Um deles teve a infelicidade de perder a mae, outro perdeu
tudo o que tinha, numa faléncia de banco? Talvez precisem de auxilio, porém,
mais do que tudo, desejam simpatia. Nao cometais o erro de afastar esses
homens, dizendo que tendes também as vossas dificuldades, porque, de cada vez
que o fizerdes, arrancareis uma pedra do alicerce da vossa casa.

QOs vossos soldados sdo os alicerces, e o vosso edificio de lideranga
desmoronaré ante os vossos olhos se ndo repousar seguramente sobre alicerces.
Finalmente, dareis aos vossos homens os vossos parcos recursos financeiros.
Gastareis frequentemente do vosso bolso para conservar a satde e 0 bem-estar



dos vossos homens e assistidos nas suas dificuldades. Geralmente, o vosso
dinheiro seré restituido, mas, frequentemente, havereis de perdé-o.

Mesmo assim, porém, vale a pena perdélo. Quando digo que o sentimento
paternal é essencial para a lideranga, emprego o termo no melhor sentido. Nao
me refiro agora a essa forma de sentimento paterno que tira aos homens a
iniciativa, a autoconfiana e o autorrespeito. Refiro-me a0 paternalismo que se
manifesta num cuidado atento pelo conforto e bem-estar dos que estio a vosso
cargo.

Os soldados se parecem com as criangas. Deveis prover para que tenham
abrigo, alimento e roupas, e da melhor maneira que puderdes. Deveis prover
para que tenham alimento e cama, antes mesmo de pensardes nas vossas
proprias necessidades. Deveis ser muito mais solicitos pelo seu conforto do que
pelo vosso. Deveis cuidar da sua saide, e conservar a sua forga, nio exigindo
deles fadigas desnecessarias ou trabalho inutil.

Fazendo isso, estais insuflando vida no que, de outra maneira, seria uma
simples maquina. Estais criando, na vossa organizagdo, uma alma que vos
responderd como se fosse um tinico homem. E isso é espirito.

E quando a vossa organizagio tiver tal espirito, podereis despertar uma
manha e descobrir o reverso da medalha. Por sua vez, os vossos soldados
passardo a cuidar de vOs, sem que seja necessaria a menor sugestio da vossa
parte; vereis que a vossa tenda é erguida sem demora, que a melhor cama é
trazida para ela, que de qualquer fonte misteriosa apareceram dois ovos para a
vossa ceia, quando ninguém mais os tem, que 0s vossos cavalos sdo tratados
com um cuidado especial, que tereis adivinhados os vossos desejos, que cada
homem estd no seu posto. E, finalmente, vencestes.

O oficial ndo pode tratar a todos os homens da mesma maneira. Um castigo
que um soldado receberia com um simples encolher de ombros é uma angistia
mortal para outro. Um comandante de companhia, que por uma determinada
ofensa tem um “castigo padrdo” que se aplica a todos, ou é muito indolente ou
muito estipido para estudar a personalidade dos seus homens. Nesse caso, a sua
justica é certamente cega.

Estudai os vossos homens com o mesmo cuidado com que um cirurgiao
estuda um caso dificil. E quando estiverdes certos do diagndstico, entdo aplicai o
remédio. E lembrai-vos de que aplicais o remédio para efetuar uma cura, nio
apenas para fazer sofrer. Sera talvez necessrio cortar profundamente, mas
quando estiverdes seguros quanto ao diagnostico, ndo vos afasteis do vosso
proposito, por qualquer simpatia mal-entendida pelo paciente.

Lado a lado com a justi¢a no castigo deve andar também a justica no elogio.
Assim, quando um dos vossos homens tiver realizado um trabalho digno de
crédito, o oficial deve providenciar para que ele receba a justa recompensa.
Nunca deve tentar arrebatar-lhe o feito e ganhar os elogios para si. Podera fazer



iss0, mas, nesse caso, ja ndo terd a lealdade e o respeito dos seus homens. Cedo
ou tarde, os seus irmdos de armas, os oficiais, virao a saber do fato e o evitardo,
como a um leproso. Na guerra ha gléria bastante para todos. Dai aos vossos
homens o que eles merecerem. Aquele que toma sempre e nunca da nio é um
lider, e sim um parasita.

Ha ainda outra espécie de justia: a que impede um oficial de abusar dos
privilégios do seu posto. Quando exigirdes respeito dos vossos soldados, deveis
ter consciéncia de que os tratais com igual respeito. Construi a coragem e o
respeito proprios dos vossos homens. Nunca tenteis rebaixa-los.

Um oficial que se mostra insolente e insulta os seus soldados comporta-se
como um covarde. Amarra um homem a uma darvore com as cordas da dis
ciplina e bate-lhe no rosto, pois sabe que ele nio pode reagir.

A consideragio, a cortesia e 0 respeito mostrados pelos oficiais em relagio
aos soldados ndo ¢, de modo algum, incompativel com a disciplina. Fazem parte
da disciplina. Sem iniciativa e decisdo nenhum homem deve esperar ser um
condutor de homens.

Nas manobras, vereis frequentemente, quando surge uma emergéncia, alguns
homens darem calmamente ordens apressadas que mais tarde, a uma andlise, se
mostram ndo ser exatamente o que se deveria ter feito, mas andam muito perto
disso. Vereis que outros, numa emergéncia, ficam desorientados; o seu cérebro
recusa trabalhar: dio uma ordem apressada; retiram-na; ddo logo outra, que
retiram também; em suma, mostram todos os indicios de desorientagdo.

Olhando para um homem, podeis dizer: “Esse homem é um génio. Nao teve
tempo para pensar nisso. Age por intuigdo.” Nada disso. O génio é apenas a
capacidade de se aplicar sem esmorecimento num trabalho. O homem que esta
pronto é o homem que se preparou. Estudou de antemio as possiveis situagoes
que podem surgir. Fez planos aproximados para fazer face a tais situagoes. E
quando aparece uma emergéncia, esta pronto para ir ao encontro dela. Deve ter
apreensdo mental suficiente para apreciar o problema que enfrenta e o poder de
répido raciocinio para determinar quais as mudangas necessarias para o plano ja
formulado. Deve ter, também, decisdo para ordenar a sua execugio, e manter
essas ordens.

Qualquer ordem razoavel, numa emergéncia, ¢ melhor do que nenhuma
ordem. A emergéncia surgiu. E preciso enfrenta-la. E melhor fazer alguma coisa,
mesmo que seja errada, do que procurar em torno, procurando a solugio
acertada e acabar por nada fazer. E uma vez tomada a decisdo, apegar-se a ela.
Nao vacilar. Os homens ndo tém confianga num oficial que ndo sabe como
decidir.

Uma vez ou outra podereis ser chamados a enfrentar uma situagio que
nenhuma criatura humana podia prever: o treinamento mental que tiverdes
adquirido vos tornara aptos para agir com prontidao e calma.



Deveis agir frequentemente sem esperar ordem das autoridades mais
elevadas. O tempo ndo permitird algumas vezes esperar por elas. E aqui que
sobrevém a importincia que hd em estudar o trabalho dos oficiais vossos
superiores. Se tendes compreensdo da situagio e podeis formar uma ideia do
plano geral dos vossos superiores, essa capacidade, junto com o treinamento
anterior, em casos de emergéncia, vos tornard aptos para dar as ordens
necessdrias, sem demora.

O elemento de dignidade pessoal é importante na lideranca militar. Sede
amigos dos vossos homens, mas ndo vos torneis intimos com eles. Vossos
homens devem respeitar-vos, e ndo temer-vos. Se os homens pretenderem ter
muita familiaridade convosco, a culpa ¢ vossa, ndo deles. Sio as vossas agoes que
os encorajam a isso. E, acima de tudo, ndo vos rebaixeis pedindo a sua amizade
ou os seus favores. Eles vos desprezario, se assim fizerdes. Se sois dignos da sua
lealdade, respeito e devogdo, decerto tereis tudo isso, sem precisar pedir. E se
nao sois, nada vos conquistard isso.

E extremamente dificil para um oficial mostrar dignidade quando estd com
um uniforme sujo, manchado e barba de trés dias.

Podem surgir ocasides em que, inevitavelmente, o vosso uniforme estara
sujo e a vossa barba por fazer; mas, entio, todos os vossos homens terdo esse
aspecto, que em tais ocasides ¢ perfeitamente justificado. De fato, seria um erro
que o oficial se mostrasse entdo asseado: os soldados pensariam que ele ndo
cumpria o seu dever. Porém, logo que tenha passado essa ocasido, dai o exemplo
de asseio pessoal.

Agora mencionarei a coragem. A coragem moral é tio necessaria como a
coragem mental — essa espécie de coragem moral que nos torna aptos para
manter sem hesitagio uma determinada espécie de agdo que o nosso raciocinio
indicou como a mais adequada, para assegurar os resultados desejados.

Verificareis muitas vezes, especialmente na agao, que depois de ter dado as
vossas ordens para que seja feita uma determinada coisa vos sentireis assaltados
de duvidas; encontrareis, ou pensareis encontrar, outros meios melhores para
alcangar o objetivo procurado. Sereis fortemente tentados a substituir, por
outras, as ordens dadas. Mas ndo deveis fazer isso, enquanto ndo se tiver
tornado manifestamente claro que as primeiras ordens eram de todo erradas,
porque, se o fizerdes, vos sentireis novamente assaltado de duvidas quanto a
eficiéncia das vossas segundas ordens.

De cada vez que mudardes de decisdo sem uma razdo evidente enfraqueceis a
vossa autoridade e prejudicais a confianga dos vossos homens. Tende a coragem
moral de manter as ordens dadas e fazer com que sejam efetuadas.



PODEMUS APRESENTAR DESCULPAS PAKA US DEFELLUS XS OULKUS, MAS
DEVEMOS JULGAR-NOS TAL QUAL SOMOS, SE QUISERMOS TENTAR A
LIDERANGA EM QUALQUER EMPREENDIMENTO.

A coragem moral exige, ainda, que assumais a responsabilidade dos vossos
proprios atos. Se os vossos subordinados cumprirem fielmente as vossas ordens
e se 0 movimento que dirigistes resultar num fracasso, o fracasso ¢ vosso, nio
deles. Se a medida tivesse sido bem-sucedida, a honra vos pertenceria. Aceitai a
censura, em caso de resultado desastroso. Nao procureis langar a culpa a um
subordinado, e fazer dele o bode expiatorio, pois isso seria covardia. Além
disso, precisareis de coragem moral para determinar a sorte dos que estio sob a
vossa direio. Frequentemente recebereis pedidos de recomendagio para
promogdes ou rebaixamentos de oficiais comissionados, ou ndo comissionados,
sob 0 vosso comando imediato.

Tende sempre presente no espirito a ideia da vossa integridade pessoal e a do
vosso dever para com o vosso pais. Nio vos deixeis afastar de um estrito senso
de justi¢a por sentimentos de amizade pessoal. Se o vosso segundo-tenente for o
Vosso préprio irmio e o julgardes incapaz de manter esse posto, afastai-o. Se ndo
o fizerdes, da vossa falta de coragem pode resultar a perda de vidas valiosas.

Se, por outro lado, for solicitada de vos uma informagio acerca de um
homem de quem ndo gostais, ndo deixeis de lhe fazer justica, influenciado por
qualquer motivo de aversdo pessoal. Lembrai-vos de que o vosso objetivo é o
bem geral, e nio a satisfagio de caprichos pessoais.

Estou certo de que possuis a coragem fisica. Nao preciso dizer-vos quao
necesséria ¢ ela. A coragem ¢é mais do que bravura. A bravura é a intrepidez —a
auséncia do medo. Uma pessoa estiipida pode ser valente, porque nio tem
mentalidade capaz de calcular o perigo; nio tem conhecimento bastante para ter
medo.

A coragem ¢, portanto, essa firmeza de espirito, a espinha dorsal que,
conquanto compreenda o perigo envolvido, prossegue com o seu
empreendimento. A bravura ¢ fisica; a coragem ¢ mental e moral. Podeis sentir o
corpo gelado, as maos trémulas, os joelhos vergando — sentir medo, em suma.
Mas se prosseguis mesmo assim, se a despeito da fraqueza fisica continuais a
conduzir os vossos homens contra o inimigo, é que tendes coragem. As
manifestagdes fisicas do medo desaparecerdo. Podeis ndo experimentélas mais
de uma vez. Essa fraqueza é como o tremor que assalta o cagador, a primeira vez
que atira num gamo. Nao deveis ceder a ela.

Hi alguns anos, durante um curso sobre demoligdes, a classe a que eu
pertencia manipulava dinamite. O instrutor disse entio o seguinte: “Devo
prevenilos de que é perigoso o uso desses explosivos, e vocés devem ser



cautelosos. Mas um homem s6 pode sofrer um acidente.” Assim, eu vos previno
agora. Se cederdes ao medo que indubitavelmente vos assaltara na primeira agio,
se deixardes os vossos homens avangar, enquanto procurais um abrigo, numa
cratera do solo, nunca mais tereis oportunidade para dirigir esses homens.

Deveis ser muito sensatos ao chamar os vossos homens para atos de
coragem fisica ou de bravura. Nunca deveis pedir a um dos vossos soldados para
empreender o que ndo serfeis capaz de empreender. Se o vosso senso comum
vos diz que uma empresa é perigosa demais para vos aventurardes nela, pensai
que 0 mesmo perigo existe também para o soldado. Sabeis que a vida de um
simples soldado ¢ tdo preciosa como a vossa.

Algumas vezes, pode acontecer que qualquer dos vossos homens deva ser
exposto a um perigo que ndo podeis partilhar. Por exemplo, uma mensagem tem
de ser levada através de uma zona varrida de fogo. Pedis voluntirios. Se os
vossos homens vos conhecem, e sabem que sois “direito”, nunca vos faltardo
voluntérios, pois eles saberdo que pondes o vosso coragio no trabalho, que dais
a0 vosso pais o que tendes de melhor, que levarieis vos mesmos a mensagem, se
pudésseis. O vosso exemplo e entusiasmo os inspirardo.

E, finalmente, se aspirais a lideranga, urge que estudeis os vossos homens.

Procurai conhecélos a fundo. Alguns homens sao inteiramente diferentes do
que parecem exteriormente.

Grande parte do éxito do general Robert E. Lee, como lider, pode ser
atribuida a sua capacidade de psicélogo. Ele conhecia muitos dos seus
oponentes, desde os dias de West Point; sabia como trabalhavam os seus
cérebros; julgava que fariam certas coisas, sob determinadas circunstancias. Em
quase todos os casos podia prever os seus movimentos e impedir que os
pusessem em pratica.

Nessa guerra nao podeis conhecer de igual maneira os vossos oponentes.
Mas conheceis 0s vossos homens. Podeis estudar cada um deles a ponto de
determinar onde é que estio a sua fora e a sua fraqueza, qual o homem que
merece conflanga até o ultimo momento, e qual 0 que ndo inspira confianga.

Conhecei os vossos homens, conhecei a vossa profissdo, conhecei a vos
mesmos!***

O HOMEM QUE PENSA COM EXATIDAO JAMAIS JULGARA UMA PESSOA
PELO QUE DELA DIZEM SEUS INIMIGOS.

Em qualquer literatura, ndo existe melhor descrigio da lideranga do que essa que
apresentamos aqui. Aplique-a o leitor a si mesmo, ao seu negdcio ou profissdo, ao lugar



onde trabalha, e ha de ver como lhe servira de guia.

O discurso do major Bach poderia ser dirigido a qualquer classe que recebe o
diploma numa escola superior; poderia ser transformado em regulamento para todo
homem que se vé colocado em situagdo de lideranga, seja qual for o seu negocio ou
profissdo.

Na segunda ligao vocé aprende o valor de um objetivo principal definido. Devemos
acentuar aqui que esse objetivo deve ser ativo, ndo passivo. Um objetivo definido jamais
passard de mero desejo se ndo nos tornarmos pessoas de iniciativa e no prosseguirmos
de maneira agressiva e persistente, até que 0 nosso proposito tenha sido alcangado.

Sem persisténcia nio se chegard a coisa alguma, eis um fato que nunca sera demais
repetir.

A diferenca entre persisténcia e falta de persisténcia é a mesma que ha entre desejar
uma coisa e estar determinado a consegui-la.

Para tornar-se uma pessoa de iniciativa o leitor deve formar o habito de seguir, de
maneira agressiva e persistente, o seu objetivo principal definido, até consegui-lo, mesmo
que para isso sejam necessarios 20 anos. Ter um objetivo principal definido e nio
procurar incessantemente alcangé-lo é 0 mesmo que ndo ter objetivo.

Aqueles que seguirem este curso ndo tirardo dele todo o proveito que podero tirar se
nio derem todos os dias um passo que os aproxime mais da realizagio do seu objetivo
principal definido. Nao devemos nos enganar, nem pretender nos enganar, acreditando
que 0 nosso proposito na vida se materializard por si so, sem que nada fagamos para
isso.

Um dos mais importantes requisitos para a lideran¢a é a forga para tomar uma
decisdo répida e firme.

Uma andlise a que foram submetidas mais de 16 mil pessoas revelou o fato de que os
lideres siao sempre homens de pronta decisio, mesmo em assuntos de minima
importancia, a0 passo que os sequazes nunca sio pessoas decididas.

E esse um fato que vocé nio deve esquecer.

O adepto, em qualquer setor da vida, raramente é um homem que sabe o que quer.
Vacila, demora, recusa-se a tomar uma decisao, mesmo nos assuntos mais simples, a no
ser que seja levado por um chefe.

O fato de saber que a maioria das pessoas nao pode, nem chegaré rapidamente a uma
decisdo, é de grande auxilio para um lider que sabe o que quer e estabeleceu um plano
para alcangar o que quer.

Serd observado aqui a que ponto estio intimamente relacionadas as duas leis
estudadas nesta e na segunda ligio. O lider nao somente trabalha com um objetivo



principal definido, como também tem um plano muito claro para consegui-lo. A lei da
confianga em si mesmo se torna parte importante no material de trabalho do lider.

A principal razio pela qual um sequaz nunca se decide ¢ a falta de confianga em si
mesmo. Todos os lideres fazem uso da lei de um propdsito definido, da lei da confianca em
si mesmo e da lei da iniciativa e lideranga. E quando se trata de um verdadeiro lider, faz
uso também da imaginacdo e do autocontrole, da persondlidade agraddvel, da exatiddo de
pensamento, da concentragdo e da tolerdncia. Sem o emprego combinado de todas essas leis
ninguém pode se tornar um lider verdadeiro. A omissdo de qualquer dessas leis abalard
proporcionalmente o poder do lider.

Um vendedor da La Salle Extension University procurou um dia um negociante de
iméveis numa pequena cidade do Oeste americano, a fim de lhe propor a venda de um
curso sobre comércio.

Quando o vendedor chegou ao escritorio do fregués em perspectiva encontrou um
cavalheiro que escrevia uma carta a mdquina, pelo antigo sistema de dois dedos. C
vendedor se apresentou e passou a dizer o que desejava, descrevendo com detalhes o
curso que pretendia vender.

O comerciante 0 ouviu com aparente interesse.

Depois de esgotados os argumentos o vendedor hesitou, esperando por um “sim” ou
“nao” do comprador em perspectiva, e, pensando que talvez ndo tivesse feito a descrigdo
com um colorido bem vivo, voltou rapidamente aos méritos do curso, que tornou a
oferecer. Nenhuma resposta obteve.

Perguntou entio:

—Osenhor quer ou ndo o curso?

— Para lhe ser franco —respondeu afinal o outro — ainda nao decidi.

Nao havia a menor duvida de que era sincero, na verdade, tratava-se de uma dessas
pessoas que tém dificuldade para tomar uma decisio.

Conhecedor inteligente da natureza humana, o vendedor levantou-se e apanhou o
chapéu, pos os livros na pasta e dispos-se a sair. Mas, voltando-se novamente, disse:

— Vou tomar a liberdade de lhe dizer algumas coisas de que talvez o senhor nao
goste, mas que lhe serdo de grande beneficio. Passe os olhos pelo seu escritério. O chao
estd sujo, as paredes, empoeiradas, a sua méquina de escrever dd a impressao de ter sido
contemporéanea da arca de Noé; as suas calas estdo surradas nos joelhos, o seu colarinho
estd sujo, 0 seu rosto, por barbear, e nos seus olhos hé algo que me diz que o senhor
estd derrotado.

“Continue assim e fique maluco, se quiser, mas é por isso que estou tentando incutir-
lhe algumas ideias que talvez lhe sejam uteis e aos que dependem do senhor.



“Posso imaginar a casa onde mora Varias criangas malvestidas e talvez mal-
alimentadas; uma mae de vestido velho, fora de moda, em cujos olhos se nota 0 mesmo
sentimento de derrota que se 1é nos seus. Entretanto, quando se casou, sua esposa lhe
tinha afeido sincera, mas o senhor nao correspondeu ao que ela esperava.

“Lembre-se, por favor, de que nio estou falando com um futuro aluno do curso que
oferego, porque ja agora ndo o venderia, ainda mesmo que me pagasse adiantado, porque
o senhor ndo teria a iniciativa suficiente para terminalo e eu ndo quero ter fracassos na
nossa lista de alunos.

“Talvez essas minhas palavras tornem impossivel eu vender-lhe algum dia qualquer
coisa, mas garanto-he que lhe prestardio um grande beneficio, pois fardo algo que
ninguém ainda fez pelo senhor: obrigardo a pensar.

“Agora quero ainda dizerlhe, rapidamente, a razio pela qual o senhor é um
derrotado, por que escreve cartas numa velha maquina, com dois dedos, num escritorio
desarrumado e numa cidade sem importincia. A razio disso é que o senhor no tem a
forga necessdria para tomar decises.

“Durante toda a sua vida tem formado o hébito de fugir a responsabilidade de tomar
decisdes. Nao se decide sendo quando ¢é forgado a isso.

“Se me tivesse dito que queria ou ndo o curso, eu teria simpatizado com o senhor,
pois veria que foi a falta de meios que o levou a ndo compralo. Mas, nio, o senhor
confessou que ndo sabia se o queria ou ndo.”

HA ALGUMA COISA QUE NAO ESTA CERTA NO HOMEM QUE, AO VOLTAR
PARA CASA, DEPOIS DO TRABALHO DIARIO, NAO E RECEBIDO
CARINHOSAMENTE PELA ESPOSA E PELOS FILHOS.

Atonito na sua cadeira, de queixo caido e olhos esbugalhados, o agente de iméveis nao
fez a menor tentativa para responder a essas palavras agressivas.

Finalmente, o vendedor despediu-se e encaminhou-se para a porta.

Depois de ter fechado a porta e saido, voltou novamente e, sorrindo, sentou-se diante
do negociante de iméveis, que estava perplexo ante o que ocorrera, e explicou 0s motivos
da sua conduta:

— Néo o censuro caso tenha ficado magoado com as minhas palavras. Na verdade,
tenho esperangas de ter ofendido o senhor, mas agora me deixe dizer-1he, de homem para
homem, que o julgo um individuo inteligente e estou certo de que tem capacidade, mas
adquiriu um habito que o derrotou. Mas para tudo hd remédio, exceto para a morte. C
senhor pode estar temporariamente vencido, mas pode se reerguer. E eu sou bastante



esportista para lhe dar a méo e fazélo dar um salto, se é que aceita as minhas desculpas
por tudo o que lhe disse.

“Esta cidade nio é meio para o senhor. Nada fard aqui, no negocio de iméveis, mesmo
que tivesse um lugar de destaque na sua profissdao. Assim, compre um terno novo e
vamos para St. Louis, e eu o apresentarei a verdadeiros negociantes de imoveis, os quais
lhe dardo uma oportunidade para ganhar algum dinheiro e lhe ensinardo algumas coisas
importantes sobre esse ramo de negdcio, que serdo de grande proveito para o senhor
mais tarde.

“Se nio tiver crédito suficiente para comprar a roupa, darei garantia pelo senhor em
qualquer loja importante de St. Louis. Estou ansioso por auxiliddo e a minha oferta é
baseada nos mais altos intuitos que podem animar um homem. Por mim, estou bem no
meu campo de atividades, mas nem sempre foi assim. Passei pelo que o senhor estd
passando agora, e venci, como o senhor ira vencer também, se seguir o meu conselho.
Vem ou nio comigo?”

O negociante de imoveis tentou levantar-se, mas as suas pernas fraquejaram e ele
tornou a sentar-se. Apesar de ser um homem forte, de tipo mdsculo, a emogio o
dominou.

Fez uma segunda tentativa, ergueu-se, apertou a mao do seu interlocutor, agradeceu-
lhe a bondade e disse que seguiria o seu conselho, mas faria 4 sua maneira. Pediu um
formulario, preencheu-o, inscrevendo-se no curso comercial, fez o primeiro pagamento
em pratas e niqueis e disse a0 outro que ainda ouviria falar nele.

NENHUM HOMEM PODE PENSAR COM ACERTO ANTES DE APRENDER A
DISTINGUIR OS FATOS DOS MEROS BOATOS E INFORMAGOES.

Trés anos depois, esse comerciante de iméveis tinha uma organizagio de &
vendedores e era um dos mais présperos desse ramo na cidade de St. Louis. O autor do
curso sobre a Lei do Triunfo (que era diretor de publicidade da La Salle Extension
University, na época em que se deu o incidente) esteve no escritorio desse negociante
vdrias vezes e observou-o durante um periodo de 15 anos. Hoje ele é um homem
inteiramente diferente daquele que foi entrevistado hd 15 anos pelo vendedor da La Salle, e
a causa dessa transformagio é a mesma que transformara o leitor deste curso: o poder de
decisdo, essencial para a lideranga.

Esse comerciante de imoveis ¢ hoje um lider no seu campo de atividade. Dirige os
esforcos de outros vendedores, ajudando-os a se tornarem mais eficientes. Essa mudanga
na sua maneira de agir transformou em éxito uma derrota temporaria. Assim, agora, cada



novo vendedor que vai trabalhar para ele ¢ chamado ao seu escritério particular, antes de
ser admitido, e ouve do chefe a historia da sua transformagio, textualmente, tal como se
deu quando o vendedor da La Salle o entrevistou naquele escritério desarrumado de uma
pequena cidade.

HA 18 anos passados fiz a minha primeira viagem & pequena cidade de Lumberport.
Naquela época, os tinicos meios de transporte de Clarksburgo, o centro mais préximo de
Lumberport, eram a estrada de ferro Baltimore-Ohio e uma linha interurbana de bondes,
chegando a 5 quilometros da cidade; esses 5 quilometros tinham de ser feitos a pé.

Ao chegar a Clarksburgo soube que o tinico trem para Lumberport ji havia partido e
eu nao queria esperar até o outro dia. Assim, fiz a viagem de bonde, com a intengio de
caminhar os 5 quilometros. No meio do caminho, porém, comegou a chover e os 5
quilometros tiveram de ser feitos no meio de um lamagal amarelado. Quando cheguei a
Lumberport, tinha os sapatos e as calgas inteiramente cobertos de lama, e a minha
disposigdo de espirito ndo era das melhores.

A primeira pessoa que encontrei na cidade foi V. L. Hornor, entio caixa do banco
local. Perguntei-lhe, num tom de voz um tanto elevado, por que ndo dava um jeito para
que a linha de bondes chegasse a cidade, a fim de que os seus amigos pudessem chegar a
Lumberport sem necessidade de mergulhar na lama.

— Viu um rio de margens elevadas, no extremo da cidade? — perguntou-me ele.

Respondi que sim, tinha visto.

— Pois bem — continuou ele — ¢é essa a razio pela qual os bondes nao entram na
cidade. Uma ponte custaria 100 mil d6lares, o que representa uma quantia maior do que a
companhia pretende gastar. Vimos tentando hd mais de dez anos a construgio de uma
linha que entre na cidade.

— Vém tentando? —explodi. —E de que maneira tém tentado?

— Oferecemos tudo o que era possivel: direito de passagem livre, desde a jun¢io da
linha até a cidade e livre uso das ruas, mas a ponte atrapalhou todos os calculos. Eles nao
queriam gastar tal soma. Alegavam que ndo iriam empregar tanto dinheiro para tio
pequeno lucro como teriam tratando-se de 5 quilometros apenas.

Foi entdo que a filosofia da Lei do Triunfo veio em meu auxilio.

Perguntei a Hornor se queria dar um passeio comigo até o rio, a fim de ver o local
que tanto aborrecimento me causara. Ele respondeu que o faria com prazer.

Quando chegamos ao rio, comecei a tomar nota de tudo o que via. Observei que os
trilhos da estrada de ferro Baltimore-Chio passavam nas margens do rio, de ambos os
lados, que a estrada de rodagem atravessava o rio numa pequena ponte de madeira que
ficava a pouca distancia da via férrea, que tinha ali os seus trilhos de desvio.



Enquanto nos encontravamos ali, um trem de carga bloqueou a passagem a vérios
grupos de pessoas que, de um lado e outro, esperavam uma oportunidade para
atravessar. O trem bloqueou a passagem durante mais de 25 minutos.

Tendo em mente esse conjunto de circunstincias, bastava um pouco de imaginagao
para ver que havia trés partes interessadas na construgio de uma ponte capaz de suportar
0 peso de um bonde.

Era claro que a estrada de ferro Baltimore-Ohio tinha interesse na construgao dessa
ponte, que viria remover aquela estrada de rodagem de perto dos seus trilhos, evitando
assim acidentes no cruzamento, para nio falar na economia de tempo e de despesas
decorrentes da interrupgio do trafego para dar passagem aos transeuntes.

DOMINAR AS 15 LEIS DO TRIUNFO EQUIVALE A COMPRAR UMA APOLICE
DE SEGURO CONTRA O FRACASSO.
SAMUEL GOMPERS

Era evidente também que o Conselho Municipal se interessava pela construgio da
ponte, que viria elevar bastante o nivel da estrada local, tornando-a mais util as pessoas. E,
naturalmente, também a companhia de bondes estava interessada na ponte, mas nao
queria financiar sozinha as despesas com a construgéo.

Todos esses fatos me surgiram na mente, enquanto eu esperava a passagem de um
trem de carga.

Surgiu-me entdo no espirito um objetivo principal definido, bem como um plano para
a sua consecugio. No dia seguinte, reuni uma comissio de cidaddos de Lumberport. Essa
comissdo era formada pelo prefeito, por conselheiros municipais e algumas
personalidades de destaque da cidade. Fomos a presenca do superintendente da estrada
de ferro Baltimore-Ohio, em Grafton, e o convencemos de que valia a pena entrar com um
ter¢o do custo da ponte, para remover a estrada de rodagem dos trilhos da sua via férrea.
Em seguida, fomos ao Conselho Municipal, que acolheu com entusiasmo a ideia de
conseguir uma nova ponte pagando apenas um terco da sua construgio. Prometeram
pagar esse tergo desde que arranjassemos os outros dois.

Fomos entio procurar o presidente da companhia de tragio elétrica, em Fairmont,
que consentiu entrar com um tergo.

Trés semanas depois era assinado o contrato, entrando cada parte com um ter¢o do
custo para a construgio da ponte. Dois meses depois as obras estavam em andamento e
0 fim de trés meses os bondes chegavam a cidade.



Esse incidente foi de grande significagio para Lumberport, pois foi significativa a
melhoria verificada no seu sistema de transportes.

Para mim teve também bastante importancia, serviu para que eu ficasse conhecido
como o “individuo que conseguia arranjar as coisas”. Dessa transagao resultaram para
mim duas vantagens definidas: o diretor da companhia de bondes convidou-me para o
cargo de seu secretério e foi por esse meio que, mais tarde, consegui o lugar de diretor de
publicidade da La Salle Extension University.

Lumberport era e ainda é uma pequena cidade situada a grande distancia de Chicago,
mas a fama da iniciativa e lideranca se espalha rapidamente.

Nessa transagio combinaram-se quatro das 15 Leis do Triunfo, a saber:

Objetivo principal definido, confianca em si mesmo, imaginagdo e iniciativa e
lideranga. A lei de produzir mais trabalho do que aquele que é pago entrou
também ai, na verdade nada me era oferecido e eu no esperava nenhuma paga.

Para ser inteiramente franco, designei-me para o trabalho de conseguir a construgio
da ponte mais por uma espécie de desafio aos que diziam que isso ndo era possivel do
que levado por qualquer esperanga de obter algum lucro.

A minha atitude insinuou a Hornor que eu seria capaz de conseguir aquilo e ele nio
se mostrou indiferente em me animar e me por a prova.

Talvez seja proveitoso para o leitor chamar aqui a sua atengio para o papel que a
imaginagdo desempenhou nessa transagio. Durante dez anos a populagio de Lumberport
trabalhou em vao para conseguir uma linha de bondes na sua cidade. Mas nao se deve
concluir dai que a cidade ndo tivesse homens capazes, pois isso seria um erro. Na
verdade, havia em Lumberport muitos homens de capacidade, mas cometiam o erro que
todos nds cometemos, isto é, tentar resolver um problema por um tnico meio, quando
havia de fato trés fontes de que poderiam dispor.

Cem mil délares eram uma quantia excessiva para que uma companhia pudesse
despender na construgio de uma ponte; porém, quando o custo foi distribuido entre trés
partes interessadas, a quantia que cada qual teria de despender se tornou razoavel.

Poderia ser perguntado: por que nenhum dos homens da localidade pensou nessa
solugio?

Em primeiro lugar, estavam todos tio interessados no problema que nio podiam ter
dele uma perspectiva, uma visdo clara que teria sugerido tal solugdo. E esse também um
erro comum, e que os grandes lideres evitam. Em seguida, os cidaddos de Lumberport
nunca haviam coordenado os seus esforgos ou trabalhado como um grupo organizado



com o Gnico objetivo de encontrar um meio de conseguir a instalagio de uma linha de
bondes na cidade. E este outro erro comumente cometido em todos os campos de
atividade: deixar de trabalhar em unissono, num espirito de inteira cooperagio.

O TEMPO E A MAO PODEROSA QUE EMBALA O BERGO DO PROGRESSO
ETERNO E O GUIA DA HUMANIDADE NO PERIODO EM QUE O HOMEM
NECESSITA DE PROTEGAO CONTRA SUA PROPRIA IGNORANCIA.

Eu, que era um estranho, tive menos dificuldades para conseguir a agio cooperativa
do que qualquer um dos cidadios de Lumberport. Muitas vezes, nas pequenas
comunidades, ha um espirito de egoismo ou vaidade que leva cada individuo a pensar que
as suas ideias devem prevalecer. E parte importante da responsabilidade do lider induzir
as pessoas a subordinar as suas ideias e interesses a0 bem da coletividade, e isso se aplica
tanto aos assuntos civicos como aos comerciais, sociais, politicos, financeiros ou
industriais.

O triunfo, seja qual for a concepgio que se possa ter sobre o termo, é quase sempre
uma questio da habilidade para conseguir que os outros subordinem a sua
individualidade e siggm um lider. O lider que tem personalidade e imaginagio para
induzir seus subordinados a aceitarem seus planos e a realizi-los fielmente é sempre um
lider eficiente.

A proxima ligio sobre imaginagio levard o leitor ainda mais longe na arte da lideranga.
Na verdade, lideranga e imaginagao estao tao intimamente ligadas e sdo tao essenciais para
o triunfo que uma ndo pode vencer sem o concurso da outra. Iniciativa ¢ a forca que
impele o lider para a frente, mas a imaginagdo é o espirito que o guia, que lhe indica o
caminho a tomar.

Foi a imaginagio que tornou possivel que eu analisasse o problema da ponte de
Lumberport, o dividisse em trés partes componentes e reunisse essas trés partes num
plano pratico. Quase todos os problemas podem ser assim divididos em partes que sdao
mais facilmente tratadas do que quando reunidas como um todo. Talvez uma das mais
importantes vantagens da imaginagio seja essa que torna possivel separar qualquer
problema em suas partes componentes, e reuni-las em combinagoes mais favoraveis.

Diz-se que todas as batalhas sdo vencidas ou perdidas ndo nas linhas de fogo depois
que comegam, mas atrds das linhas, por meio da verdadeira estratégia ou da falta dela.

O que ¢ verdadeiro no que se refere as batalhas é igualmente certo em qualquer
negdcio e na maioria dos problemas que enfrentamos na vida. Vencemos ou perdemos de
acordo com a natureza dos planos que construimos e realizamos, eis um fato que serve



para acentuar o valor das leis da iniciativa e da lideranga, da confianga em si mesmo, da
imaginagdo e de um objetivo definido. Com o emprego inteligente desas quatro leis ¢
individuo pode construir planos para qualquer propdsito, planos que ndo podem ser derrotados
por uma pessoa ou grupo de pessoas que ndo compreendam ou empreguem essas leis.

Nao hd meio de escapar a essa grande verdade.

O esforgo organizado ¢ dirigido de acordo com um plano concebido, com o auxilio
da imaginagao, guiado por um objetivo principal definido e incentivado pela iniciativa e
pela confianga em si mesmo. Essas quatro leis se combinam numa s6 e se tornam uma
fora nas maos do lider. Sem o seu auxilio efetivo a lideranga é impossivel.

O leitor estd agora pronto para passar a ligdo sobre imaginagdo. Leia-a tendo no
pensamento tudo o que foi declarado aqui, e penetrard mais profundamente o seu
sentido.

Quando a aurora da inteligéncia se espalhar sobre o horizonte do progresso humano
e a ignorancia e a superstigio tiverem deixado as suas ultimas pegadas nas areias do
tempo, serd anotado, no dltimo capitulo do livro que registra os crimes dos homens, que
o seu pecado mais grave foi a intolerancia.

A intolerancia mais cruel nasce dos preconceitos religiosos, raciais e econdomicos e
das diferengas de opinido. Por quanto tempo nos, pobres mortais, viveremos ainda sem
compreender que é loucura procurar destruir um ou outro unicamente por diferena de
crengas religiosas e tendéncias raciais?

Nossa vida na Terra é apenas um breve momento. Como a luz de uma vela, ardemos e
brilhamos por um instante, e logo em seguida nos extinguimos. Por que nio podemos
aprender a viver esse momento de maneira que, ao chegar a caravana da morte,
anunciando que a visita estd finda, possamos dobrar as nossas tendas e partir para o
grande mistério, sem medo e sem temor?

Espero nio encontrar judeus nem pagios, catdlicos nem protestantes, alemdes,
ingleses ou franceses quando atravessar a barreira para o outro lado. Espero encontrar 14
apenas almas irmas, sem distingdo de credo, raga ou cor. Quero entdo ter terminado a
luta contra a intolerncia, a fim de descansar em paz por toda a eternidade.



AQUELE QUE FOR OBRIGADO A DAR EXPRESSAO AO PRECONCEITO, AO ODIOE A
INTOLERANCIA, NAO FALE; ESCREVA NA AREIA DA PRAIA, BEM PERTO DAS
ONDAS.

INTOLERANCIA
UMA VISITA DO AUTOR DEPOIS DA LICAO

O leitor terd visto, no desenho acima, uma caricatura que ilustra a inutilidade dos
combates.

Dois gamos se empenharam em luta mortal, cada qual julgando que seria o vencedor.
Ao lado, a fémea espera pelo vencedor, sem pensar que dentro de alguns dias os
esqueletos dos combatentes estariam expostos ao sol.

“Pobres animais insensatos”, dirdo. Talvez ndo o sejam muito mais do que a maioria
dos homens, que se empenham em combates mortais com seus irmdos, levados
unicamente pela competigio. As principais formas de concorréncia sdo as de natureza
sexual, econdmica e religiosa.

HA 20 anos um importante estabelecimento de educagio fazia 6timos negocios e
prestava relevantes servicos a milhares de estudantes. Os dois proprietarios desse colégio
casaram-se com duas mogas, belas e inteligentes, duas pianistas dotadas de verdadeiro
talento. Porém as duas esposas deram para discutir, cada qual querendo ser mais perfeita
na sua arte, e o desacordo se estendeu aos maridos, que se tornaram inimigos acérrimos.

Agora, o esqueleto daquela escola, outrora tio prospera, jaz “exposto ao sol”.

Na caricatura que ilustra essa parte, os dois gamos lutaram a vista da fémea. Os dois
homens se bateram também sob 0 mesmo impulso.



Num grande estabelecimento industrial dois rapazes se tornaram inimigos por ter um
deles conseguido uma promogéo a que o outro julgava ter direito. Por mais de cinco anos
o trabalho secreto do ¢dio e da intolerancia minou aqueles dois rapazes. Os homens que
trabalhavam sob as suas ordens foram inoculados do mesmo espirito de desavenga. E aos
poucos o espirito de retaliagio comegou a se espalhar por toda a fibrica. Os homens
estavam divididos em pequenos grupos. A produgio comegou a cair, sobrevieram as
dificuldades financeiras e, finalmente, a faléncia da companhia.

Agora o “esqueleto” de um estabelecimento comercial que um dia foi muito préspero
“branqueja exposto ao sol”, e os dois rapazes, bem como milhares de operarios, se viram
forcados a comegar vida nova, em outro campo.

Nas montanhas do estado de Virginia viviam duas familias de gente simples: a familia
Hatfield e a familia McCoy.

Um dia, um porco da propriedade dos McCoy devastou uma plantagio de milho dos
Hatfield. Esses soltaram um cachorro contra o porco, e em represdlia os McCoy o
mataram. Iniciou-se assim uma contenda que se prolonga ha trés geragoes e que tem
custado muitas vidas as duas familias.

Num bairro elegante da Filadélfia duas familias de ricagos construiram as suas
residéncias.

Na frente de cada casa esta escrita a palavra “intolerancia”. Um dos ricagos rodeou a
sua casa com elevada grade de ago. O outro, nio querendo ser suplantado, mandou
construir uma grade duas vezes mais alta.

Um comprou um automével novo e o outro comprou logo dois carros de uma vez.
Um remodelou a casa, fazendo um pértico em estilo colonial. O vizinho mandou logo
fazer um novo portico e construir uma garagem em estilo espanhol. A grande manséo, no
alto da colina, deu uma recepgio e uma grande fila de automoéveis particulares,
pertencentes a pessoas que nada tinham a perder com a competigio entre os dois
vizinhos, encheu a rua. Seguiuse entio uma série de recepgoes naquela rua de
miliondrios, cada qual querendo ofuscar ao outro.

O miliondrio vai para o escritério num luxuoso Rolls Royce, guiado pelo chofer,
tendo ao lado um ajudante, ambos de uniforme completo. Por que motivo ele vai ao
escritorio? Para ganhar dinheiro, naturalmente. Por que deseja mais dinheiro, se ja
possui milhoes de ddlares? Porque somente assim conseguira igualar os vizinhos.

Onde quer que encontremos dois homens em luta, podemos atribuir a causa do
combate a um dos trés motivos principais da intolerancia: diferenca de opinido em
matéria de religido, competi¢ao econdmica ou concorréncia sexual.

Da préxima vez que observarmos dois homens empenhados em qualquer hostilidade
fechemos os olhos e havemos de véos tal e qual aqueles dois animais que lutaram até a



morte e que se acham representados na caricatura que ilustra essa parte do livro. De um
lado, pode-se ver o objeto da luta: um saco de dinheiro, um simbolo religioso ou uma
mulher.

Lembre-se o leitor de que o propdsito dessa divagagdo é dizer-lhe a verdade sobre a
natureza humana, com o objetivo de levé-lo a pensar. Nao procuro a gléria nem elogios e,
possivelmente, nada lucrarei com o assunto.

Andrew Carnegie e Henry C. Frick foram os dois homens que mais fizeram para
estabelecer a industria do ago. Ambos ganharam milhdes de délares. Um dia a
intolerancia econdmica se interpds entre os dois. Para mostrar a Frick o quanto valia,
Andrew Carnegie mandou construir um arranha-céu, ao qual lhe deu o nome. Em
represalia, Frick mandou levantar um prédio ainda mais alto, que chamou edificio Frick

Esses dois homens combateram uma luta de exterminio. Carnege talvez tenha perdido
a cabega num grau maior do que deu a perceber a0 mundo. E o que Frick perdeu
somente ele e Deus poderdo saber.

Os homens da industria do ago agem hoje de maneira diversa. Em vez de combaterem,
reinem as diretorias, e o resultado ¢ que cada um deles se torna uma unidade forte e
solidificada da industria do ago. Os magnatas do ago compreendem hoje a diferenga que
ha entre as palavras concorréncia e cooperagio, diferenca que todos nds deveriamos
compreender também.

Na Inglaterra, os proprietirios de minas e os diretores das unides trabalhistas
entraram em combate. Se outros homens mais calmos ndo interviessem para separar os
combatentes, o esqueleto do Império Britanico estaria ha muito exposto ao sol. Um ano
de luta aberta entre sindicatos e proprietirios significaria o aniquilamento do Império
Britanico. E as outras nagdes do mundo se apoderariam da méquina econ6mica
controlada hoje pela Gra-Bretanha.

Os lideres da industria e do unionismo americano nao devem esquecer isso.

Quinze fatores se combinam para a obtengio do triunfo. Um deles ¢é a toleréncia, e os
outros 14 serdo muitas vezes mencionados nesta série de ligoes.

A intolerancia acorrenta 0 homem com os grilhdes da ignorancia e cobre-he os olhos
com as vendas do medo e da superstigdo, fecha o livro da ciéncia e escreve na sua capa:
“Néo o tornes a abrir.”

Ser tolerante ndo é um dever, e sim um privilégio.

Ao ler esse trecho lembre-se o leitor que semear a intoleréancia é a tnica fungio de
muitos homens. Todas as guerras e greves, bem como as outras formas de sofrimento
humano, trazem proveito para alguns. Se isso ndo fosse verdade, ndo existiriam as
guerras, as greves e outras formas de hostilidade.



Nos Estados Unidos existe hoje um bem-organizado sistema de propaganda, cujo
objetivo ¢é fomentar greves e hostilidades entre os proprietéirios das industrias e os
trabalhadores. Olhemos novamente para a gravura sobre a intolerdncia e veremos o que
acontece a todos os que se batem nos desacordos trabalhistas. Vejamos que em breve os
“esqueletos” dos operdrios — e nunca os dos lideres da industria ou das unides
trabalhistas — ficardo expostos ao sol depois da luta.

Assim, quando sentirmos que estamos proximos de combater alguém, lembremo-nos
de que é muito mais proveitoso dar um aperto de mdos, vibrante, sincero, que nio
deixard “esqueletos expostos ao sol”.

O amor ¢ o Gnico clardo que resplandece na noite escura da vida. E a estrela
matutina e vespertina. Brilha sobre o ber¢o de um recém-nascido, espalha os
seus raios sobre a tranquilidade do timulo. E o criador da arte, inspirador do
poeta, do patriota e do filésofo. E o ar e aluz de todos os coragdes, o construtor
de todos os lares, é quem ateia a chama da afeigio em todos os coragdes. Foi o
primeiro sonho de imortalidade. O amor enche 0 mundo de harmonia, pois a
musica ¢ a sua voz. O amor é magico, é o poder encantado que transforma em
alegria coisas sem valor, que faz herdis com a argila comum. E o perfume dessa
maravilhosa flor — o coragio — e sem essa divina chama, esse sublime enlevo,
somos menos do que os irracionais; porém com ela a Terra se torna um céu e
nos nos tornamos deuses. Ingersoll.

Cultivemos 0 amor do préximo e nunca desejemos travar com 0s nossos irmaos um
combate inutil. O amor faz de cada homem o guarda de seu irméo.

Oamor é realmente a luz do céu;
Centelha daquele fogo imortal
De que os anjos partilham gragas a Ald
Para erguer da terra os nossos desejos.
A devogio eleva a nossa mente,
Mas o proprio céu desce no amor;
Sentimento nascido de Deus
Para fazer desaparecer todos os pensamentos maus;
Um raio emanado Daquele que formou o todo;
Uma gléria que circunda a alma.****
Byron

A NECESSIDADE DE UMA NOVA ESPECIE DE LIDERANGCA



A longa depressao econdmica que teve inicio em 1929 foi proveitosa para a América
como uma ligdo de moral que a livrou de uma multidio de males e preparou o terreno
para um novo grupo de condutores e uma nova espécie de lideranca.

Otipo de lideranga que a América se vangloriava de possuir antes da Depressao faltou
a0 povo na sua hora de maior emergéncia. Em nenhum campo de esforgos, pode-se dizer,
essa crise focalizou um lider verdadeiro, um homem possuidor das qualidades essenciais
que constituem a lideranga. Tais qualidades sdo aqui enumeradas como um guia para os
que aspiram a ser lideres no futuro.

AS 20 QUALIDADES ESSENCIAIS PARA OS LIDERES

Os homens sem fibra nio terdo parte na liderana do futuro. Terdo sido suplantados
por nao terem mostrado as qualidades de um verdadeiro lider, numa época em que todo
o pais sentia os horrores da crise resultante de uma dire¢io ineficiente. Os lideres do
futuro tém de possuir as seguintes qualidades:

NUNCA LHE DERAM OPORTUNIDADES? MAS JA PENSOU EM CRIA-LAS POR
SI PROPRIO?

1. Dominio completo dos seis medos basicos da humanidade.
2. Tendéncia para subordinar os interesses pessoais a0 bem dos seus adeptos.

3. Unidade de propésito, representada por um programa definido de diregio que se
harmonize com as necessidades da época.

4. Compreensao e aplicagio do principio do Master Mind, por meio do qual o poder é
alcangado mediante a coordenagio de esforgos, num espirito de perfeita harmonia .

5. Confianga em si mesmo, na sua mais alta forma.

6. Habilidade para tomar decisdes rapidas e mantélas com firmeza.

7. Imaginagdo suficiente para prever as necessidades da época e criar planos para a sua
solugdo.

8. Iniciativa, na sua forma mais profunda.

9. Entusiasmo e habilidade para transmiti-lo.

10. Autocontrole, na sua mais elevada forma.



11. Boa vontade para dar mais trabalho do que o que é pago.

12 Uma personalidade agradavel e magnética.

13. Capacidade de pensar com exatidao.

14. Capacidade de cooperar com os outros num espirito de harmonia.

15. Persisténcia para concentrar pensamentos e esfor¢os sobre uma determinada missao,
até véla realizada.

16. Capacidade para tirar proveito dos erros e fracassos.
17. Tolerancia na sua forma mais elevada.

18. Temperanga, em todas as suas formas.

19. Honestidade de intengdo e de ato.

20. Estrita aderéncia & Regra de Ouro, como base de relagdes com os outros.

Pode parecer exagerada essa lista dos requisitos necessarios aos lideres, porém o
tempo demonstrard que os que subsistirem possuirdo todas essas qualidades e fardo
delas um uso eficiente. Um exame da lista revelara o fato de que os lideres do futuro serdo
compelidos a evitar os erros da lideranga do passado dos quais o principal tem sido a
exploragdo dos adeptos por parte dos seus lideres.

A VIDA NAO E UMA TAGA PARA SER ESVAZIADA, E UMA MEDIDA PARA
SER CHEIA.
HADLEY._

Sébio é o aspirante a lideranga que, no futuro, compreenda desde cedo que nenhuma
empresa ou profissio alcangard éxito se for conduzida sem a consciéncia de que os
dirigentes e os dirigidos sao sécios e, como tal, tém direito a partilhar dos mesmos
beneficios e lucros.

Os negdcios que terdo éxito, no futuro, sdo aqueles que forem dirigidos de acordo
com uma politica cooperativa, e os chefes se considerarao, entao, antes como servidores
do publico do que como individuos com o privilégio de explorar o povo para proveito
proprio.

Os politicos do futuro se tornardo servos da Constituigio, ndo somente em teoria,
mas na pratica. A autoridade que ndo reconhecer essa necessidade e se queixar serd



imediatamente afastada. Os privilégios desaparecerio. No futuro, o governo sera
conduzido numa base de negdcio, e os empregados publicos dardo um dia de trabalho
pelo saldrio correspondente, como se faz em qualquer estabelecimento comercial. Além
disso, os funciondrios serdo escolhidos de acordo com o seu mérito do que pelas
recomendagdes de politicos.

Antes de passar a proxima liio sera 1til para o leitor fazer um estudo de si mesmo e
determinar a sua média nas 20 qualidades necessarias a um lider. A autoandlise é sempre
benéfica, contanto que seja exata. Todas as qualidades essenciais para a lideranga podem
ser cultivadas por qualquer pessoa que faga um esforgo justo para aplicar a filosofia da
Lei do Triunfo.

Se 0 leitor desejar certificar-se de que a autoandlise é exata, marque a sua média em
cada uma das 20 qualidades, e em seguida peca a duas pessoas que o conhegam
intimamente para dar a sua opinido justa e sincera.

Um método simples para tirar essa média seria o seguinte:

Enumere as 20 qualidades numa folha de papel. Em seguida, as notas 6timo, bom,
mau, conforme a opinido da prépria pessoa. Otimo qualifica uma média de 5% bom
indica a média de 2,5% e mau, finalmente, significa um (% Ponha essas cifras na lista,
somando-as em seguida. Se o total der menos de 75% ¢ que a pessoa ndo esta ainda
qualificada para se tornar um lider na sua profissdo. A lista revelara os pontos fracos,
mas conhecendo essa filosofia a pessoa pode conseguir tudo o que for necessério para
eliminar essas fraquezas e vencer suas deficiéncias.

Essa autoandlise deve ser feita antes de se passar a proxima ligdo, pois isso ajudard a
tirar mais proveito de todas as outras que se seguirem. Lembre-se o leitor, ao fazer a
andlise, que o seu objetivo ¢ ver-se tal como é.



Notas

* Quando o autor escreveu isso, 0 mundo ainda ndo estava mergulhado na catéstrofe —a
guerra de 1939 — cujos resultados sdo ainda imprevisiveis, mas cuja causa se pode
descobrir claramente na falta de cooperagio das nagoes, o que reduziu a frangalhos todos
os tratados assinados depois da outra conflagragio. (N. do T))

** Assim como o triunfo é composto pelas 15 leis que serviram para formar este curso de
leitura. (N. do A.)

*** Isso é absolutamente verdadeiro, em toda e qualquer espécie de lideranga. (N. do A.)

**** Love, indeed, is light from heaven;/ A spark of that immortal fire/ With angels shared,
by Allah given,/ To lift from earth our low desire./ Devotion wafts the mind above,/ But
heaven itself descends in love;/ A feeling from the Godhead caught,/ To wean from self
each sordid thought;/ A ray of Him who form’d the whole;/ A glory circling round the
soul.



CHAMO DE PREGUICOSO O HOMEM QUE PODIA ESTAR MAIS BEM-
EMPREGADO.
SOCRATES

SEXTA LICAO
IMAGINAGAO
QUERER E PODER!

A imaginagio ¢é a oficina do espirito humano, onde as velhas ideias e os fatos
estabelecidos podem ser reunidos em novas combinagoes e empregados de nova maneira.
Os dicionarios modernos definem imagjnaggo:

Ato do intelecto construtivo para agrupar o material do conhecimento e das
ideias em sistemas novos, originais e racionais; faculdade construtora ou
criadora, abrangendo imaginagio poética, artistica, filosofica, cientifica ou ética.

O poder de representagio da mente: a formagio das ideias mentais, ou
representagio mental dos objetos ou ideias, particularmente dos objetos do
sentido de percepgio e do raciocinio matemético, e também a reprodugio e
combinagao — habitualmente com modificagoes mais ou menos irracionais, ou
anormais — das imagens ou ideias de memoria, ou fatos evocados da
experiéncia.

A imaginagio tem sido chamada de poder criador da alma, mas isso é um tanto
abstrato e profundo, do ponto de vista deste curso de leitura, que é empregado pelo leitor
apenas como um meio de conseguir vantagens materiais ou econémicas.

Se o leitor dominou inteiramente as ligoes precedentes, sabe que os materiais com os
quais constroi o seu objetivo principal definido foram reunidos e combinados na sua
imaginagdo. Sabe, também, que a confianga em si mesmo, a iniciativa e a lideranga
precisam ser criadas na imaginagio, antes de se tornarem uma realidade, pois é na oficina
mental que se pée em prética o principio de autossugestio para criar as qualidades
necessarias.

Esta ligdo podia ser chamada de eixo do nosso curso de leitura, pois todas as outras
nio somente conduzem a ela como, também, fazem uso do principio que lhe serve de



base, da mesma forma que todas as linhas telefonicas se ligam ao quadro geral como a sua
principal fonte de energia. Nunca teremos um objetivo principal definido na vida,
autoconfianga, iniciativa e lideranca se ndo criarmos, primeiro, essas qualidades na
imaginagdo, vendo-nos ja de posse delas.

O HOMEM QUE CALUNIA O SEU SEMELHANTE DA INADVERTIDAMENTE
UMA IDEIA DA VERDADEIRA NATUREZA DE SUA ALMA.

Da mesma forma que o carvalho nasce do germe que existe na semente e o passaro se
desenvolve do germe que dorme no ovo, assim também as nossas realizagdes nascem de
planos organizados que criamos na imaginagio.

Primeiro, vem o pensamento; em seguida, a sua organizagdo em ideias e planos; e,
finalmente, a transformagio desses planos em realidade. O comego, como vemos, estd na
imaginagao.

A imaginagio tanto ¢é interpretativa como criadora. Pode examinar fatos, conceitos e
ideias, e pode formar com eles novas combinagdes e planos.

Através da sua capacidade interpretativa a imaginagio tem uma forga que geralmente
nio lhe é atribuida: o poder de registrar vibragdes e ondas de pensamento, postas em
movimento por forgas exteriores, do mesmo modo que o aparelho de radio capta as
vibragdes do som. O principio por meio do qual funciona essa capacidade interpretativa
da imaginagdo chama-se telepatia, isto é, a comunicagio do pensamento de um cérebro a
outro, em grandes ou curtas distincias, sem o auxilio de instrumentos fisicos ou
mecanicos, da maneira explicada na introdugio deste curso.

A telepatia é um fator importante para o leitor que se prepara para fazer uso efetivo da
imaginagdo, porque essa capacidade telepatica da imaginagdo estd sempre captando ondas
e vibragdes de pensamento de toda espécie. Os chamados “estalos” ou “inspiragdes”, que
levam o individuo a formar uma opinido ou tomar uma decisdo no decorrer de um ato
que ndo esta em harmonia com a logica e a razio, sao usualmente o resultado de ondas de
pensamentos registradas na imaginagio.

Os modernos aparelhos de radio vieram demonstrar que os elementos do éter sdo tio
sensiveis e vivos que todas as espécies de ondas sonoras estdo constantemente correndo
no espago com a velocidade de relampagos. Basta compreender o ridio moderno para
compreender também o principio da telepatia. Tao bem-estabelecido foi esse principio,
por meio das pesquisas psicoldgicas, que possuimos fartas provas de que duas mentes
que se acham adequadamente sintonizadas e em harmonia podem enviar e receber
pensamentos a longas distincias, sem o auxilio de qualquer instrumento mecanico.



Raramente acontece que duas mentes se harmonizem tdo bem, a ponto de registrar, dessa
maneira, correntes ininterruptas de pensamentos, mas ha evidéncias suficientes para
estabelecer o fato de que jé tém sido captadas partes do pensamento organizado.

A fim de que se possa compreender a que ponto sio intimamente entrelagados os 15
fatores sobre os quais ¢ baseado este curso de leitura, consideremos, por exemplo, o que
acontece quando um vendedor perde a confianga em si mesmo e nas suas mercadorias e
vai visitar um fregués em perspectiva. Quer ele tenha ou ndo consciéncia do fato, a sua
imaginagdo “apreende” imediatamente a falta de confianga no espirito do vendedor. Os
seus pensamentos conspiram contra os seus esforcos. Isso explicard, de outro 4ngulo,
por que motivo a autoconfianga ¢ um dos mais importantes fatores que entram na grande
luta pelo triunfo.

O principio da telepatia e a Lei da Atragio explicam muitos fracassos. Se a mente tem
tendéncia para atrair do éter as vibragdes de pensamentos que se harmonizam com os
pensamentos dominantes de outra mente, podemos facilmente compreender por que
razao uma mente negativa, que mergulha no fracasso e nao possui a for¢a vitalizadora da
confianga em si mesma, deixa de atrair uma mente positiva dominada por ideias de
triunfo.

Talvez essas explicagdes sejam um tanto abstratas para o leitor que nunca fez nenhum
estudo particular do processo de funcionamento mental, mas parece-nos necessario
incluilas aqui como um meio de habilitdlo a dominar a ligdo e empregila na pritica. A
imaginagdo é frequentemente considerada como sendo apenas algo indefinido, que néo se
pode descrever e que nada faz além de criar ficgdes. E essa descrenga geral nos poderes da
imaginagio que vem tornar necessarias essas referéncias, mais ou menos arbitrérias, a um
dos mais importantes assuntos do curso. Nao somente essa questdo de imaginagao ¢ um
importante fator no curso como também é um assunto dos mais interessantes, conforme
0 leitor observara quando comegar a ver de que maneira ela afeta tudo o que diz respeito
a consecugdo do seu objetivo principal definido.

Compreendemos a importincia da imaginagio quando refletimos que ¢ ela a tinica
coisa do mundo sobre a qual temos controle absoluto. Podemos ser privados da riqueza,
dos bens materiais, defraudados por todos os meios, mas nenhum homem nos poderd
impedir de controlar e usar a nossa imaginagio como melhor nos aprouver.

O poema mais inspirado que jé se escreveu algum dia foi composto por Leigh Hunt,
no tempo em que ele estava num cércere da Inglaterra, para onde fora injustamente
enviado, em virtude das suas avangadas opinides politicas. Esse poema, intitulado Abou
Ben Adhem, é transcrito aqui por ensinar que uma das maiores coisas que um homem
pode realizar, na imaginagdo, é perdoar aos que cometem uma injustica para com ele:



Abou Ben Adhem (que a sua tribo aumente!)

Despertou em uma noite de profundo sonho de paz

E viu a luz do luar que entrava no quarto,

Tornando-o magnifico como um lirio desabrochado,

Um anjo que escrevia num livro de ouro.

A grande paz que Ben Adhem sentia o tornou ousado,

E ele falou a visdo:

“Que escreves tu ai?” O anjo ergueu a cabega

E com um olhar de dogura e concordia

Respondeu: “Escrevo os nomes dos que amam o Senhor.”
“E 0 meu nome um deles?”, perguntou Abou. “Néo, ndo”,
respondeu o anjo. Abou falou mais baixo,

Mas ainda alegremente: “Rogo-te entdo, anota 0 meu nome,
Como o de alguém que ama os seus semelhantes.”

Oanjo escreveu e desapareceu. A noite seguinte,

Voltou ainda, com uma grande luz,

E mostrou os nomes dos que Deus abengoara.

Entre esses nomes era o de Ben Adhem o primeiro!*

A propria civilizagio deve sua existéncia a homens como Leigh Hunt, em cuja fértil
imaginagdo tém sido tragados os mais elevados e mais nobres padrées das relagdes
humanas. Abou Ben Adhem ¢ um poema que nunca morrerd, gragas ao homem que
tragou na sua imaginacdo a esperanga de um ideal construtivo.

A maior dificuldade que 0 mundo atual enfrenta é a falta de compreensdo do poder da
imaginagao, pois se conhecéssemos essa grande forga poderiamos usala como uma arma
com a qual seriam eliminadas a pobreza, a miséria, a injustica e a perseguigdo, e isso
poderia ser feito no decurso de uma geragio apenas. E essa uma afirmativa mais que
verdadeira, e ninguém melhor que nés compreende qudo inutil seria ela se o principio
sobre o qual ¢ fundada nao fosse explicado nos termos mais praticos, e que sdo usados
todos os dias. Assim, passemos a descrever o seu significado.

Para tornar clara essa descrigio devemos aceitar como uma realidade o principio da
telepatia através de cuja operagio todos os pensamentos que emitimos se registram na
mente de outras pessoas. Ndo precisamos perder tempo para provar que a telepatia é¢ uma
realidade, pois esta ligio sobre imaginagdo ndo pode ter o menor valor para o leitor que
nio estiver suficientemente informado para compreender e aceitar a telepatia como um
principio estabelecido. Consideramos os nossos leitores como individuos que aceitam e
compreendem esse principio.



Muitas vezes temos ouvido falar em “psicologia da multiddo”, que nada mais é que
uma ideia forte e dominadora criada na mente de uma ou mais pessoas por meio do
principio da telepatia. Tao forte é o poder da “psicologia da multidao” que dois homens
lutando no meio da rua muitas vezes provocam o inicio de uma contenda entre os
assistentes, sem que 0s mesmos saibam sequer por que ou com quem estio lutando.

No Dia do Armisticio, em 1918, tive provas abundantes para demonstrar a realidade
do principio da telepatia, em escala tal como jamais o mundo presenciara. Lembro-me
perfeitamente da impressdo que me causou aquele dia memorével. Tao forte foi essa
impressao que acordei as 3 horas da madrugada como se alguém me sacudisse com
violéncia. Sentei-me na cama e senti que alguma coisa de extraordindrio havia acontecido, e
tdo estranho e irresistivel foi o efeito de tal sensagdo que me levantei, me vesti e sai pelas
ruas de Chicago, onde deparei com milhares de outras pessoas que haviam sentido a
mesma impressdo. Todos perguntavam: “O que aconteceu?”

Acontecera o seguinte:

Milhoes de homens tinham recebido instrugoes para cessar-fogo e a sua alegria
conjunta pusera em movimento uma onda de pensamento que se alastrou por todo o
mundo e se fez sentir em todos os cérebros normais, capazes de registrar tal onda. Talvez
nunca, na historia do mundo, tantos milhoes de pessoas tenham pensado a mesma coisa,
da mesma maneira, ao mesmo tempo. Por uma vez na historia todas as pessoas sentiram
alguma coisa em comum, e o efeito desse pensamento harmonizado foi a “psicologia da
multiddo”, que se alastrou por todo o mundo. Acerca dessa afirmativa serd til lembrar o
que ja foi dito sobre o Master Mind, formado por meio da harmonia de pensamento de
duas ou mais pessoas.

Fagamos uma aplicagio mais prética desse principio demonstrando como ele pode ser
empregado para formar ou destruir as relagdes harmoniosas de trabalho em qualquer
negocio ou industria. O leitor pode ndo ter ficado convencido de que foi a harmonia de
pensamento de milhoes de soldados que se registrou nas mentes, no mundo inteiro, e
motivou o estado de “psicologia da multiddo” que se evidenciou em toda parte a 11 de
novembro de 1918 Mas ndo €é preciso provar que uma pessoa malsatisfeita sempre
perturba todos aqueles com os quais entra em contato. E fato bem conhecido que uma
pessoa nessas condides, em qualquer local de trabalho, pode destruir toda uma
organizagao. Nao esta longe o tempo em que nem operérios nem empregadores tolerarao
um resmungio tipico num local de trabalho, visto que o seu estado de espirito se registra
na mente dos outros, dando em resultado suspeitas, desconfiangas e falta de harmonia.
Aproxima-se 0 tempo em que 0s operdrios passardo a nao tolerar um companheiro dessa
espécie, da mesma maneira que evitariam uma serpente venenosa.



Apliquemos o principio em sentido inverso: ponha-se num grupo de operdrios uma
pessoa de mentalidade positiva, do tipo otimista, que se empenha em semear a harmonia
no local em que trabalha, e a sua influéncia se refletird em todos os seus companheiros.

HA GRANDE DIFERENGA ENTRE UMA PESSOA QUE LEVA UMA MENSAGEM
FELIZ E UMA QUE CONDUZ A TRISTEZA.

Se cada empreendimento é “a projecao da sombra de um homem”, conforme declarou
Emerson, é claro que 0 homem deve refletir confianga, entusiasmo sadio e harmonia para
que essas qualidades possam, por sua vez, ser refletidas em todos os que auxiliam no seu
trabalho.

Prosseguindo com a aplicagio do poder da imaginagdo, na consecugio do triunfo,
citaremos alguns dos mais modernos e recentes exemplos do seu emprego na acumulagao
de bens materiais e no aperfeioamento de algumas das principais invengoes do mundo.

Antes disso, porém, ¢ preciso ter em mente que “nada ha de novo sob o sol”. A vida
humana pode ser comparada a um grande caleidoscopio diante do qual as cenas, os fatos
e as substincias materiais estio sempre mudando e se transformando, e tudo o que
podemos fazer é tomar esses fatos e substéncias e dispdlos em novas combinagdes.

O processo por meio do qual isso ¢ feito chama-se imaginagdo.

Jé declaramos que a imaginacdo tanto é interpretativa como criadora. Pode receber
ideias ou impressdes e com elas formar novas combinagdes.

Como primeiro exemplo do poder da imaginagdo nas realizagoes comerciais dos
nossos dias apresentaremos Clarence Saunders, que organizou o sistema Piggly-Wiggly
para as mercearias.

Saunders era empregado num modesto armazém retalhista. Um dia esperava na fila,
com uma bandeja na mao, aguardando a sua vez de receber o almogo num restaurante
self-service. Até entio, nunca demonstrara ter qualquer habilidade especial, mas enquanto
permanecia naquela fileira de gente que esperava passou-se em sua mente algo que pos a
sua imaginagdo a trabalhar. Assim, com o auxilio da imaginagdo, transformou o sistema
que via naquela cafeteria e (sem nada criar de novo e apenas empregando de nova maneira
uma antiga ideia) estabeleceu-0 numa mercearia. Num instante, o plano de Clarence
Saunders estendeu-se a uma rede de mercearias. Estava criado o sistema Piggly-Wiggly, e
de balconista de mercearia, ganhando 20 délares por semana, Saunders passou a ser o
proprietario multimilionario de uma rede de mercearias.

Onde, nessa transagdo, vemos o mais leve indicio de um fator que ndo possa ser
realizado também por nés?



Analisemos a transagdo enfrentando-a com as ligoes anteriores e veremos como
Clarence Saunders formou um propésito definido. Apoiou esse proposito com uma
autoconfianga suficiente para o levar a tomar a iniciativa de transformdlo numa realidade.
Sua imaginagao foi a oficina na qual os trés fatores, propisito definido, confianga em si
mesmo e iniciativa, foram reunidos e preparados para o impeto do primeiro passo a dar
na organizagao do plano Piggly-Wiggly.

E assim que as grandes ideias sdo transformadas em realidade.

Inventando a ldmpada elétrica, Edison ndo fez mais do que juntar dois principios
antigos e bem conhecidos e associa-los em nova combinagio. Edison, bem como todas as
pessoas entendidas em assuntos de eletricidade, sabia que a luz podia ser reproduzida
pelo aquecimento de um pequeno fio, com eletricidade, mas a dificuldade era realizar isso
sem queimar o arame, dividindo-o em duas partes. Nas suas experiéncias e pesquisas,
Edison empregou arames e fios de toda espécie, esperando encontrar alguma substancia
que pudesse suportar o tremendo calor ao qual tinha de ser submetida, antes de se
produzir aluz.

Sua invengio estava meio realizada, mas nio teve nenhum valor pratico enquanto ele
ndo conseguiu o elo que faltava e que supriria a outra metade. Depois de mil experiéncias
e muitas combinagoes de ideias antigas, Edison encontrou finalmente o elo que faltava.
Nos seus estudos de fisica aprendera, como todos os outros estudantes alunos dessa
matéria, que ndo pode haver combustio sem a presenca do oxigénio. Naturalmente, sabia
que a dificuldade com que lutava estava na falta de um método por meio do qual fosse
possivel controlar o calor. Quando lhe ocorreu que ndo podia haver combustio onde nio
havia oxigénio, Edison colocou o pequeno fio da sua limpada elétrica dentro de um globo
de vidro, excluiu todo o oxigénio, e eis que a poderosa luz incandescente era uma
realidade.

Todos os dias, ao anoitecer, basta apertarmos um pequeno botio na parede e eis a
nossa casa iluminada. Essa realizagdo teria deixado atonitos os povos ha quatro geragdes.
Entretanto, ndo hd nela mistério algum. Gragas 4 imaginago de Edison, ao apertar esse
botdo na parede ndo fazemos mais do que juntar dois principios que sempre existiram
desde o comego do mundo.

Todos os que conheceram intimamente Andrew Carnegie sabiam que ele ndo possuia
nenhuma habilidade fora do comum, exceto num sentido: a sua capacidade para
selecionar os homens que podiam cooperar, e cooperariam, num espirito de harmonia,
para a realizagdo dos seus desejos. Mas de que habilidade adicional ndo necessitaria para a
acumulagio dos seus milhdes de dolares?

Qualquer homem que compreenda o principio do esfor¢o organizado, como Carnegie
compreendeu, e que conhega bastante os homens para ter facilidade em selecionar



exatamente os tipos de que precisa para a execugio de uma dada missdo, pode realizar
tudo o que Carnegje realizou.

Andrew Carnegie foi um homem de imaginagio. Primeiro, criou um objetivo
principal definido e, em seguida, cercou-se de homens que possuiam a instrugo, a visdo
e a capacidade necessérias para a transformagio desse propésito em realidade. Carnegie
nem sempre criou os seus planos para alcangar um propésito definido. Tratava,
primeiro, de saber o que queria, e, depois, procurava os homens capazes de criar os
planos por meio dos quais podia realizar o seu intento. Isso ndo era apenas imaginagio,
era génio, na sua mais elevada forma.

Mas ¢é preciso esclarecer que os homens como Andrew Carnegie nio sdo os tnicos
capazes de fazer uso prético da imaginagdo. Esse grande poder estd a disposigdo tanto dos
homens que se iniciaram num negocio ou profissaio como também dos que ja
“venceram”.

Uma manha o carro particular de Charles M. Schwab parou na frente das industrias
Bethlehem Steel, de sua propriedade. Schwab saltou do automével e foi recebido por um
jovem estendgrafo, que lhe disse estar ali porque desejava que todos os telegramas e cartas
que seu chefe precisasse enviar fossem expedidos prontamente. Ninguém lhe dissera que
devia estar a postos, mas ele era dotado de imaginagao suficiente para compreender que
fazendo assim em nada prejudicaria as suas possibilidades de melhoria. Desde aquele dia
o rapaz foi indicado para a promogio, pois fizera algo que dezenas de outros empregados
da Bethlehem poderiam ter feito, mas nao fizeram. Ele se tornou diretor de uma das
principais firmas de produtos farmacéuticos que se conhecem e teve tudo o que o mundo
pode proporcionar.

Ha alguns anos recebi uma carta de um rapaz que acabara de se diplomar numa escola
de comércio e desejava um emprego no meu escritorio. Nessa carta, vinha inclusa uma
nota de 10 dolares, nova, que parecia nunca ter sido dobrada. O teor da carta era o
seguinte:

A RAZAO POR QUE A MAIORIA DAS PESSOAS NAO GOSTA DE OUVIR
CONTAR A DESGRAGA ALHEIA E QUE ELAS JA ESTAO SATURADAS COM AS
SUAS DIFICULDADES.

Tendo recebido recentemente o diploma de contador, numa das nossas
principais escolas de comércio, venho pedirdhe uma colocagio no seu
escrit6rio, pois compreendo o valor que representa, para um rapaz no inicio da



carreira comercial, o privilégio de trabalhar sob a diregao de um homem como o
senhor.

Se a nota que remeto aqui junto for suficiente para compensar o tempo que
o senhor perderd dando-me instrugdes para a primeira semana de trabalho,
rogodhe que aceite. Trabalharei o primeiro més gratuitamente, e o senhor
estabelecerd em seguida o meu salario, de acordo com a minha capacidade de
trabalho.

Desejo esse emprego como jamais desejei coisa alguma, em toda a vida, e
estou disposto a fazer o que for possivel para obté-lo.

Muito cordialmente etc.

Esse rapaz conseguiu uma chance no meu escritorio. A sua imaginagio lhe deu a
oportunidade que pretendia e, antes de terminado o primeiro més de trabalho, o
presidente de uma grande companhia de seguros de vida, que tivera conhecimento do
caso, fez dele o seu secretdrio particular, com excelente saldrio. Mais tarde ele se tornou
diretor de uma das maiores companhia de seguros do mundo.

Ha alguns anos um jovem escreveu a Thomas A. Edison, pedindo-lhe um emprego.
Por uma razio qualquer Edison ndo respondeu. Isso ndo desanimou o rapaz, que estava
certo de que ndo somente receberia resposta de Edison como também, o que é mais
importante, conseguiria a colocagio desejada. Morava muito distante de West Orange,
Nova Jersey, onde estdo localizadas as industrias Edison, e ndo tinha dinheiro suficiente
para pagar a passagem de trem. Mas tinha imaginacdo. Foi a West Orange, num carro de
carga, conseguiu ser recebido pelo inventor, contou o seu caso pessoalmente e obteve o
lugar que procurava.

Reside hoje em Bradentown, Flérida. Retirou-se da atividade comercial, tendo ganhado
o dinheiro necessério para viver bem. O seu nome, caso o leitor deseje comprovar as
minhas afirmativas, ¢ Edwin C. Barnes.

Fazendo uso da imaginag@o, Barnes viu a vantagem que obteria aproximando-se de um
homem como Edison. Viu que isso lhe daria uma oportunidade para estudar Edison e,
20 mesmo tempo, 0 poria em contato com os amigos deste ultimo, que se contavam entre
as pessoas mais influentes do mundo.

Sio apenas alguns casos nos quais observei pessoalmente como certos homens tém
atingido posigoes elevadas e acumulado riquezas unicamente por meio do emprego
pratico da imaginagio.

Theodore Roosevelt gravou o seu nome para sempre, nos anais do tempo, com um
simples ato, durante a sua passagem pela presidéncia dos Estados Unidos, e depois que o
mundo tiver esquecido tudo o que ele fez, como presidente, uma realizagio, pelo menos,



o fard passar a historia como um homem de imaginagio: foi ele quem iniciou a
construgio do canal de Panama.

Todos os presidentes dos Estados Unidos, desde Washington até Roosevelt, podiam
ter iniciado e terminado a obra, mas para um empreendimento de tamanha envergadura
era preciso ndo somente imaginagao, como também coragem e ousadia.

Roosevelt tinha imaginagio e coragem, e hoje o canal é uma realidade.

Aos 40 anos, idade em que a maioria das pessoas comega a pensar que ¢é tarde demais
para tentar algo novo, James J. Hill era um simples telegrafista, com saldrio de 30 délares
por més. Nao tinha capital, nio possuia amigos influentes que tivessem dinheiro, mas
tinha uma coisa mais poderosa do que amigos e capital: era dotado de imaginagzo.

Com os olhos do espirito, viu um grande sistema ferrovidrio que penetraria o
Noroeste, ainda inculto, e uniria os oceanos Atlantico e Pacifico. Tao vivida foi a sua
imaginagdo que conseguiu fazer com que outros vissem a vantagem de tal sistema. Mas o
resto da histéria é hoje do dominio publico e qualquer menino de escola o conhece.
Acentuarei contudo nela um ponto que quase nao ¢ mencionado: o Great Railway System
de Hill tornou-se uma realidade, primeiro, na sua imaginagdo. A estrada de ferro foi
construida com trilhos de ago e dormentes de madeira, tal como todas as estradas de
ferro do mundo, e esses materiais foram conseguidos com o capital arranjado da mesma
maneira que o capital de todas as vias férreas, mas para encontrar o verdadeiro motivo do
triunfo de James Hill precisamos voltar aquela pequena estagio telegrafica onde ele
trabalhava ganhando 30 dolares por més e descobrir todos os pensamentos que ele
organizou na imaginagao.

Que imenso poder é a imaginagdo, oficina da alma, onde os pensamentos sio
transformados em estradas de ferro, arranha-céus, fébricas e todas as outras formas de
riqueza material!

Acredito que os pensamentos sdo coisas;

Que sao dotados de corpo, que respiram e tém asas;

E nés os transmitimos para encher

O mundo com bons ou maus resultados;

Que o que chamamos de nosso pensamento secreto
Chega rapido ao ponto mais remoto da Terra,
Deixando béngaos ou maldigdes,

Como trilhas por onde andasse.

Construimos nosso futuro, pensamento a pensamento,
Para o bem e para 0 mal.

Pensamento ¢ apenas um outro nome que se dé ao destino;



Escolhe entdo o teu destino, e espera,
Pois 0 amor atrai amor e o ddio atrai o 6dio.**

Se a nossa imaginagio ¢ o espelho da nossa alma, temos entdo o direito de ficar diante
desse espelho e ver-nos como bem entendermos. Temos o direito de ver refletidas no
espelho mégico a propriedade que pretendemos possuir, a fibrica que aspiramos dirigir,
o banco que almejamos presidir, a situagio que desejamos desfrutar na vida. Nossa
imaginagdo nos pertence. Fagamos uso dela. Quanto mais a empregarmos, com mais
eficiéncia ela nos servira.

Na extremidade oriental da grande ponte do Brooklyn, em Nova York, vivia um pobre
velho que tinha ali a sua barraca de sapateiro. Quando os engenheiros comegaram a
enterrar estacas e a marcar o lugar onde seria construida a grande ponte, o pobre homem
balangou a cabega, dizendo: “Néo é possivel fazer isso!”

Depois, da sua pequena barraca, ele olhava e balancava ainda a cabega, perguntando a
si mesmo: “Como foi que eles fizeram iss0?”

Viu a ponte erguer-se diante dos seus olhos, mas faltava-lhe a imaginagao para analisar
o que via. O engenheiro que planejou a obra viu-a como uma realidade, quando néo se
removera ainda uma tnica pa de terra para cavar os alicerces. A ponte se tornou uma
realidade na sua imaginagao porque ele fez uso dela para realizar novas combinagdes com
ideias antigas.

Por meio de experiéncias recentes, no dominio da eletricidade, uma das maiores
instituigdes de educagio da América do Norte descobriu a maneira de fazer “dormir” as
flores e acorddlas depois com “luz solar” elétrica. Essa descoberta tornou possivel o
cultivo de vegetais e flores sem o auxilio do calor do sol. Dentro de mais alguns anos o
habitante das cidades podera desenvolver uma cultura de vegetais no quintal da sua casa
bastando-he para isso alguns caixotes com terra e um pouco de luz elétrica.

Essa nova descoberta, mais um pouco de imaginagio e as descobertas de Luther
Burbank no campo da horticultura e 0 homem da cidade ndo somente realizara o milagre
de ter hortaligas durante o ano inteiro, no seu quintal, como também as terd maiores e
melhores do que as que o horticultor moderno cultiva em plena luz do sol.

Numa das cidades do litoral da Califérnia toda a terra propria para ser transformada
em lotes de construgio foi demarcada e empregada. De um lado da cidade havia algumas
colinas ingremes imprestaveis para construgdes, e do outro lado nao se podia construir
também, pois o terreno era tio baixo que estava sempre coberto de dgua.

Um dia chegou aquela cidade um homem de imaginagio. Os homens de imaginagio
sempre tém agudeza de espirito, e esse a que nos referimos ndo fazia excegdo a regra. No
mesmo dia em que chegou, viu uma possibilidade de ganhar dinheiro no negocio de



iméveis. Conseguiu uma opgio para as colinas que ninguém queria, por serem muito
ingremes. Arranjou outra opgio para o terreno abandonado por ser baixo demais, e
obteve tudo isso a prego reduzido, pois supunha-se que aqueles terrenos nada valessem.
Com algumas toneladas de explosivos, reduziu a lama aquelas colinas ingremes, com
o auxilio de tratores e niveladoras, transformou todo o terreno em belos lotes; em
carrogas puxadas por mulas, fez conduzir o excesso de lama para o terreno baixo,
elevando-o acima do nivel da 4gua e transformando-o assim em espléndidos lotes.

VIM AO MUNDO; SEI QUE NENHUMA INFLUENCIA TIVE NA MINHA VINDA
E QUE NENHUMA INFLUENCIA TEREI NA MINHA PARTIDA. PORTANTO,
NAO ME PREOCUPAREI, POIS AS PREOCUPAGOES DE NADA ADIANTAM.

Fez uma fortuna substancial, e como?

Removendo um pouco de lama de um lugar onde ndo era necesséria para outro, que
tinha necessidade dela, tudo isso por meio da imaginaggo.

O povo daquela pequena cidade passou a considerar esse homem como um génio, e
de fato ele o era, porém a mesma espécie de génio que qualquer habitante teria sido, se
tivesse feito uso da imaginaggo.

No dominio da quimica é possivel misturar duas ou mais substincias em tais
proporgdes que o simples fato de misturdlas di a cada uma deles uma tremenda
quantidade de energia que sozinhas elas ndo possuem. E igualmente possivel misturar
certas substancias quimicas em proporgdes tais que todas as substincias da combinagao
venham a assumir uma natureza inteiramente diversa, como no caso de H20, que ¢ uma
mistura de duas partes de hidrogénio e uma de oxigénio, e produz a agua.

Néo é a quimica o tinico campo onde uma combinagio de vérias substancias pode ser
feita de tal modo que cada uma assume um valor maior, ou o resultado é um produto
inteiramente diferente, em natureza, dos seus componentes. O homem que arrasou
aquelas inteis colinas de lama e pedras e removeu o excesso de onde nao era necessario
para a parte que tinha necessidade dele deu a lama e as pedras um valor que nio
possuiam antes.

Uma tonelada de minério de ferro vale relativamente pouco. Acrescente-se porém
carvdo, manganés, enxofre, fosforo, em proporgoes adequadas, e terd transformado tudo
em ago, cujo valor é muito maior. Acrescentem-se ainda outras substincias, em
proporgdes justas, inclusive um pouco de trabalho especializado, e a mesma tonelada de
aco se transformara em molas de relogio, que valem uma pequena fortuna. Mas em todos



esses processos de transformagio o ingrediente de maior valor é o que ndo tem forma
material, isto ¢, a imaginagdo.

Vemos uma grande pilha de tijolos e pedras, cimento, madeira, pregos e vidros. Esse
amontoado de coisas ¢ até desagradével a vista. Porém, misturese tudo isso e mais a
imaginagdo de um arquiteto, acrescente-se o trabalho de operarios hdbeis e teremos uma
residéncia maravilhosa, digna de um rei.

A margem de uma das grandes rodovias que ligam Nova York a Filadélfia via-se um
velho celeiro desmantelado, que nio valia nem mesmo 50 dolares.

Com um pouco de madeira, cimento e mais imaginagio, aquele velho celeiro foi
transformado num belo posto de abastecimento para automéveis, que rende uma
pequena fortuna ao homem que o imaginou.

Do outro lado da rua em que fica 0 meu escritorio ha uma pequena tipografia que mal
da para a subsisténcia do seu proprietario e do empregado. Menos de 12 quarteirdes além
estd situada uma das melhores tipografias do mundo, modernissima, cujo proprietario
passa a maior parte do tempo viajando e ganha cada vez mais dinheiro. Ha 22 anos esses
dois impressores eram socios.

O proprietario da grande impressora teve a feliz ideia de se associar a um homem que
tinha imaginagdo. Esse homem de imaginagdo ¢ um redator de antncios e fornece a
impressora de que é sécio mais trabalho do que ela pode dar conta simplesmente
analisando os negdcios dos seus fregueses, criando antincios atraentes e caracteristicos e
suprindo o material impresso necessdrio para esse trabalho especial. Essa casa recebe
pregos elevadissimos pelos trabalhos que imprime, pois imaginagio e produtos graficos
530 coisas que nem sempre andam juntas.

Em Chicago foi erguido o nivel de certo bulevar, o que veio prejudicar sensivelmente
uma fileira de belas residéncias, visto que o passeio do outro lado ficou a altura do
segundo andar dessas casas. Enquanto os seus proprietdrios se lastimavam, um homem
de imaginagdo dirigiu-se ao local, estudou o assunto, comprou as casas por quase nada,
transformou o segundo andar das casas em escritorios e hoje ganha folgadamente uma
boa renda.

Ao ler estas linhas nio se esquega o leitor do que foi declarado no comego desta ligao,
especialmente o fato de que o maior lucro que se pode tirar da imaginagio ¢ reorganizar
velhas ideias em novas combinagdes.

Se fizermos uso adequado da nossa imaginagio, ela nos ajudard a converter os
fracassos e erros em bens de grande e inestimével valor; fard com que o leitor descubra a
verdade conhecida apenas dos que fazem uso da imaginagio, isto é que os maiores
reveses e desgragas muitas vezes abrem as portas para oportunidades maravilhosas.



Um dos mais finos e bem-pagos artistas da gravura, nos Estados Unidos, antigamente
foi um carteiro. Um dia teve a “sorte” de ser apanhado por um bonde, que lhe cortou
uma perna. A companhia pagou-The uma indenizagio de 5 mil délares. Com essa soma ele
entrou para uma escola, a fim de aprender gravagio. O trabalho das suas méaos e mais a
imaginagdo rendemdhe agora muito mais do que ele poderia ganhar como carteiro.
Descobriu que tinha imaginagio quando precisou dar nova diregio aos seus esforgos, em
consequéncia do acidente que lhe custou uma perna.

O leitor jamais conhecerd a sua capacidade de realizagio antes de apreender a maneira
de aliar os seus esforgos com a imaginacdo. O trabalho das nossas méos, sem imaginagio,
nos dard apenas um pequeno lucro; porém, quando dirigido de maneira adequada pela
imaginagdo, podemos conquistar toda a riqueza de que precisamos.

Existem dois meios de tirar lucro da imaginagio, a saber: desenvolvendo essa
qualidade na prépria mente, ou mediante a associagio com alguém que ji a tenha
desenvolvido. Andrew Carnegie empregou os dois meios: ndo somente fez uso da sua
fértil imaginagdo, como também reuniu em torno de si um grupo de homens igualmente
dotados dessa qualidade essencial, pois a realizagio do seu propdsito definido na vida
exigia especialistas cuja imaginagdo corresse em vérias direcdes. No grupo de homens que
constituiam o Master Mind de Andrew Carnegie encontravam-se homens cuja imaginagao
se limitava ao campo da quimica. Havia outros de imaginagdo confinada as finangas.
Outros ainda limitavam-se & questio das vendas. Entre esses ultimos encontrava-se
Charles M. Schwab, que é apontado como tendo sido o mais eficiente dos vendedores de
Carnegie.

Assim, se o leitor sentir que a sua imaginacdo é inadequada, devera formar uma
alianga com alguém cuja imaginagao seja suficientemente desenvolvida para suprir a sua
deficiéncia. Existem vérias formas de alianga. Por exemplo, hd a alianga pelo casamento, a
alianga comercial, a alianga com amigos e a que existe entre empregados e empregadores.
Nem todos os homens sdo dotados da capacidade para atender da melhor forma aos seus
interesses como chefe, e os que ndo tém tal capacidade podem lucrar associando-se a
homens de imaginagdo, que tenham essa habilidade.

Diz-se que Andrew Carnegie fez mais miliondrios entre os seus empregados do que
outro qualquer empregador no campo da industria do ago. Entre eles estava Charles M.
Schwab, que demonstrou todo o fulgor da sua imaginagdo aproximando-se de Carnegie.
Nao ¢ uma infelicidade ser empregado. Ao contrério, muitas vezes fica provado que essa
situagio é a mais vantajosa numa associagio, uma vez que nem todos os homens tém
capacidade de diregdo.

Talvez ndo exista outro campo de esfor¢os em que a imaginagdo desempenhe um papel
tdo importante como no dominio das vendas. O vendedor capaz vé o mérito dos artigos



que vende ou do servigo que presta na sua imaginagdo, e se nao fizer isso ndo conseguird
vender coisa alguma.

Ha alguns anos foi efetuada uma transagio que é apontada como a mais notavel que
registra a historia de vendas de tal natureza. O objeto dessa venda ndo foi qualquer
mercadoria, mas a liberdade de um homem que estava preso na penitenciédria de Chio, e o
desenvolvimento de um sistema de reformatorio, prisio que promete uma transformagio
radical nos métodos de tratar os infortunados que se tornam culpados perante a lei.

Para que se possa apreciar a maneira como a imaginacdo desempenha um papel
principal no dominio das vendas, analisarei a transagio a que me refiro pedindo
desculpas pelas referéncias pessoais, que nio podem ser evitadas sem diminuir muito o
valor do exemplo.

Ha alguns anos fui convidado para falar perante os detentos da penitencidria de Ohio.
Quando apareci na plataforma, vi entre os detentos um homem que conhecera como
préspero comerciante havia mais de dez anos. Esse homem era B., cujo perddo mais tarde
consegui, e a historia dessa libertagdo ocupou as primeiras paginas de quase todos os
jornais dos Estados Unidos.

Depois de pronunciar o meu discurso, procurei falar com B., e soube que havia sido
condenado a 20 anos por crime de falsificagio. Depois que ele me narrou todo o seu caso,
eu lhe disse:

—Eu o tirarei daqui em menos de 60 dias.

Com um sorriso forgado ele respondeu:

— Admiro o seu espirito, mas estranho as suas palavras. Nao sabe entdo que pelo
menos 20 homens influentes ji experimentaram conseguir a minha liberdade, por todos
os meios de que dispunham, e tudo em vao? Isso nio é possivel!

Penso que foi a sua ultima frase: “Isso ndo é possivel!”, que soou aos meus ouvidos
como um desafio para demonstrar-lhe que o que eu pretendia fazer era possivel. Voltei a
Nova York e pedi a minha esposa que preparasse as nossas malas para uma estada, por
tempo indeterminado, na cidade de Columbus, onde estd localizada a penitencidria de
Ohio.

CONGRATULO-ME COM AQUELE QUE SOUBE TRIUNFAR; MAS SE NAO FOR
CAPAZ DE ESQUECER A QUE PONTO TRIUNFOU, EU O LASTIMAREL

Tinha um proposito definido. Esse propésito era tirar B. da penitenciaria. Nao pensava
apenas em libertd-1o, mas também num meio de conseguir essa liberdade de forma a livra-



lo da “pecha” de criminoso e de dar crédito também a todos os que concorressem para a
sua libertagdo.

Nunca tive um momento de duvida quanto a conseguir o que pretendia, pois um
“vendedor que vacila ndo vende nunca”. Minha esposa e eu fomos para Columbus e nos
instalamos como se fossemos passar ali muito tempo.

No dia seguinte, visitei o governador de Chio e expliqueilhe o fim da minha visita
com as seguintes palavras:

Venho 4 sua presenga, sr. governador, a fim de pedirhe a liberdade do sr. B,
que est na penitencidria de Ohio. Tenho sérias razdes para fazer-1he esse pedido
e espero que lhe dard liberdade imediatamente. Contudo, vim disposto a
demorar-me em Columbus o tempo necessario para conseguir o meu intento.

O prisioneiro B. iniciou um sistema de instrugio por correspondéncia, na
penitencidria de Ohio, como deve ser ja do seu conhecimento. B. influenciou
1729, dentre os 2518 prisioneiros da penitencidria, a seguirem cursos de
instrugao. Conseguiu angariar livros e material escolar para esses cursos, sem
que tal coisa custasse 1 centavo aos cofres publicos do estado. O diretor e o
capeldo da penitencidria disseram-me que ele cumpre fielmente os regulamentos
da prisdo. Decerto, um individuo que é capaz de influenciar tio grande niimero
de pessoas a dirigir os seus esfor¢os no sentido de aperfeigoamento moral nio
pode ser muito mau.

Venho pedir-lhe para libertar B. porque desejo colocalo na diregio de uma
escola para detentos, que dard aos 160 mil prisioneiros de outras penitencidrias
dos Estados Unidos uma chance para também lucrarem com a sua influéncia.
Estou preparado para assumir inteira responsabilidade pela sua conduta depois
da libertagdo.

Eis 0 meu caso, senhor governador, mas, antes de ter a sua resposta, quero
que saiba que ndo sou tio ingénuo a ponto de nio compreender que os seus
inimigos politicos irdo criticar o seu gesto, caso o liberte. De fato, se o puser em
liberdade, perdera muitos votos, caso queira ser reeleito.

Com os punhos cerrados, em tom firme, o governador Vic Donahey respondeu:

Se éisso que pretende de B., eu o libertaria, ainda mesmo que tivesse de perder 5
mil votos. Entretanto, antes de assinar o decreto, quero que procure a Clemency
Board e consiga uma recomendagio favoravel. Quero também que arranje uma
recomendagio do capeldo e do diretor da penitencidria. O senhor sabe muito



bem que um governador estd sujeito ao tribunal da opinido publica, e esses
senhores a que me refiro sdo representantes dele.

Fora efetuada a transagio, e em cinco minutos apenas!

No dia seguinte, voltei a presenca do governador, acompanhado do capelo, e
notifiquei-lhe que a Clemency Board, bem como o diretor e o capelo, apoiavam o pedido
de libertagio. Trés dias depois o decreto de perddo foi assinado e B. ultrapassou os
grandes portdes de ferro da penitencidria. Era um homem livre.

Citei todos esses detalhes para demonstrar aos leitores que ndo houve dificuldade
alguma na transagdo. O trabalho para a libertagio fora preparado nos bastidores, antes
mesmo que eu entrasse em cena. O proprio B. havia preparado o terreno com a sua boa
conduta e 0s servigos que prestara a 1.729 prisioneiros. Quando criou o primeiro sistema
de instrugio que se conhece para detentos, forjou também a chave que lhe abriria as
portas da prisdo.

Mas por que teriam fracassado os outros, que pediram a sua libertagao?

Fracassaram apenas por ndo terem feito uso da imaginago.

Talvez tivessem pedido a liberdade de B. alegando que a sua familia era ilustre e ele
préprio um individuo educado, diplomado por uma escola superior, e nio um
criminoso vulgar. Néo apresentaram ao governador um motivo suficiente para justificar a
concessdao do perddo, e se nao fosse isso teriam libertado B. muito antes da minha
interferéncia.

Antes de apresentar-me ao governador, repassei todos os fatos e, na imaginagao, vi-me
no lugar daquela autoridade. Assim, procurei decidir qual a razio que me tocaria com
mais forga, se eu estivesse realmente no seu lugar.

Quando pedi o perddo de B, eu o fiz em nome de 160 mil infelizes, homens e
mulheres, que estio nas penitencidrias dos Estados Unidos, e que poderiam também
desfrutar os beneficios dos cursos por correspondéncia que B. havia criado. Nada disse
sobre a sua ilustre familia, nem também sobre a amizade que nos ligara outrora. Nao
disse que ele era um homem de merecimento. Todas essas alegagdes poderiam servir de
justos motivos para a sua libertagio, mas todas me pareceram insignificantes em
confronto com a razio principal, a verdadeira razio, que seria o auxilio a 160 mil
detentos, os quais lucrariam com aquele sistema escolar logo que B. fosse libertado.

Quando o governador de Ohio concedeu a liberdade a B., nio tive a menor duvida de
que a pessoa deste Gltimo era de importancia secunddria quanto a sua decisdo. Sem
duvida, o governador viu ali um beneficio possivel, ndo para B., sozinho, mas para 16C
mil detentos que necessitariam da sua influéncia.

Isso foi imaginagao!



E foi também transagio. Depois de terminado o caso, conversando com um dos
individuos que haviam mostrado maior diligéncia, durante um ano, na tentativa de
conseguir a liberdade de B., ele me perguntou:

— Mas como foi que conseguiu isso?

— Foi a tarefa que j4 realizei com mais facilidade em toda a minha vida. A maior parte
do trabalho ja estava feita, antes da minha entrada em cena. Na verdade, quem conseguiu
tudo isso nao fui eu, e sim o préprio B.

O homem olhou para mim espantado. Ndo compreendera o fato que me esforgo por
deixar bem claro, aqui, isto ¢, todas as missdes dificeis sdo realizadas facilmente, quando
nos aproximamos delas pelo angulo certo. Para a libertagio de B. contribuiram dois
fatores importantes: primeiro, o fato de ter ele fornecido material para uma excelente
ficha, antes que eu tentasse conseguir o seu perddo; segundo, o fato de que antes de me
apresentar ao governador de Ohio eu me tivesse convencido de que tinha o direito de
pedir a libertagio do prisioneiro, e de que nio encontraria a menor dificuldade para
apresentar o caso de maneira eficiente.

Volte o leitor a0 que foi declarado no principio desta ligdo, acerca da telepatia, e
aplique-o ao nosso caso. O governador podia dizer, muito antes de iniciada a minha
missdo, que eu estava convencido de que apresentava uma causa justa. Se o meu cérebro
ndo transmitisse ao seu este pensamento, o indicio de autoconfianga que transparecia nos
meus olhos e o tom firme da minha voz tornariam patente a minha crenga nos méritos do
caso que eu apresentava.

Mais uma vez pego desculpas por essas referéncias pessoais, na minha narrativa, mas
se assim agj é que toda a América conhece essa historia. Abro mio de qualquer honra
que possa merecer a minha diminuta participagao no acontecimento, pois ndo fiz mais do
que empregar a imaginagio, como um local de reunido de todos os fatores que deram em
resultado a transagio. Nada fiz sendo o que teria feito qualquer vendedor dotado de
imaginagao.

E preciso ter coragem para empregar o pronome pessoal de maneira tio livre como fiz
nesta narrativa, mas a justificativa estd no valor da aplicagio do principio da imaginagio a
um caso geralmente conhecido.

Nao me lembro de ter presenciado jamais um incidente no qual tivessem entrado, de
maneira tio eficiente, os 15 fatores que constituem o presente curso.

E apenas mais um elo na longa rede de evidéncias, que vem provar, para minha inteira
satisfagio, que o poder da imaginagio é um dos mais importantes fatores em qualquer
venda ou transagdo. Hi uma infinidade de meios de tentar a solugio de qualquer
problema, porém um, apenas, é o melhor meio. Procuremos o melhor meio e o
problema serd resolvido com facilidade. Nao importam as boas qualidades de uma



mercadoria. Hi uma infinidade de modos errados de oferecéla. Mas a imaginagao
auxiliard sempre a encontrar o meio certo.

Assim, na sua procura de um meio certo de oferecer mercadorias ou trabalho,
lembre-se o leitor de uma caracteristica da humanidade:

Os homens nos concederio os favores que pedirmos em beneficio de uma terceira
pessoa mesmo que ndo nos concedam favores que pedimos para nés mesmos.

Confrontemos essa afirmativa com o caso narrado acima: veremos que nio pedi a
libertagdo de B. como um favor a mim mesmo, ou ao proprio B., e sim como sendo uma
vantagem para 160 mil detentos das penitencidrias dos Estados Unidos.

Os vendedores dotados de imaginagio sempre oferecem os seus produtos
empregando uma terminologia que torna logo patente as suas vantagens para os fregueses.
Acontece raramente que alguém compre uma mercadoria ou preste qualquer favor apenas
com o fim de ser agradével ao que oferece a mercadoria ou pede o favor. E caracteristico
da natureza humana procurar cada qual o seu interesse. E esse um fato indiscutivel.

Falando com toda a franqueza, os homens sio egoistas!

Compreender a verdade é compreender a maneira de apresentar o caso: quer
estejamos pedindo a liberdade de um homem ou oferecendo algum produto. Na nossa
propria imaginagio devemos planejar a apresentagio do nosso caso de modo que as
majores e mais atraentes vantagens parecam bem claras ao comprador.

Isso é imaginagdol

Uma vez um fazendeiro mudou-se para a cidade, levando consigo um cio pastor bem-
treinado. Verificou sem demora que o cachorro estava desambientado na cidade e, assim,
resolveu “livrar-se” dele. Levou o animal ao campo e bateu a porta de uma fazenda. Um
homem de muletas veio abri-la.

— O senhor ndo gostaria de comprar um excelente cio pastor? Possuo um e estou
louco para me ver livre dele.

Ohomem de muletas replicou:

—Nao! —e fechou a porta.

O dono do cachorro bateu em mais meia duzia de fazendas. Fazia a mesma pergunta e
recebia invariavelmente a mesma resposta. Convenceu-se de que ninguém queria o
cachorro e voltou a cidade. Nessa mesma noite contava ele a sua desgraga a um homem de
imaginagdo.

— Vou vender o cachorro para o senhor —disse o homem imaginoso.

O dono concordou. Na manha seguinte o outro levou o animal para o campo e parou
na primeira fazenda que encontrou, isto ¢, a mesma em que o dono do cachorro estivera
na véspera. O mesmo homem de muletas veio abrir-he a porta.

Ohomem de imaginagdo saudou-o da seguinte maneira.



— Vejo que o senhor ¢ vitima do reumatismo. O que precisa é de um bom cachorro
para pastorear o seu gado. Tenho aqui um que foi treinado para trazer ao curral as vacas,
afugentar os animais selvagens, pastorear as ovelhas e prestar outros servigos uteis.
Vendo-he o cdo por 100 délares.

— Muito bem —disse 0 homem das muletas. — Ficarei com ele!

Isso também foi a imaginagdol

Ninguém compraria um cao do qual o dono estava ansioso por “se livrar”, mas quase
todos gostariam de possuir um cdo que ajudasse a pastorear o gado.

O cdo era 0 mesmo que 0 homem de muletas se recusara a comprar na véspera,
porém o vendedor ja nao era o mesmo homem que estava louco por se desfazer do
animal.

Lembre-se o leitor do que foi dito sobre a Lei da Atragdo. Se olharmos apenas para os
fracassos, ndo atrairemos senio fracassos.

Seja qual for 0 nosso meio de vida, ha sempre nele lugar para a imaginagio.

As cataratas do Nidgara eram apenas uma grande massa d’agua até que um homem de
imaginagdo as dominou e converteu aquela energia desperdigada em corrente elétrica que
agora impele as rodas da industria. Antes de aparecer esse homem de imaginagio
milhares de pessoas viram as grandes cataratas, ouviram o seu estrondo, mas nenhuma
dessas pessoas teve a imaginagio necessdria para aproveitar aquela forga.

O primeiro Rotary Club do mundo nasceu na fértil imaginagio de Paul Harris, o qual
viu nesse filho do seu cérebro um meio eficiente de arranjar clientes e estender a sua
pratica de advocacia. A ética da profissdo proibe os antincios, na maneira habitual, mas a
imaginagio de Harris descobriu um meio de ampliar a sua prética sem infringir a ética
profissional.

Se o vento da fortuna sopra temporariamente contra nds, lembremo-nos de que
podemos domindlo e fazer com que nos leve em busca do nosso objetivo principal
definido. Basta para isso fazer uso da imaginagio. O papagaio do éxito se ergue contra o
vento, nio com ele!

O dr. Frank Crane era um pregador de “terceira ordem”, lutando sempre com
dificuldades. Finalmente, os paupérrimos ordenados do clero o obrigaram a fazer uso da
imaginagdo. Agora, ele ganha mais de 100 mil délares por ano, escrevendo ensaios, e
trabalha apenas uma hora por dia.

Bud Fisher ganhava apenas o suficiente para a sua subsisténcia; passou a ganhar,
porém, 75 mil dolares por ano, divertindo o publico com os seus desenhos animados de
Mutt e Jeff.

Woolworth era um empregado mal-pago numa casa retalhista. Ganhava pouco,
porque os seus chefes nunca descobriram que ele tinha imaginagio. Mais tarde



Woolworth construiu o edificio mais alto do mundo, espalhou o seu sistema de lojas
pelos Estados Unidos inteiros e por todo o mundo, unicamente por meio da imaginagio.

Analisando esses exemplos, pode-se ver que um acurado estudo da natureza humana
desempenhou importante papel nas realizagoes mencionadas. Para poder tirar lucro da
imaginagdo o leitor deve ter profunda visio dos motivos que levam um homem a realizar
ou ndo uma determinada agdo. Se a sua imaginagao o levar a compreender com que
rapidez as pessoas concedem favores, quando esses apelam para o seu interesse proprio,
podera conseguir tudo o que procura.

Ha pouco tempo o autor deste curso testemunhou uma transagdo muito inteligente
feita por sua esposa em relagio ao seu filhinho. O pequeno batia com a colher sobre a
mesa da biblioteca. Quando sua mée estendeu a mdo para a colher, a crianga recusou-se a
déla. Mas como é uma mulher de imaginagio, ela ofereceu ao filho um bombom
vermelho. Imediatamente ele deixou cair a colher e centralizou sua atengéo naquele objeto
mais interessante.

Temos aqui imaginagdo e também uma transagdo. A mée conseguiu o seu objetivo sem
empregar a forca.

Uma vez, andava eu de automével em companhia de um amigo. Ele dirigia o veiculo
com excessiva velocidade. Imediatamente aproximou-se um policial numa motocicleta e
disse a0 meu amigo que ele estava preso por excesso de velocidade.

— Lamento télo feito correr com semelhante chuva — falou o outro, sorrindo
amavelmente para o policial — mas o meu amigo, aqui, precisa apanhar o trem das 1C
horas, por isso me excedi, indo a 60 quilémetros por hora.

— Néo, ndo, estava apenas a 40 quildmetros — replicou o guarda — mas como foi
delicado e confessa que se excedeu, deixo passar esta vez, contanto que para o futuro
tenha mais cuidado.

Também aqui entrou em jogo a imaginagio. Mesmo um guarda ouvird as nossas
razoes, se agirmos de maneira justa, mas ai do motorista que tenta insistir com o agente,
querendo convencélo de que o velocimetro estava desregulado.

Ha apenas uma forma de imaginagio contra a qual julgo do meu dever prevenir os
leitores. E essa forma de imaginagio que leva alguns a pensarem que podem conseguir
alguma coisa em troca de nada, ou que podem abrir caminho 4 forga no mundo sem
respeitar os direitos alheios. Nas instituigoes penais dos Estados Unidos ha mais de 16
mil prisioneiros e quase todos foram condenados por terem imaginado que podiam
ganhar no jogo da vida sem observar os direitos dos outros.

Ha na penitenciaria de Ohio um prisioneiro que ja cumpriu mais de 35 anos de pena
por falsificagio, e a maior quantia que conseguiu com essa aplicagio errada da imaginagao
reduzia-se a 12 dolares.



Ha algumas pessoas que dirigem a sua imaginagao para a tentativa inatil de mostrar o
que acontece quando um “corpo imével entra em contato com uma forga irresistivel”,
mas tipos dessa espécie pertencem aos hospitais de psicopatas.

Ha ainda outra forma errada de aplicar a imaginagao, isto ¢, quando um rapaz ou uma
moga sabe mais acerca da vida do que o proprio pai. Porém essa forma é sujeita a
modificar-se com o tempo. Meus filhos jd me ensinaram o que meu pai tentou em vio me
ensinar, quando eu tinha a idade deles.

O tempo e a imaginagio (que é muitas vezes um produto do tempo) nos ensinam
muito, porém a coisa mais importante que aprendemos com eles ¢ a seguinte:

Todos os homens se parecem uns com os outros, de muitas maneiras.

O vendedor que desejar saber o que pensa o seu fregués deve estudar a si mesmo e ver
0 que pensaria se estivesse no lugar dele.

Estude o leitor a si proprio, descubra os motivos que o influenciardo para fazer certas
coisas e os que o impedirdo de realizar outras e terd dado um grande passo a frente na
obra de aperfeigoamento de si mesmo e no emprego exato da sua imaginagdo.

O maior auxiliar do detetive é a imaginagdo. A primeira pergunta que ele formula,
quando chamado a desvendar um crime, ¢ a seguinte: “Qual a causa do crime?” Se pode
localizar o motivo, é mais facil descobrir o autor.

Uma vez, um homem que perdeu um cavalo pés um antincio oferecendo uma
recompensa de 5 délares a quem o encontrasse. Varios dias depois um rapaz que todos
supunham ser um débil mental trouxe o animal e reclamou a gratificagao. O proprietario
teve curiosidade de saber como o rapaz encontrara o cavalo. “Como descobriu onde
estava 0 animal?”, perguntou ao rapazola, que respondeu: “Procurei apenas imaginar para
onde eu teria ido se fosse um cavalo, e para la me dirigi.” Para um débil mental, nao
estava md a resposta. Alguns que ndo sdo considerados débeis mentais passam toda a vida
sem dar uma demonstragio tio evidente de imaginagdo como fez esse rapaz.

Se desejarmos saber o que os outros fardo, empreguemos a imaginagdo, nos
coloquemos no seu lugar e vejamos o que terfamos feito entio. Isso ¢ imaginagdo.

Todos nds precisamos ser um pouco sonhadores. Todo empreendimento necessita de
um sonhador, bem como todas as industrias e profissdes. Mas o sonhador deve também
ser um realizador ou entio formar uma alianga com alguém que possa traduzir, e de fato
traduza, os seus sonhos em realidade.

A maior nagdo do mundo foi concebida, dada a0 mundo e nutrida, na infincia, em
consequéncia da imaginagio de homens, que combinaram os seus sonhos com agio.

A nossa mente é capaz de criar muitas combinagoes novas e tteis, com ideias antigas,
porém a coisa mais importante que ela pode criar é um objetivo principal definido, que nos
dard o que mais desejarmos.



Nosso objetivo principal definido pode ser rapidamente traduzido em realidade, depois
de o havermos embalado no bergo da imaginagdo. Se o leitor tiver seguido com toda a fé
as instrugdes estabelecidas na segunda ligdo, estard agora na estrada que conduz ao
triunfo, porque sabe o que quer e tem um plano para obter tudo o que desejar.

A batalha para a consecugdo do triunfo esta meio vencida logo que o individuo sabe
perfeitamente 0 que quer, e estd quase terminada quando ele sabe 0 que quer e estd
disposto a obtélo por qualquer prego.

A escolha de um objetivo principal definido exige o uso de imaginagio e de decisdo. C
poder de decisao aumenta com a prética. A pronta determinagio forga a criar um objetivo
principal definido e torna mais poderosa a capacidade para chegar a decisdes em outros
assuntos.

As adversidades e as derrotas temporarias sao em geral “males que vém para o bem”,
pois foram o individuo a fazer uso da imaginagio e decisdo. E por isso que um homem
sempre luta com mais ardor quando sabe que tem atrés de si uma parede, e que ndo hd
caminho para uma retirada. Chega logo a decisio de lutar, em vez de fugir.

A imaginagio nunca ¢ tio ativa como quando o individuo se encontra diante de
alguma emergéncia que exige pronta deciséo e agdo definitiva.

Nesses momentos de emergéncia os homens chegam a decisoes, constroem planos,
fazem uso da imaginagio, de tal maneira que passam a ser vistos como génios. Muitos
génios tém nascido assim, da necessidade de dar um estimulo fora do comum a
imaginagdo, em consequéncia de qualquer experiéncia que exija pensamento rapido e
pronta decisdo.

E fato bem conhecido que a tnica maneira de fazer com que um jovem amimado
venha a se tornar uma pessoa util é obrigilo a se manter por si préprio. Isso o forga a
empregar tanto a imaginagio como a decisdo, o que ele nunca faria se nio tivesse
necessidade.

NAO SE PODEM SEMEAR CARDOS E COLHER ROSAS; A NATUREZA NAO
AGE DESSA MANEIRA, E SIM POR MEIO DE CAUSA E EFEITO.

O reverendo P. W. Welshimer, pastor de uma igreja em Canton, no estado de Chio,
ali se fixou hd mais de 25 anos. Ordinariamente, nenhum pastor permanece por tanto
tempo 4 frente de uma igreja, e o reverendo Welshimer nio seria uma excecio a regra se
nio tivesse feito uso da imaginagdo nos seus deveres de pastor.

A igreja dirigida pelo reverendo Welshimer tem uma escola dominical de mais de 5
mil membros, o maior nimero ja alcanado por qualquer igreja nos Estados Unidos.



Nenhum pastor protestante, a nao ser que tivesse empregado as leis da iniciativa,
lideranga, um  objetivo principal definido, autoconfianga e imaginagdo, poderia ter
permanecido durante todo esse tempo a frente de uma igreja, com pleno consentimento
dos seus paroquianos e construindo, além disso, uma escola dominical.

Resolvemos estudar os métodos empregados pelo reverendo Welshimer e descrevé-los
aqui para proveito dos leitores da filosofia da Lei do Triunfo.

E fato conhecido que nas igrejas as rivalidades, muitas vezes, geram descon-
tentamentos que tornam indispensével a remogio de pastores. O reverendo Welshimer
conseguiu vencer esse obsticulo simplesmente aplicando a lei da imaginagdo. Logo que
um novo membro se filia 4 igreja, ele Ihe designa uma tarefa — uma tarefa decisiva, que se
ajuste ao seu temperamento, educagio, tanto quanto possivel, e para empregar as palavras
do préprio ministro, “cada membro estd sempre tio ocupado, trabalhando pela igreja,
que ndo ha tempo para choques ou desavengas”.

Nao é mé politica para ser aplicada no comércio, na inddstria ou em outro qualquer
campo de atividade. O velho ditado “maos vazias sdo instrumentos para o mal” encerra
muita verdade.

Dése a um homem um trabalho qualquer, que lhe cause prazer, permaneca ele
sempre ocupado, e ndo tera nenhuma possibilidade de degenerar numa forga
desorganizadora.

Quando acontecia de que qualquer membro da escola dominical faltasse duas vezes
seguidas as reunides, designava-se logo um comité para saber o motivo da auséncia. Ha
um lugar nas vdrias “comissdes” para cada membro da igreja. Desse modo o reverendo
Welshimer delega aos préprios membros da sua igreja a responsabilidade de controlar os
faltosos e conservilos interessados nos negicios da igreja. £ um organizador do tipo
mais elevado. Seus esfor¢os despertaram a atengio de homens de negocios de todo o pais,
e por vdrias vezes ja lhe ofereceram cargos, com excelentes saldrios, em bancos, industrias
de ago, estabelecimentos comerciais etc., pois todos reconhecem na sua pessoa um lider
real.

No porio da sua igreja o reverendo Welshimer instalou uma tipografia de primeira
ordem, onde imprime um pequeno semandrio que é distribuido a todos os seus
paroquianos. A feitura e a distribui¢io do jornal constituem outra fonte de trabalho que
conserva os membros da igreja sempre ocupados, pois cada um tem ai um interesse
qualquer. O jornal é dedicado exclusivamente aos assuntos da igreja, em conjunto, e dos
membros individualmente. E lido por todos os membros, da primeira a tltima linha,
pois ha sempre uma chance de que o nome do leitor esteja incluido nas noticias locais.

A igreja dispoe ainda de um coro muito bem-treinado e uma orquestra que honraria
qualquer grande teatro. Ali, o reverendo Welshimer atende a um duplo propésito,



fornecendo uma distragdo a todos e, a0 mesmo tempo, conservando sempre ocupados os
membros que tm mais “temperamento” e que compdem a orquestra e que assim,
entregues 4 ocupagio que mais lhes agrada, nio encontram tempo para intrigas ou
duvidas.

O falecido dr. Harper, reitor da Universidade de Chicago, foi um dos administradores
escolares mais eficientes da sua época. Tinha um poder especial para levantar fundos, em
grandes quantias. Foi ele quem convenceu John D. Rockefeller de que devia contribuir
com milhdes de délares para apoiar a sua universidade.

Pode ser util, para os que seguem este curso, conhecer a técnica do dr. Harper, o qual
foi um lider de primeira ordem. Além disso, ouvi dele mesmo que sua lideranga nunca
foi uma questdo de chance ou sorte, e sim o resultado de um processo cuidadosamente
planejado.

O incidente seguinte servird para demonstrar como o dr. Harper fez uso da
imaginagdo para conseguir grandes somas para a sua universidade:

Necessitava ele de 1 milhdo de délares extras para a construgio de um novo edificio.
Passando em revista os homens de fortuna de Chicago, que podiam concorrer com uma
soma maior, decidiu-se por dois deles, ambos muitas vezes miliondrios e, por sinal,
inimigos acérrimos.

Naquela época, um deles era o presidente do Chicago Street Railway System. Ao meio-
dia, quando a maior parte dos funciondrios, e mesmo a secretiria particular do
presidente, deviam ter saido para o almogo, o dr. Harper penetrou despreocupadamente
no escritério da pretendida “vitima”, que ficou surpresa com a sua presenca, sem
qualquer antincio prévio.

— Meu nome ¢ Harper — disse o doutor — e sou reitor da Universidade de Chicago.
Perdoe-me a intrusio, mas nio encontrei ninguém ai fora que me anunciasse e, por isso,
tomei a liberdade de entrar.

“Tenho pensado muito no senhor e no seu sistema de bondes. E um sistema
maravilhoso e compreendo que empregou grandes somas para sua realizagio. Nunca me
lembro do senhor sem que me ocorra & mente que mais cedo ou mais tarde passard a
eternidade, e, depois de desaparecido, nada ficard como um monumento para lembrar o
seu nome, porque o seu dinheiro logo passard a outras maos, e o dinheiro perde a
identidade com muita rapidez nesse caso.

“Muitas vezes tenho pensado em lhe oferecer uma oportunidade para perpetuar o seu
nome permitindolhe que construisse um novo edificio nos terrenos da universidade e
que receberia o seu nome. Devia ter lhe falado hd mais tempo, porém um dos membros
do nosso conselho executivo deseja que essa honra caiba ao sr. X (o inimigo figadal do
sujeito). Pessoalmente, entretanto, tenho sido favoréavel ao seu nome e ainda continuo a



dar preferéncia ao senhor, e se conseguir a sua permissao, procurarei afastar qualquer
0posi¢do ao seu nome.

“Ndo vim para lhe pedir que tome qualquer decisdo imediatamente; como passasse
por aqui, porém, julguei propicio o momento para lhe falar. Pense sobre o caso, e se
desejar falar-me novamente, pode chamar-me pelo telefone, que estarei ao seu dispor.

“Até outro dia. Sinto-me muito feliz por ter tido essa oportunidade para conhecélo.”

Fez um cumprimento, sem dar ao outro uma oportunidade para dizer sim ou nio. Na
verdade o diretor da companhia ndo teve quase tempo de falar. O dr. Harper foi quem
falou principalmente. E era esse o seu plano. Foi ali apenas plantar a semente, acreditando
que ela germinaria e cresceria em tempo oportuno.

Sua crenga ndo era sem fundamento. Mal teve tempo de chegar ao seu gabinete na
universidade quando o telefone tocou. Era o entrevistado de hd pouco na linha. Pediu um
encontro com o dr. Harper, o que lhe foi prontamente concedido. Os dois se
encontraram na manha seguinte, no gabinete do reitor da universidade, e um cheque de 1
milhdo de délares foi colocado na mdo do dr. Harper.

Apesar de sua pequena estatura e da sua aparéncia insignificante, todos dizem do dr.
Harper que “ele tinha uma maneira de ser que lhe tornava possivel tudo o que queria”.

E qual seria essa maneira?

Nada mais, nada menos do que sua compreensio do poder da imaginagio.
Suponhamos que ele tivesse ido ao gabinete daquele miliondrio e pedido uma audiéncia.
Perderia tempo, teria de anunciar o motivo da sua visita e daria a0 outro o tempo
necessério para formular uma boa desculpa e dizer “Nao”.

Suponhamos também que ele houvesse iniciado a conversa no seguinte teor:

— A universidade esta necessitadissima de fundos. Eu vim até aqui pedir o seu auxilio.
O senhor tem ganhado muito dinheiro e deve fazer alguma coisa em beneficio da
comunidade onde enriqueceu. (O que talvez fosse verdade.) Se nos der 1 milhdo de
dolares, poremos o seu nome no novo edificio que desejamos construir.

Qual poderia ter sido o resultado?

Em primeiro lugar, ndo havia motivo algum que pudesse apelar para os sentimentos
do miliondrio. Embora fosse verdade “que ele devia fazer alguma coisa em beneficio da
comunidade da qual tirara uma fortuna”, provavelmente nio iria admitir tal fato. Em
seguida, teria tido a vantagem de estar do lado ofensivo da proposta, em vez do defensivo.

Mas o dr. Harper, treinado em fazer uso da imaginagdo, estudou todos os meios de
abordar o caso. Primeiro, colocou o homem na defensiva, informando-o de que nio
tinha absoluta certeza de conseguir o assentimento de todo o conselho executivo para
aceitar o dinheiro e por o seu nome no novo edificio. Em seguida, despertoulhe um
intenso desejo de dar o seu nome ao edificio, bastando para isso falarlhe da



possibilidade de que ao seu inimigo fosse concedida essa honra. Além disso (e isso nao
foi acidental), o dr. Harper fez um apelo veemente a uma das mais comuns entre as
fraquezas humanas: mostrou aquele homem um meio de perpetuar o seu nome.

Tudo isso exigia uma aplicagdo pratica da Lei da Imaginaggo.

O dr. Harper era um vendedor eficiente. Quando pedia dinheiro a alguém, sempre
preparava o caminho para o triunfo, plantando na mente da pessoa a quem pedia uma
solida razao para atender ao seu pedido, uma razio que assegurasse vantagens praticas,
como uma recompensa pela doagio. Muitas vezes isso seria obtido na forma de vantagens
comerciais. Outras vezes o apelo dizia respeito a necessidade de perpetuar um nome
numa obra que inspirasse respeito e lembranga as geragoes futuras. Mas o pedido de
dinheiro para a universidade era sempre feito de acordo com um plano cuidadosamente
tragado, modelado e aperfeigoado com o uso da imaginagdo.

Quando a filosofia da Lei do Triunfo estava ainda em estado embrionario, muito antes
de ser organizada num curso sistemético de instrugio e transformada em compéndios, o
autor realizou uma série de conferéncias sobre o assunto numa pequena cidade do estado
de Illinois.

Um dos membros da assisténcia era um jovem vendedor de seguros de vida que
abragara esse ramo de atividade havia muito pouco tempo. Depois de ouvir o que eu
dissera sobre imaginagdo, comegou a aplicar, nos seus problemas de venda de seguros,
tudo quanto ia ouvindo. Durante uma das conferéncias falou-se qualquer coisa sobre o
valor do esforgo aliado, por meio do qual os homens podem conseguir maiores
resultados mediante um esforgo cooperativo, um acordo de trabalho, dentro do qual cada
um defenda os interesses dos outros.

Aproveitando a sugestdo, esse rapaz formulou imediatamente um plano por meio do
qual conseguiu a cooperagio de um grupo de homens do comércio que nio estavam, de
modo algum, ligados ao seu ramo de atividade.

Dirigindo-se & principal mercearia da cidade, entrou num acordo com o proprietario.
Mediante esse acordo, devia oferecer uma apdlice de mil délares a cada fregués que
comprasse mais de 50 dolares por més. Passou entio a fazer propaganda do acordo,
contribuindo assim para aumentar o numero de fregueses. Além disso, o dono da
mercearia afixou no seu estabelecimento um grande cartaz, o que constituiu também uma
boa propaganda.

Em seguida, o jovem agente de seguros dirigiu-se ao principal posto de gasolina e
propds um contrato semelhante com o proprietario, a fim de que todos os seus fregueses
fossem contemplados com as vantagens do seguro de vida.



TODOS NOS GOSTAMOS DE ELOGIOS, E MUITOS ATE DE LISONJAS, MAS A
QUESTAO E SABER SE TAIS TENDENCIAS SERVEM PARA CONSTRUIR
CARATER, PODER E INDIVIDUALIDADE.

Depois, dirigiu-se ao principal restaurante da cidade e fez com o proprietario um
arranjo idéntico. A seguir, tal alianga provou ser de grande lucro para o proprietario, o
qual logo iniciou uma campanha de publicidade. Dizia nos seus anuncios que a comida
do seu restaurante era t3o saudével e tdo boa que todos os que ali faziam as suas refeicoes
estavam aptos para ter uma longa vida. Portanto, ele seguraria em mil dolares a vida de
cada fregués.

O jovem agente de seguros fez ainda um acordo com um construtor e negociante de
iméveis da localidade, para segurar a vida de cada pessoa que lhe comprasse uma
propriedade, numa quantia suficiente para pagar o balango devido sobre a propriedade,
caso 0 comprador morresse antes de terminados os pagamentos.

O rapaz em questdo ¢é hoje agente-geral de uma das maiores companhias de seguros de
vida dos Estados Unidos, com sede numa grande cidade de Ohio, e o seu rendimento
atual atinge uma média de mais de 25 mil d6lares por ano.

O ponto decisivo da sua vida sobreveio quando ele aprendeu a fazer uso da
imaginagio de forma prética.

Nao ha patente desse plano, que pode ser duplicado & vontade por outros agentes de
seguros que conhegam o valor da imaginagio. Mesmo agora, se eu estivesse empenhado
no negocio de seguros de vida, faria uso desse plano aliando-me a um grupo de
distribuidores de automoveis, em varias cidades, tornandohes assim possivel vender
mais automéveis e a0 mesmo tempo contribuindo para a venda de grandes somas de
seguros pelos esforgos desses distribuidores.

O sucesso financeiro ndo ¢ dificil de conseguir depois que o individuo aprende a fazer
uso da imaginagdo criadora. Quem quer que tenha iniciativa, lideranga em grau suficiente
e, ainda, a imaginagio necessdria, poderd fazer uma fortuna até mesmo maior do que a
dos proprietérios das Five and Ten Cent Stores, bastando para isso desenvolver um
sistema de vendas dos mesmos artigos que sdo vendidos agora naquelas lojas, e com o
auxilio de maquinas de venda automética. Isso economizara uma fortuna em salarios de
empregados, seguros contra roubos e, em suma, facilitard de virias maneiras o
funcionamento da loja. Esse sistema pode ser dirigido com tanto éxito como as refeigoes
com o auxilio das maquinas.

A semente da ideia foi langada. Resta agora aproveita-la.

Quem quer que seja dotado de espirito inventivo pode fazer uma fortuna e salvar
milhares de vidas todos os anos com o aperfeioamento de um “controle automatico”



para os cruzamentos de estradas de ferro com estradas de rodagem, reduzindo assim o
numero de acidentes de automoveis.

Esse sistema, depois de completo, funcionard mais ou menos da seguinte maneira: 10C
metros antes de atingir o cruzamento da linha férrea o automoével atravessard uma
plataforma mais ou menos a maneira de plataforma de uma grande balanga para pesar
objetos de grande volume; o peso do automével fard baixar uma porta e soar uma
campainha. Isso forgara o automével a diminuir a marcha. Decorrido um minuto, a porta
se erguerd novamente, e o carro poderd continuar o seu caminho. Nesse interim, terd
havido muito tempo para se observar o desvio, em ambas as direcdes, e certificar-se de
que nenhum trem se aproxima. A imaginagdo, com um pouco de habilidade mecanica,
dard ao motorista essa necesséria salvaguarda e tornard rico o homem que aperfeigoar tal
sistema.

Um inventor que compreenda o valor da imaginagio e tenha certa pratica de operagao
de radio pode fazer uma fortuna aperfeicoando um sistema de alarme contra assaltos.
Esse alarme fara um sinal a sede da policia; a0 mesmo tempo, apagard as luzes e fara soar
uma campainha no lugar prestes a ser assaltado. E isso pode ser feito com o auxilio de
um aparelho semelhante a0 que se emprega atualmente para transmissdes. Qualquer
fazendeiro que tenha bastante imaginagdo para criar um plano e fazer uso de uma lista de
todos os automéveis registrados no seu estado pode, facilmente, conseguir uma clientela
de motoristas, que irdo a sua fazenda e comprario toda a produgio, bem como os
frangos que criar, poupando dessa maneira as despesas com o transporte dos produtos
para a cidade. Fazendo um contrato por estagio, com cada motorista, saberd exatamente a
quantidade de produto que deve fornecer. A vantagem do motorista que entrar nesse
acordo consiste em obter os produtos diretamente da fazenda por um prego menos
elevado do que se os adquirisse na cidade.

O proprietirio de um posto de gasolina & margem de uma rodovia pode fazer uso de
forma eficiente da imaginagdo montando ao lado do posto um pequeno quiosque para
lanches e pondo cartazes na estrada, em todas as diregdes, chamando a atengio para os
“sanduiches da casa”. Assim atraird muito mais fregueses. Os motoristas fardo uma
parada para o lanche e a maioria comprard gasolina antes de prosseguir viagem.

Sio sugestoes simples e possiveis de por em pratica, sem nenhuma complicagio.
Contudo, ¢ exatamente essa espécie de uso da imaginagio que faz os éxitos financeiros.

O plano Piggly-Wiggly, que ganhou milhdes de dolares para seu inventor, era uma
ideia muito simples que qualquer pessoa podia ter adotado. Entretanto, foi necessaria
uma dose consideravel de imaginago para por em pratica essa ideia.

A imaginagdo é o mais importante fator que entra na arte de vender. O vendedor
eficiente é aquele que faz sempre um emprego sistemético da imaginagdo. O comerciante



de destaque sempre se serve da imaginagdo para encontrar as ideias que o fazem realizar
excelentes negocios.

A imaginagio pode ser usada com eficiéncia na venda de miudezas, como gravatas,
meias, camisas, artigos de malha etc. Vejamos agora como ¢ possivel fazer isso.

Uma vez, entrei numa das mais conhecidas camisarias da Filadélfia, com a ideia de
comprar algumas gravatas e camisas.

Quando me aproximei do balcdo, adiantouse um jovem balconista, que me
perguntou:

— Deseja alguma coisa, cavalheiro?

Fosse eu um empregado do balcio e ndo teria feito semelhante pergunta. O simples
fato de ter me aproximado da se¢do de gravatas era suficiente para mostrar ao rapaz que
eu desejava examiné-las.

Peguei umas trés gravatas, examinei-as ligeiramente e conservei na mdo, por algum
tempo, uma azul<lara, que me agradou mais. Finalmente, deixei-a também em cima do
balcio e comecei a examinar o sortimento exposto.

O rapaz teve entdao uma ideia. Pegou uma gravata de um amarelo berrante, fez um lago
com ela, e perguntou:

—Nao esta linda?

Ora, eu detesto gravatas amarelas, e o balconista ndo me causou a menor impressio,
sugerindo que aquela gravata amarela era linda. No seu lugar, eu teria mostrado, antes,
uma azul, pois eu ja havia revelado uma preferéncia decidida por essa cor. Saberia o que o
fregués preferia observando as gravatas que ele pegara e examinara. Uma pessoa no se
demora junto a um balcio examinando uma mercadoria que nio lhe agrada. Se tiver
oportunidade, qualquer fregués dard ao vendedor perspicaz uma ideia da qualidade do
artigo que deve insistir em elogjar, a fim de efetuar a venda.

Em seguida, me dirigi a0 balcio de camisas. Um vendedor mais velho veio a0 meu
encontro.

— Ha algo em que eu possa servido hoje?

Bem, pensei, se tiver de ser servido aqui em alguma coisa, hd de ser hoje, pois talvez
nunca mais volte a este estabelecimento. Mas disse-lhe que desejava ver camisas e descrevi
o tipo e a cor que desejava.

O vendedor quase me ofendeu quando me respondeu, dizendo:

— Sinto muito, cavalheiro, mas esse estilo nao estd em moda na presente estagio, por
isso, ndo o expomos.

Retorqui que sabia muito bem que o estilo ndo estava em moda naquela estagio, e era
essa uma das razoes por que pretendia usé-lo, esperando encontra-lo em estoque.



Se hé alguma coisa que irrite um homem — especialmente um homem que sempre
sabe exatamente o que quer e o diz logo que entra numa loja — é ouvir de um vendedor
as palavras que ouvi daquele.

Isso ¢ um insulto a inteligéncia de um homem, ou para o que ele pensa ser a sua
inteligéncia, e, na maioria dos casos, é fatal ao negocio. Se eu fosse um balconista de loja,
pensaria 0 que me agradasse quanto ao gosto do fregués, mas nunca teria tanta falta de
tato e de diplomacia a ponto de lhe dizer que ele ndo sabia o que queria. Procuraria, com
muito jeito, mostrarJhe um artigo que julgasse mais parecido com a mercadoria pedida,
se 0 que ele desejava ndo estivesse no estoque.

Um dos escritores mais famosos e mais bem-pagos do mundo construiu fama e
fortuna com a simples descoberta de que ¢ mais lucrativo escrever sobre o que as pessoas
ja sabem e com que estio de acordo. A mesma regra pode ser aplicada a venda de
mercadorias.

Finalmente, o velho balconista trouxe algumas caixas de camisas e comegou a mostrar-
me umas que nada tinham de parecido com o tipo que eu pedira. Disselhe que nenhuma
delas me servia, e, quando ja ia saindo, ele me perguntou se desejaria ver bonitos
suspensorios.

Imaginem! Para comegar, nunca usei suspensorios, e, além disso, nao lhe dei nenhum
indicio de que estava interessado em tal artigo.

E muito justo que um vendedor procure interessar o fregués por artigos que ele ndo
pediu, mas é preciso muito tato, e o vendedor s6 deve oferecer alguma mercadoria
quando tiver razoes para crer que o fregués a deseje.

Sai do estabelecimento sem ter comprado coisa alguma e com um certo ressentimento
por ter sido tao mal julgado quanto ao meu gosto em estilos e cores.

Mhais adiante na rua entrei numa pequena loja, com um empregado apenas, e que tinha
camisas e gravatas expostas na vitrina.

Fui tratado de maneira completamente diversa.

O homem que estava atrds do balcio ndo formulou perguntas estereotipadas ou
desnecessarias. Olhou-me quando passei pela porta, mediu-me com muita exatidio e
recebeu-me com um agradavel “Bom dia, cavalheiro”.

Perguntou entao:

— Que devo mostrar antes: gravatas ou camisas?

Disse que preferia ver primeiro as camisas. Ele olhou logo para a camisa que eu vestia,
entdo perguntou qual o tamanho, e comegou a mostrar-me camisas justamente do tipo e
da cor que eu procurava, sem que eu dissesse mais uma palavra. Mostrou-me seis estilos
diferentes e ficou atento para ver o que eu pegava primeiro. Examinei todas as camisas, e
em seguida tornei a colocdlas sobre o balcio, mas o vendedor observava que eu me



detivera mais tempo examinando uma delas. Logo que a deixei sobre o balcio, o homem
comegou a explicar como ela era feita. Depois dirigiu-se ao balcio das gravatas. Voltou
com trés muito bonitas, azuis, justamente do tipo que eu procurava, deu um lago em cada
uma, por sua vez, na frente da camisa, chamando a minha atengio para a perfeita
harmonia entre as cores das gravatas e a camisa.

Nao demorei cinco minutos, comprei trés camisas e trés gravatas e sai certo de que
voltaria aquela pequena loja logo que tivesse necessidade de tais artigos.

Soube mais tarde que o proprietério do estabelecimento em questio paga 500 d6lares
por més de aluguel e consegue um bom rendimento vendendo exclusivamente camisas,
gravatas e colarinhos. Assim, se ndo tivesse um conhecimento perfeito da natureza
humana e ndo aplicasse esse conhecimento tratando de maneira afavel a todos os seus
fregueses, teria ido inevitavelmente a faléncia, pagando aquele aluguel tio exorbitante.
Tenho observado vérias vezes senhoras quando experimentam chapéus, e fico pasmo
vendo como os vendedores ndo adivinham logo o que vai na mente da freguesa pela
simples maneira como ela examina o chapéu apresentado.

Uma senhora entra numa loja e diz que quer ver alguns chapéus. O vendedor ou
vendedora traz vrios tipos e a freguesa comeca a experimentélos. Se um chapéu lhe
agrada, mesmo ligeiramente, ela o conservard alguns segundos, ou alguns minutos, mas,
se ndo gostar, procurara tira-lo logo que a vendedora a deixe em paz.

Finalmente, quando a compradora vé um chapéu que lhe agrada, logo comegara a
demonstrar o fato com gestos que nenhum vendedor habil deixara de entender,
arrumando o cabelo para que melhor se adapte ao chapéu, ou procurando colocilo da
maneira que melhor lhe assente, olhando no espelho de modo a vé-lo por tras, dando
assim varias demonstragoes de agrado.

Observando cuidadosamente os gostos da freguesa, uma vendedora inteligente pode,
muitas vezes, venderdhe trés ou quatro chapéus de uma s6 vez, bastando para isso
mostrarhe os artigos que lhe agradam e concentrando-se na sua venda.

A mesma regra se aplica 4 venda de outros artigos. O fregués indicard, se for
cuidadosamente observado, tudo o que deseja, e se o vendedor seguir a sugestdo,
raramente ele saira do estabelecimento sem ter feito uma compra qualquer.

Parece-me uma estimativa bastante justa dizer que 75% dos fregueses que saem das
lojas sem nada comprar assim procedem exclusivamente devido a falta de tato do
empregado a0 mostrar as mercadorias.

No outono passado entrei numa chapelaria, pois queria comprar um chapéu de feltro.
Era uma tarde atarefada de sabado, e fui atendido por um jovem “extra” que ainda nao
aprendera a julgar as pessoas com um simples olhar. O rapaz foi, nio sei por que razio,
buscar um chapéu Derby, que me entregou, ou tentou me entregar. Pensei que ele



estivesse trogando e recusei pegar o chapéu, e, para responder a sua pilhéria, perguntei-
lhe:

— Vocé também conta histérias para fazer as criangas dormirem?

Orapaz olhou para mim surpreendido, sem compreender a insinuago.

Se eu ndo tivesse observado o jovem com mais cuidado do que ele me observara,
vendo sem demora que era inexperiente na arte de vender, teria ficado altamente
insultado, pois ndo hd coisa que eu odeie mais que um chapéu Derby, sobretudo
marrom.

CHARLES CHAPLIN GANHOU 1 MILHAO DE DOLARES COM UM ANDAR
COMICO, CALGAS GRANDES DEMAIS, FAZENDO, EM SUMA, ALGO
DIFERENTE. APROVEITE A SUGESTAO E FAGA ALGUMA COISA ORIGINAL,
QUE DESENVOLVA SUA PERSONALIDADE.

Um dos vendedores mais antigos viu que eu ia saindo sem comprar coisa alguma,
adiantou-se, tomou o chapéu das méos do rapaz e com um sorriso que tinha por objetivo
atrair-me, disse-lhe:

— Que diabo vocé estd mostrando ao cavalheiro?

Assim, o vendedor que me reconheceu imediatamente como um cavalheiro, vendeu-
me o primeiro chapéu que trouxe.

O fregués, geralmente, se sente grato quando um vendedor perde algum tempo
estudando a sua personalidade e apresenta a mercadoria que se lhe ajusta.

Entrei uma vez num dos maiores magazines de roupas para homens em Nova York, ha
alguns anos. Pedi um terno, descrevendo exatamente o que pretendia comprar, mas nio
mencionei o prego. O jovem que me atendeu disse nio acreditar que no estabelecimento
houvesse uma roupa como a que eu desejava. Mas aconteceu que eu visse exposta uma
que era justamente o tipo que eu desejava. Chamei a atengio do funciondrio, que,
sorrindo, perguntou:

— Aquela ali? Mas custa muito caro!

A resposta me divertiu, mas a0 mesmo tempo me aborreceu; assim perguntei ao rapaz
por que ndo me julgava capaz de comprar uma roupa que custasse um pouco mais caro.
Com certa dificuldade ele tentou responder a minha pergunta. Mas as suas explicagoes
foram tio desajeitadas quanto havia sido estranha a sua primeira observagio. Ia sair,
resmungando, muito aborrecido. Antes, porém, de alcangar a porta, outro vendedor
correu a0 meu encontro, pois notara o meu aborrecimento.



Com rara habilidade esse funcionario embargou-me os passos, comegou a conversar
delicadamente e me persuadiu a voltar. Resultado: comprei o terno que atraira o meu
olhar e mais dois outros, que ndo pretendia comprar.

Eis a diferenga entre um verdadeiro vendedor e outro, que afasta os fregueses. Mais
tarde apresentei dois dos meus amigos a esse vendedor, que realizou vantajosas vendas
com ambos.

Uma ocasido, eu passeava pelo Michigan Boulevard, em Chicago, quando meus olhos
foram atraidos por um belo terno cinza, exposto numa vitrine. Eu ndo tinha a menor
intengdo de compré-o, mas tive curiosidade de saber o prego. Abri a porta e, sem entrar
na loja, introduzindo apenas a cabega, perguntei ao primeiro vendedor quanto custava.

Seguiu-se entio uma das manobras mais inteligentes que jé vi em matéria de vendas. C
vendedor sabia muito bem que ndo poderia me vender o terno sem que eu entrasse no
seu estabelecimento, e disse entio:

— Cavalheiro, faga o favor de entrar. Vou ver o prego do que o senhor deseja.

Decerto sabia 0 preco, mas empregou esse meio para afastar de mim a ideia de que
estava tentando me vender a roupa. Naturalmente, tive de ser tio polido quanto ele:

— Pois ndo! —respondi, e entrei na loja.

— Faga o favor de me acompanhar. Por aqui. Terd sem demora a informagio que
deseja —disse o vendedor.

Em menos de dois minutos encontrei-me diante de um reservado, onde vi um terno
pronto para ser experimentado. Era uma roupa exatamente igual 4 que estava na vitrina.

Tendo jé vestido o paletd, que se ajustava perfeitamente a0 meu corpo (gragas aos
olhos experimentados do vendedor), a minha atengdo foi despertada pela exceléncia do
material empregado na confecgao do terno. Passei a mdo pelas mangas, conforme vira
fazer o vendedor, e tive a certeza de que vestia uma roupa benfeita. Nessa altura, perguntei
novamente o preco do terno, e quando soube que custava 50 dolares fiquei
agradavelmente surpreso pois tudo me levava a crer que fosse muito mais alto. Confesso,
entretanto, que quando vi a roupa na vitrina calculei que custasse uns 35 dolares, e duvido
que tivesse pagado esse preco, se ndo houvesse caido nas maos de um homem que sabia
como mostrar as vantagens do terno. Se o primeiro paleté que experimentei estivesse
grande ou pequeno demais, penso que nio teria efetuado a compra, apesar do fato de que
as roupas feitas podem ser ajustadas ao corpo do fregués nas préprias oficinas dos
estabelecimentos.

Comprei aquela roupa “sob o impulso do momento”, como diria um psicélogo, e
nao sou o unico homem que compra alguma coisa levado pela mesma espécie de
impulso. Um simples deslize da parte do vendedor e ele teria deixado de realizar a venda.



Se, quando perguntei o prego, a porta da loja, ele tivesse respondido “50 dolares”, eu teria
agradecido a informaggo e seguido o meu caminho, sem olhar mais para a roupa.

Orresultado é que no fim daquela mesma estagio comprei mais dois ternos ao mesmo
vendedor, e se residisse em Chicago é provavel que continuasse a ser seu fregués, pois ele
sempre soube me mostrar ternos de acordo com a minha personalidade.

A Casa Marshall Field, de Chicago, cobra mais caro pelas suas mercadorias do que
qualquer outro estabelecimento do mesmo género nos Estados Unidos. Contudo, mesmo
sabendo que pagam pregos mais altos nessa casa, as pessoas sentem-se mais satisfeitas do
que se comprassem em outro estabelecimento, a pregos mais baixos.

Por qué? Ora, hé vérias razbes para isso, e entre elas o fato de que qualquer coisa
comprada na Casa Field e que ndo satisfaga de todo o comprador pode ser devolvida e
trocada por outra mercadoria ou o dinheiro da compra pode ser restituido, caso o
fregués prefira. Assim, cada artigo vendido por essa casa leva em si uma garantia.

Uma outra razio por que as pessoas preferem pagar mais na Casa Field é que os
artigos sdo exibidos e apresentados de maneira mais vantajosa do que em qualquer outro
estabelecimento. As vitrinas dessa loja sdo verdadeiras obras de arte. As mercadorias sdo
dispostas de maneira muito harmoniosa. Em suma, todo o ambiente cria uma atmosfera
que atrai e agrada. E tudo isso ndo é mais do que fruto da imaginagéo.

Outra razio por que a Casa Field pode cobrar mais pelas suas mercadorias e ainda
assim vender mais ¢ o cuidado com que escolhe o0s seus empregados e a maneira de
dirigidos. E dificil encontrar ali um empregado que nio seja uma pessoa de distingio ou
que se possa ndo querer para vizinho. Ndo sdo poucos os homens que se tém enamorado
de funciondrias da Marshall Field e casado com elas, formando lares felicissimos.

Os pacotes da Casa Marshall Field sdo feitos de maneira mais artistica que nas outras
lojas, o que constitui ainda outra razio para que o povo lhe dé preferéncia, mesmo
pagando pregos mais altos.

Ja que falamos na maneira de acondicionar mercadorias, narro aqui o que aconteceu a
um amigo meu, e que servird sobretudo para demonstrar quanto vale a imaginagio na
maneira de acondicionar uma mercadoria qualquer.

AQUELE QUE RECEIA RECONHECER O AUXILIO QUE ALGUEM LHE
PRESTOU, EM QUALQUER OCASIAQ, £ TAO PEQUENO QUE A
OPORTUNIDADE PODE PASSAR POR ELE SEM O VER

Meu amigo possuia uma cigarreira de prata muito bonita e que muito estimava, pois
fora um presente da esposa.



Como a usasse constantemente, estava bastante arranhada e amassada em varios
lugares, e a mola de fechar estava completamente estragada. Diante disso, o meu amigo
resolveu mandar consertila na Joalheria Caldwell, de Filadélfia. Deixou 14 a cigarreira e
pediu que a mandassem levar ao seu escritorio logo que estivesse pronta.

Duas semanas depois, parou a porta do prédio uma camioneta da Joalheria Caldwell,
e dela saltou um empregado bem-uniformizado, que entrou no escritério do meu amigo,
a quem entregou um pacote, feito de maneira artistica e atado com uma fita dourada.

Era o dia do seu aniversério, e, como esquecera que havia deixado a cigarreira para
consertar, ao ver aquele artistico pacote 0 meu amigo imaginou logo que se tratava de um
presente que lhe mandavam.

A sua secretdria e outros funciondrios do escritério reuniram-se em torno dele,
curiosos de vé-lo abrir o embrulho. Meu amigo desatou a fita dourada e tirou o papel.
Dentro, havia ainda outro pacote em papel muito delicado, trazendo a marca registrada da
joalheria. Removido o papel, todos soltaram um “Oh!” de admiragio ao ver uma linda
caixa. Aberta a caixa, viu-se, muito bem-acondicionada, a cigarreira que o meu amigo
reconheceu como sendo a que mandara consertar, e que nem parecia a mesma gragas a
imaginagdo do gerente da Caldwell.

Tudo estava consertado, tudo polido; nio se via 0 menor arranhdo.

Simultaneamente, um prolongado grito de admiragio partiu de todos os presentes,
inclusive do meu amigo.

E a conta?, perguntaro. Era elevada, sem duvida, mas ninguém se lembrou de achar
caro. De fato, tudo o que entrou nessa transagio, desde a maneira artistica de fazer o
embrulho, o delicado papel, os selos dourados, a fita que o atava, a entrega feita por um
rapaz bem-uniformizado, num carro novo, tudo isso era baseado numa psicologia
cuidadosamente calculada para preparar as bases para um preco elevado.

De modo geral, as pessoas nio se queixam de pregos elevados, contanto que o
“servio” e o acondicionamento das mercadorias preparem o caminho para a
apresentagio de uma conta elevada. O que ndo agrada — e isso € justo — sdo os pregos
altos e servigo malfeito.

Na minha opinido, o caso da cigarreira do meu amigo encerra uma grande ligio para
qualquer vendedor.

Os artigos que se vendem podem realmente corresponder ao preco pedido, mas se
nio estudarmos cuidadosamente a questio de apresentalos de maneira vantajosa e
acondiciond-los de maneira artistica podemos ser acusados de cobrar pregos exorbitantes.

Na Broad Street, na Filadélfia, hd uma casa de frutas na qual os fregueses sao recebidos
a porta por um homem de uniforme. Esse homem nao faz mais do que abrir a porta, mas
o faz com um sorriso (mesmo que seja um sorriso cuidadosamente estudado e ensaiado)



que dd ao fregués a impressao de ser bem-recebido, mesmo antes de entrar. Essa casa se
especializou em organizar cestas de frutas. Do lado de fora ha um grande quadro-negro
com uma lista das datas de partida de todos os navios que deixam Nova York Esse
negociante ¢ o fornecedor de todos os que desejam enviar presentes de frutas, a bordo
dos navios, as pessoas amigas que partem. Assim, uma noiva, esposa ou amiga muito cara
que vai partir em viagem recebe a bordo uma cesta de frutas, artisticamente disposta.
Naturalmente, aquele que a envia ndo estd procurando alguma coisa “barata” ou mesmo
“em conta”.

Ora, o comerciante de frutas jé estudou tudo isso. Cobra de 10 a 25 délares por uma
cesta que se poderia muito bem comprar na loja da esquina, a um quarteirdo de distancia,
por um pre¢o que ndo vai além de 3 a 7 dolares. Apenas nessas casas as cestas nio sao
artisticamente arrumadas e, assim, ndo se paga o luxo!

A casa de frutas a que nos referimos ¢ uma loja pequena, e, contudo, o proprietario
paga 15 mil délares de aluguel por ano, e ganha mais dinheiro do que 50 casas do mesmo
ramo juntas, e isso apenas porque sabe apresentar e entregar a mercadoria, apelando para
avaidade dos fregueses. Temos aqui mais uma prova do valor da imaginagio.

O povo norte-americano — e ndo somente os ricos —é o mais extravagante do mundo
em matéria de despesas, mas costuma “exigir distingao” em exterioridades tais como o
acondicionamento das mercadorias, a entrega, coisas que ndo acrescentam valor real aos
artigos comprados. O negociante que compreende isso e que aprendeu a maneira de
empregar a imaginagao no seu negdcio pode dessa maneira colher ricos frutos.

AQUELES QUE PERDEM A CABEGA COM FACILIDADE SAO FANFARROES, E
QUANDO DESAFIADOS, SEMPRE RECUAM.

E é 0 que muitos fazem.

O vendedor que compreende a psicologia de uma apresentagio adequada, de um
acondicionamento e empacotamento artistico, e que sabe exibir os seus artigos de acordo
com os caprichos e as caracteristicas dos fregueses, pode fazer uma mercadoria simples
alcangar grandes pregos, e, 0 que é mais importante ainda, pode conservar a preferéncia
dos fregueses com mais facilidade do que se vendesse os mesmos artigos sem levar em
conta essas pequenas coisas, que, entretanto, sdo tao importantes.

Num restaurante “barato”, onde o café é servido em xicaras grossas e os talheres sio
pouco limpos e encardidos, um sanduiche de presunto é apenas um sanduiche de
presunto; mas, na casa em frente, onde o café é servido em xicaras finas e as mesas sdo
cobertas com toalhas limpas, servidas por garcons e garconetes bem-vestidos, um



sanduiche de presunto, muito menor, custara 25 centavos, fora a gorjeta. A diferenca af é
apenas da aparéncia; o presunto vem do mesmo produtor e o pao, do mesmo padeiro. A
diferenca no preco é muito considerével, mas a diferenca na mercadoria ndo é uma
diferenca de qualidade ou quantidade, e sim de “atmosfera” ou de aparéncia.

As pessoas gostam de comprar exterioridades.

Néo hé exagero em afirmar que um mestre de psicologia de vendas, entrando numa
loja comum, onde o estoque tenha, digamos, um valor de 50 mil délares, com uma
pequena despesa adicional poderia elevar esse estoque a 60 ou 75 mil ddlares, bastando-
lhe para isso exibir as mercadorias de maneira adequada, vestindo melhor os empregados
e contratando algumas pessoas habeis em fazer embrulhos e acondicionar as mercadorias.

Uma camisa de homem numa caixa apropriada para o tamanho, envolta em papel fino
e atada com uma fita, pode ser vendida por 1 délar a mais do que a mesma camisa
acondicionada sem esses cuidados. Estou convencido de que isso é uma verdade e o
tenho provado & saciedade, para ainda tornar a repetila, a fim de convencer certos
comerciantes céticos que ndo estudaram os efeitos de uma apresentagio adequada de
mercadorias.

Tenho provado diversas vezes que a camisa mais fina nio pode ser vendida nem
mesmo por metade do seu valor se for retirada da caixa e posta no balcio de vendas
misturada com outras mais baratas. Tais exemplos provam que as pessoas nio sabem o
que compram, que vio mais pela aparéncia do que pela andlise verdadeira da mercadoria
que compram.

STATLER TORNOU-SE O HOTELEIRO MAIS PROSPERO DO MUNDO. COMO?
SIMPLESMENTE SERVINDO BEM OS SEUS HOSPEDES A PRECOS MODICOS.

Isso é facil de ver sobretudo nas vendas de automéveis. O povo americano quer e exige
estilo na aparéncia dos automéveis. Alids, tal coisa ndo se da apenas com o povo dos
Estados Unidos, mas do mundo inteiro. O que esta sob a capota do carro, do motor, do
diferencial, da mecanica interna ndo interessa, contanto que o automovel seja de linhas
elegantes.

Henry Ford precisou de 20 anos de experiéncia para aprender a verdade da afirmativa
que fazemos aqui e, mesmo entio, apesar de toda a sua habilidade analitica, s6
reconheceu esse fato quando forgado a isso por seus competidores. Se nio fosse verdade
que as pessoas compram “aparéncia” mais do que “realidade”, Ford nunca teria criado os
novos modelos. Conquanto o automével sirva aqui como o mais perfeito exemplo que



um psicélogo pode apresentar dessa tendéncia geral para comprar “aparéncia”, devese
admitir que, no exemplo citado, o valor real do carro é um fato indiscutivel.



Notas

* Abou Ben Adhem (may his tribe increase)/ Awoke one night from a deep dream of
peace,/ And saw within the moonlight of his room,/ Making it rich and like a lily in
bloom,/ An angel writing in a book of gold,/ Exceeding peace had made Ben Adhem bold,/
And to the presence in the room he said:/ “What writest thou?” — the vision raised its
head,/ And, with a look made of all sweet accord,/ Answered, “The names of those who
love the Lord”/ “And is mine one?” said Abou. “Nay, not so,”/ Replied the angel — Abou
spoke more low,/ But cheerily still; and said, “T pray thee, then,/ Write me as one that
loves his fellow men”./ The angel wrote, and vanished. The next night/ It came again, with a
great wakening light,/ And showed the names whom love of God had blessed,/ And, lo!
Ben Adhem’s name led all the rest!

** L hold it true that thoughts are things;/ They're endowed with bodies and breath and
wings;/ And that we send them forth to fill/ The world with good results or ill./ That
which we call our secret thought/ Speeds forth to earth’s remotest spot,/ Leaving its
blessings or its woes,/ Like tracks behind as it goes./ We build our future, thought by
thought,/ For good or ill, yet know it not,/ Yet so the universe was wrought./ Thought is
another name for fate;/ Choose, then, thy destiny and wait,/ For love brings love and hate
brings hate.



AS GRANDES REALIZAGOES SAO SEMPRE FRUTO DE GRANDES SACRIFICIOS,
E NUNCA O RESULTADO DO EGOISMO.

SETIMA LIGAO
O ENTUSIASMO
QUERER £, PODER!

O entusiasmo é um estado de espirito que inspira e incita o individuo & agio para
cumprir uma determinada tarefa. Mais ainda, o entusiasmo ¢é contagiante e afeta de
maneira vital nio somente o entusiasta, como também os que entram em contato com ele.

O entusiasmo ¢, em relagdo a um ser humano, o mesmo que é o vapor para uma
locomotiva —a forga motora basica que impele a agdo. Os grandes condutores de homens
sd0 0s que sabem despertar entusiasmo nos seus seguidores. O entusiasmo é o fator mais
importante que entra na profissao de vendedor; é também um fator vital na arte da
oratoria.

Para compreender a diferenca que hé entre uma pessoa entusiasmada e uma sem
entusiasmo, comparemos Billy Sunday com a média dos homens da sua profissdo. O mais
belo sermdo do mundo caird em ouvidos surdos se ndo for apoiado pelo entusiasmo do
pregador.

DE QUE MANEIRA O ENTUSIASMO NOS AFETA

Ponha o leitor entusiasmo no seu trabalho e ja ndo o achara dificil ou mondtono. C
entusiasmo d4 tanta energia ao corpo inteiro que em certos casos se podem até mesmo
dispensar as horas habituais de sono. Além disso, nos da forca para realizar uma
quantidade de trabalho duas vezes maior do que o que se faz habitualmente, em
determinado periodo, e isso sem se sentir o menor sinal de fadiga.

Hi muitos anos tenho por hdbito escrever a noite a maior parte dos meus artigos e
dos meus livros. Uma noite em que trabalhava com grande entusiasmo, escrevendo a
miaquina, ergui por um momento a vista do trabalho, olhei pela janela do escritério, em
Nova York, e avistei a0 longe a torre do Metropolitan; despertou-me a atengdo um



estranho reflexo do luar sobre a torre. Era uma sombra prateada, como eu nunca vira
antes. Observando melhor, porém, vi que era o dia que vinha nascendo e aquele clardo
era produzido pelo sol que surgia, nio pela lua. Eu trabalhara toda a noite e tio
absorvido estava pelo trabalho que o tempo passara sem que eu desse por isso. No dia
seguinte, continuei a trabalhar e entrei pela noite, sem parar, exceto para fazer uma ligeira
refeicio.

DEI UMA VEZ 1 CENTAVO A UM MENDIGO, SUGERINDO-LHE QUE
ADQUIRISSE UM EXEMPLAR DA MENSAGEM A GARCIA, DE ELBERT
HUBBARD.

Pois bem, com duas noites e um dia sem dormir, alimentando-me pouco, nio senti o
menor sinal de fadiga. Isso nio teria sido possivel se 0 meu corpo ndo estivesse carregado
da energia produzida pelo entusiasmo despertado pelo trabalho em que me ocupava.

Entusiasmo nao é apenas uma forca de expressdo, é também uma forga vital que
podemos dominar e empregar com verdadeiro proveito. Sem o entusiasmo, somos como
baterias sem eletricidade.

O entusiasmo ¢ a forga vital com que recarregamos o nosso corpo e desenvolvemos
uma personalidade dindmica. Algumas pessoas sdo dotadas de um entusiasmo natural, a0
passo que outras precisam adquirido. O processo para o seu desenvolvimento é muito
simples. Comega-se por fazer o trabalho ou prestar o servio que mais nos agrade. Se a
nossa situago ¢ tal que nao podemos conseguir o trabalho da nossa predilegao, podemos
seguir outra linha, de maneira muito eficiente, adotando um objetivo principal definido e
imaginando-nos no futuro ocupados nesse trabalho.

A falta de capital e muitas outras circunstancias sobre as quais ndo temos controle
imediato podem nos obrigar a um trabalho que ndo seja do nosso agrado, mas ninguém
pode evitar que determinemos na nossa mente qual serd o nosso objetivo principal
definido na vida, como também ninguém pode nos impedir de planejar os meios de
transformar esse objetivo numa realidade e de por entusiasmo nos nossos planos.

A felicidade — o objetivo de todo esforgo humano — é um estado de espirito que
pode ser conservado apenas por meio da esperanga de uma realizagio futura. A felicidade
estd sempre no futuro, nunca no passado. A pessoa feliz é a que sonha atingir realizagoes
que ndo foram ainda alcancadas. A casa que pretendemos comprar, o dinheiro que
pretendemos ganhar e colocar num banco, a viagem que tencionamos realizar quando
dispusermos dos meios para isso, a situagdo que aspiramos ocupar na vida e a prépria
preparagdo para isso — eis as coisas que produzem felicidade. Assim também o nosso



objetivo principal definido é formado de todas essas coisas, e ¢ isso que pode fazer nascer
em nos o entusiasmo, seja qual for a nossa situagdo na vida.

HA mais de 20 anos, eu me entusiasmei por uma ideia. Quando essa ideia se formou
na minha mente, eu ndo estava preparado para dar o primeiro passo no sentido da sua
transformagio em realidade. Alimentei-a porém no espirito, entusiasmei-me por ela, olhei
para o futuro e, na imaginagdo, vi a época em que estaria preparado para tornala uma
realidade.

Essa ideia era a seguinte: eu desejava editar uma revista, baseada na Regra de Ouro, por
meio da qual me fosse possivel incentivar as pessoas a serem animosas e justas na
maneira de tratar umas s outras.

Finalmente encontrei a minha chance e, no Dia do Armisticio, em 1918, escrevi o
primeiro editorial para a revista que seria a materializagio de uma esperanga que acariciei
na mente durante uma dezena de anos.

Com grande entusiasmo coloquei no editorial as emogdes que vinha desenvolvendo
no coragdo por um periodo de mais de 20 anos. Meu sonho se tornou uma realidade.
Finalmente, eu era editor de uma revista.

Como afirmei, o editorial foi escrito com entusiasmo. Li-0 para um conhecido, e o fiz
com entusiasio, e terminei o artigo com as seguintes palavras:

Por fim, 0 meu sonho de 21 anos estd prestes a se realizar. E preciso muito
dinheiro, bem sei, para editar uma revista, e ndo tenho a menor ideia sobre a
maneira de conseguir esse fator essencial, mas isso nio me preocupa,
absolutamente, pois sei que o conseguirei, em qualquer parte!

Quando escrevi estas linhas, o fiz com fé e entusiasmo.

Mal acabava de ler o editorial quando o homem que me escutava —a primeira e Ginica
pessoa para quem o li —exclamou:

— Posso dizer-lhe como conseguird o dinheiro, pois eu vou lhe fornecer.

E forneceu-o, realmente.

Sim, o entusiasmo é uma forga vital, tdo vital, na verdade, que nenhum homem que nio
o tenha suficientemente desenvolvido pode sequer aproximar-se do seu poder de
realizagio.

Antes de prosseguir, porém, desejo acentuar que todos nds podemos desenvolver
entusiasmo, num objetivo principal na vida, ndo interessando que estejamos ou ndo em
condigdes de conseguir esse objetivo. Podemos estar bem longe da realizagio do nosso
objetivo principal definido, mas se alimentarmos o fogo do entusiasmo em nosso coragio, e
0 conservarmos bem vivo, por maiores que paregam, os obstdculos que encontrarmos no



caminho desaparecerdo, como que pela forga de uma magia, e logo nos encontraremos
senhores de um poder que nio julgivamos possuir.

DE QUE MANEIRA O NOSSO ENTUSIASMO AFETA AS OUTRAS PESSOAS

Chegamos agora a um dos assuntos mais importantes do nosso curso: a
autossugestao.

Nas ligoes anteriores discutimos a autossugestio, que é a sugestio que o individuo faz
a si mesmo. Vimos, na terceira ligdo, a parte importante desempenhada pela
autossugestao.

A sugestdo ¢ o principio por meio do qual as nossas palavras, os nossos atos e até
mesmo o nosso estado de espirito influenciam as outras pessoas. Para que se possa
compreender o grande poder da sugestdao falemos sobre a ligo inicial desta parte, na qual
descrevemos o principio da telepatia. Se o leitor compreende e aceita o principio da
telepatia. — a comunicagio do pensamento de uma mente a outra, sem o auxilio de
qualquer sinal, simbolo ou som — como uma realidade, compreende também por que
motivo o entusiasmo ¢ contagiante e por que exerce influéncia sobre todos os que estio
no seu raio de agio.

Quando a nossa mente vibra em alta intensidade, sob o estimulo do entusiasmo, a
vibragdo se registra nas mentes dentro de determinado raio e, especialmente, nos espiritos
com o0s quais entramos em contato. Quando um orador sente que o auditorio esti en
rapport com ele, nao faz mais do que reconhecer o fato de que o seu entusiasmo
influenciou os assistentes, a ponto de todas as mentes vibrarem em harmonia com a sua.

Quando o vendedor sente que chegou o momento psicolégico de fechar um negécio,
ndo faz mais do que compreender o efeito do seu entusiasmo, que influencia a mente do
fregués e a poe em harmonia com a sua.

A sugestio constitui uma parte tdo essencial desta ligdio e de todo o curso que
passaremos agora a descrever os trés meios pelos quais ela sempre opera, isto é, o que
dizemos, o que fazemos e o que pensamos.

Quando uma pessoa esta entusiasmada com os artigos que vende, os servigos que
oferece ou o discurso que pronuncia, o seu estado de espirito se torna claro para todos
os que a ouvem, pelo tom da sua voz. De qualquer maneira, é o tom em que se faz uma
declaragio, mais do que a prépria declaragio, que leva em si o poder de convicgdo. Nunca
uma mera combinagio de palavras poderd tomar o lugar da crenga profunda numa
afirmativa expressada com ardente entusiasmo. As palavras sdo simples sons
desvitalizados, a ndo ser que venham coloridas com o sentimento que nasce do
entusiasmo.



Aqui as palavras impressas sdo impotentes para expressar a diferenca que hd entre as
palavras que caem friamente dos labios, sem o fogo do entusiasmo, e as palavras que
brotam do coragio, que parecem querer explodir com a ansiedade de bem expressar-se. A
diferenga existe, porém.

Assim, o que dizemos e a maneira como o fazemos podem implicar um sentimento
exatamente oposto a0 que pretendemos expressar. Isso ocorre muitas vezes com 0s
vendedores que apresentam os seus argumentos em palavras que parecem muito logicas,
mas que ndo possuem o colorido que s6 pode ser fornecido pelo entusiasmo que nasce
da sinceridade e da confianga nos artigos que procuram vender. As palavras dizem uma
coisa, mas o tom da voz sugere algo completamente diferente; por conseguinte, nio
conseguem vender coisa alguma.

O que dizemos ¢ um fator importante na operagao do principio da sugestdo, mas nao
um fator tio importante quanto a agio. Os nossos atos valerdo mais do que as nossas
palavras, e se as duas coisas ndo se harmonizam, sobrevém sérios contratempos.

Se alguém prega a Regra de Ouro como uma justa norma de conduta e nao pratica o
que pregy, falara a ouvidos surdos.

O sermio mais eficiente que alguém pode pregar sobre a Regra de Ouro é o que se
prega por sugestdo, quando se aplica essa regra nas relagoes para com os semelhantes.

Se um vendedor de automéveis Ford vai procurar um fregués em perspectiva guiando
um Buick ou um carro de qualquer outra marca, nenhum dos argumentos que apresentar
produzird o menor efeito. Uma vez, dirigi-me aos escritérios da Ditaphone Company,
para ver um ditafone. O vendedor encarregado da segdo apresentou um argumento légico
sobre os méritos da mdquina, enquanto o estendgrafo, ao seu lado, traduzia o que
taquigrafara num bloco de papel. Os seus argumentos, comparando a maquina com o
antigo processo de ditar para um estendgrafo, nio me causaram a menor impressdo,
porque os seus atos nio estavam em harmonia com as suas palavras.

TUMA DAS COISAS MAIS VALIOSAS QUE ALGUEM PODE APRENDER NA VIDA
E A ARTE DE POR EM PRATICA OS CONHECIMENTOS E AS EXPERIENCIAS
DOS OUTROS.

Os nossos pensamentos constituem a parte mais importante dos trés meios de aplicar
o principio da sugestdo, pois controlam o tom da voz e, até certo ponto, as nossas agdes.
Se nossos pensamentos, atos e palavras estiverem ritmados, nos encontraremos em
condigdes de influenciar a todos com quem entrarmos em contato, inclinando-os mais ou
menos para o nosso modo de pensar.



Passemos agora a analisar a sugestdo, mostrando ao leitor a maneira exata de aplicar o
principio sobre o qual ela opera. Como ji vimos, a sugestio difere da autossugestio
apenas numa coisa, isto é: nds a empregamos consciente ou inconscientemente quando
influenciamos os outros, a0 passo que a autossugestiao é empregada como um meio de
influenciar a nés mesmos.

A fim de podermos influenciar alguém por meio da sugestdo, a mente dessa pessoa
deve estar em condigoes de neutralidade, isto ¢, deve estar aberta e receptiva a0 nosso
método de sugestdo. £ exatamente aqui que fracassam quase sempre os vendedores:
tentam fazer a venda antes de neutralizar a mente do fregués. Trata-se de um ponto tio
essencial nesta ligio que resolvemos insistir sobre ele, até ter a certeza de que o leitor
compreendeu perfeitamente o principio aqui descrito.

Quando dizemos que um vendedor precisa neutralizar a mente do cliente em
perspectiva queremos dizer que este deve estar confiante. E preciso estabelecer a
conflanga. Contudo, é 16gico que nio é possivel estabelecer uma regra para despertar a
confianga ou neutralizar a mente de uma pessoa. Aqui a engenhosidade do vendedor
precisa suprir o que ndo pode ser estabelecido como regra.

Conhego um corretor de seguros de vida que vende apenas grandes apolices, de 100
mil délares para cima. Antes de procurar vender uma apdlice esse vendedor se familiariza
com a histéria do cliente em perspectiva, em todos os seus detalhes: a sua educagio,
condigio financeira, excentricidades, se tiver alguma, preferéncias religiosas e outros
dados muito numerosos para serem citados aqui. Armado com essas informagdes,
consegue uma apresentagio, sob condigdes que lhe permitam conhecer o cliente em
perspectiva tanto do ponto de vista social como comercial. Nas duas primeiras visitas ndo
se fala sobre seguros e muitas vezes ndo se aborda o assunto antes de ter um
conhecimento perfeito da pessoa.

Durante todo esse tempo, porém, nio desperdica esforgos. Tira proveito dessas visitas
amistosas para neutralizar a mente do cliente: isto ¢, inspira-he tal confianga que, quando
chega 0 momento de falar do seguro de vida, sabe que as suas palavras cairdo em ouvidos
desejosos de escutar.

Ha alguns anos, o autor deste curso escreveu o livro How to Sell Your Services (A
maneira de vender servigos pessoais). Justamente antes de enviar o manuscrito ao editor,
ocorreu ao autor solicitar, de alguns homens de destaque dos Estados Unidos, cartas de
apoio ao trabalho e que seriam incluidas no livro. O editor estava a espera do manuscrito
e, assim, o autor redigiu as pressas uma carta, da qual tirou vdrias c6pias que enviou a
oito ou dez homens eminentes. Nessas cartas esbogava, em répidas palavras, o seu desejo,
mas ndo obteve resposta de nenhuma delas. O fato é que deixara de observar dois
importantes requisitos para o sucesso: escrevera as pressas e, portanto, nao conseguira



injetar nelas o espirito de entusiasmo. Ao mesmo tempo nio se expressara, na carta, de
maneira a neutralizar a mente daqueles a quem era dirigida; fracassou por nio ter
preparado o caminho para a aplicagio do principio da sugesto.

Descoberto o erro, o autor escreveu outra carta, dessa vez baseada na aplicagio estrita
do principio da sugestdo, e ela ndo somente mereceu as respostas de todos a quem era
dirigida, como também virias dessas respostas eram verdadeiras obras-primas e serviram
— 0 que ia além da expectativa do autor — de valioso complemento ao livro. As duas
cartas sdo transcritas aqui, a fim de que os leitores estabelecam comparagio entre elas,
para mostrar também de que maneira se deve usar o principio da sugestao ao escrever
uma carta, e que parte importante representa aqui o entusiasmo:

Prezado sr. Ford,

Tendo terminado os originais de um novo livro, intitulado How to Sell Your
Services, espero vender varias centenas de milhares de exemplares dessa obra, e
estou certo de que todos aqueles que o adquirirem ficardo muito satisfeitos com
a oportunidade de receber também uma carta sua, sobre os melhores meios de
oferecer servigos pessoais.

Teria, assim, a bondade de dispender alguns minutos do seu tempo para
escrever algumas palavras, que serdo publicadas no livro? Seria para mim um
imenso favor e estou certo de que seria apreciadissimo pelos leitores do livro.

Agradego antecipadamente qualquer consideragio que me dispensar e
subscrevo-me, atenciosamente...

Excelentissimo sr. Thomas R Marshall, vice-presidente dos Estados
Unidos, Washington, D.C.

Caro sr. Marshall:

Desejaria aproveitar uma oportunidade para enviar uma mensagem de
encorajamento e, possivelmente, algumas palavras de conselho a vérias centenas
de milhares de homens que ndo conseguiram vencer na vida com o mesmo éxito
que o senhor alcangou. Estou em vias de terminar o manuscrito de um livro
intitulado How to Sell Your Services. O ponto principal nesse livro é que o servigo
prestado é a causa e o envelope de pagamento, o efeito; e que o ultimo varia na
proporgio do primeiro.

O meu livro ficaria incompleto sem algumas palavras de conselho de certos
homens que, como o senhor, souberam atingir invejaveis postos no mundo.
Assim, se quiser me dar a honra de escrever a sua opinido sobre os pontos mais



essenciais a serem despertados na mente de todos aqueles que procuram
oferecer servigos pessoais, transmitirei a sua mensagem nas paginas do meu
livro, 0 que garantird o seu acesso as maos daqueles que lutam para conseguir e
assegurar um lugar no mundo, causando-lhes assim um grande bem.

Naturalmente o senhor é um homem muito ocupado, mas tomo a liberdade
de lembrardhe que bastara chamar a sua secretaria, ditarlhe uma breve carta, e
terd enviado uma importante mensagem a meio milhdo de pessoas. A despesa
que fard com isso ndo ultrapassara o selo de 2 centavos que a carta levard, mas,
avaliando-se do ponto de vista do bem que resultard para outros menos felizes
do que o senhor, pode significar a diferenca entre triunfo e fracasso para mais de
uma pessoa merecedora, que lerd a sua mensagem, acreditara nela e por ela se
deixara guiar.

Muito cordialmente,...

UM CUIDADOSO EXAME DE TODAS AS NOSSAS EXPERIENCIAS PASSADAS
PODE REVELAR O FATO SURPREENDENTE DE QUE TUDO O QUE NOS
ACONTECEU FOI PARA O NOSSO BEM

Analisemos agora as duas cartas e vejamos por que razio uma fracassou e a outra
venceu. A andlise das cartas deverd comegar por uma das mais importantes bases da
profissdo de vendedor, isto é o motivo. Na primeira carta, é evidente que o motivo é
apenas de interesse pessoal. Declara-se nela exatamente o que se quer, mas a redagio nio
deixa duvida sobre a razio do pedido, ou quanto & pessoa que pretende beneficiar.
Estudemos a frase seguinte, do segundo pardgrafo: “Seria para mim um imenso favor...”
Ora, isso pode parecer uma caracteristica particular, mas a verdade é que a maioria das
pessoas nio gosta de fazer favores s6 para agradar aos outros. Se pedirmos a qualquer
pessoa para prestar um servigo que nos beneficie, sem lhe trazer qualquer compensagio,
essa pessoa nao demonstrard muito entusiasmo em nos atender. Poderd recusar, se
encontrar um motivo plausivel. Mas se pedirmos um favor que venha beneficiar uma
terceira pessoa, mesmo que tal favor tenha de ser prestado por nosso intermédio, se for
de natureza a trazer crédito para a pessoa que o faz, tudo indica que ela se prestard a isso,
de boa vontade.

Vemos essa psicologia demonstrada por um homem que dé 1 centavo a um mendigo
na rua, ou talvez se recuse dar a esmola entretanto, d4 de boa vontade milhares de délares
para um individuo que se empenha numa obra de caridade, e que pede em nome dos
outros.



Mas a sugestio mais prejudicial de todas estd contida no tdltimo e mais importante
pardgrafo da carta: “Agradeco antecipadamente qualquer consideragéo que me prestar.” Essa
frase sugere fortemente que o autor da carta espera uma recusa. Indica claramente falta de
entusiasmo. Prepara o caminho para uma recusa. Ndo ha uma s6 palavra, em toda essa
carta, que mostre a0 destinatdrio uma razéo satisfatéria para atender ao pedido. Por outro
lado, ele vé claramente que o objeto da carta é conseguir, da sua parte, algumas palavras
de recomendagdo que auxiliem a venda do livro. O mais importante argumento na
transagio, na verdade o Uinico argumento proveitoso em relagio com o pedido, ficou
perdido porque ndo foi apresentado e estabelecido como motivo real que se tinha para
fazéo. Esse argumento foi apenas mencionado de passagem na frase: “[...] estou certo de
que todos aqueles que o adquirirem ficardo muito satisfeitos com essa oportunidade de
receber também uma carta sua, sobre os melhores meios de oferecer servigos pessoais”.

O paragrafo inicial viola um importante principio na transagio, porque sugere
claramente que o motivo da carta é conseguir uma vantagem para o autor, e nio deixa
nenhuma sugestdo de qualquer compensagdo para a pessoa que recebe a carta. Em vez de
neutralizar a mente do destinatario, como devia acontecer, tem o efeito oposto: faz com
que ele feche a mente a todos os outros argumentos apresentados depois; produz nele um
estado de espirito que lhe torna fécil dizer ndo. Isso me faz lembrar um vendedor — ou
melhor, um individuo que pretendia sé1o — que uma vez me procurou, pedindo que eu
fizesse uma assinatura do Saturday Evening Post. Ao entregar-me um exemplar da revista,
foi logo sugerindo a resposta que eu deveria dar a seguinte pergunta:

— Quer fazer uma assinatura do Post para me ajudar?

E dlaro que recusei, e foi ele préprio quem facilitou a recusa. Néo havia entusiasmo nas
suas palavras; na sua fisionomia estava estampado o desanimo. Necessitava da comissdo
que ganharia com a minha assinatura, sobre isso eu ndo tinha a menor duvida, mas nada
sugeriu que apelasse para um motivo que me interessasse e, assim, perdeu uma
oportunidade. Mas a perda dessa oportunidade nao foi a parte mais triste da sua
desventura. O pior é que a mesma atitude o estava levando a perder todos os outros
negdcios que poderia realizar, se mudasse a maneira de abordar o fregués.

Algumas semanas depois, fui procurado por outro agente de assinaturas. Era uma
senhora que oferecia uma série de seis revistas, uma das quais era o Saturday Evening Post,
mas seu modo de abordar o assunto era inteiramente diferente. Passou os olhos pela
minha mesa de trabalho, sobre a qual viu vérias revistas, depois olhou para as estantes, e
exclamou com entusiasmo:

— Muito bem! Estou vendo que o senhor é um amante de boas revistas e bons livros.



AD PRIMEIKAS IMPKESSUES VALEM MUILU, KREALMENIE. VISIA-SE DE
MODO A PARECER COM A PESSOA QUE PRETENDE SER NA VIDA, MAS NAO
EXAGERE.

Orgulhosamente, confessei-me culpado disso. Observese a palavra orgulhosamente,
pois é de grande importancia nesse caso. Deixei de lado 0 manuscrito que lia ao ver entrar
aquela senhora, notei logo que se tratava de uma mulher inteligente. A maneira como
cheguei a essa concluséo deixo ao leitor o trabalho de descobrir. O ponto importante aqui
¢é que deixei de lado o que fazia e dei comigo a desejar ouvir o que ela teria para me dizer.

Com algumas palavras, um sorriso atraente e mais um tom de genuino entusiasmo, ela
neutralizou bastante a minha mente a ponto de fazer com que eu quisesse ouvi-la. Com as
primeiras palavras que pronunciou, executou a tarefa mais dificil, pois eu pretendia
continuar em atitude de trabalho, para que ela compreendesse que estava me
importunando e que ndo devia demorar.

Sendo um estudioso dessa questio de vendas e de sugestio, fiquei observando
cuidadosamente para ver qual seria o seu proximo movimento. Tinha ela um pacote de
revistas sob o brago.

Esperei que fosse mostrar-me as revistas e pedir-me que as comprasse, mas ndo. Os
leitores estdo lembrados de que ela vendia realmente uma série de seis revistas. Nao estava
somente tentando vender.

Dirigiu-se 4 minha estante, tirou o volume dos Ensaios, de Emerson, e durante os dez
minutos seguintes falamos sobre o trabalho desse autor relativo a compensagio, tudo isso
de modo tio interessante que esqueci as revistas que ela trazia. (Neutralizara um pouco
mais a minha mente.)

A proposito, deu-me sobre as obras de Emerson um numero de ideias novas
suficiente para fornecer matéria para um editorial.

Perguntou, entdo, quais as revistas que eu recebia regularmente, e ouvindo a minha
resposta sorriu e comegou a desfazer o pacote que trazia. E foi colocando as revistas
sobre a mesa. Analisou-as uma a uma, e foi explicando as razoes por que eu devia assinar
todas elas. O Saturday Evening Post me daria os melhores trabalhos de ficgao; o Literary
Digest, as noticias do mundo inteiro numa forma condensada, era exatamente o que
precisava um homem ocupado como eu; o American Magazine me daria as mais recentes
biografias dos homens que estavam a frente da industria e do comércio e assim por
diante, até correr toda a lista.

Mas eu nio estava correspondendo aos seus argumentos tdo bem como ela desejaria.
Assim, delicadamente, fez-me a seguinte sugestio:



— Um homem da sua posi¢io deve estar sempre muito bem-informado, pois se ndo o
estiver dard demonstragdes disso no seu trabalho!

Falou a verdade! A sua observagio tanto foi um elogio como uma gentil repreensdo.
Fiquei um pouco desconcertado, vendo que ela ndo encontrara entre as revistas que eu
assinava seis importantes revistas. (Justamente as que oferecia.)

Perguntei entio quanto custaria uma assinatura das seis revistas. Ela deu entio os
altimos retoques as preliminares de uma transagdo benfeita: “O custo? O senhor pagard
menos pelas seis revistas do que recebe por pagina datilografada do trabalho que fazia
quando entrei aqui.”

Mais uma vez dizia a verdade. E como teria calculado tao bem o que eu ganhava com o
meu trabalho? O fato é que ela ndo calculou nada: sabia. Procurou me sondar,
delicadamente, acerca do meu trabalho (0 que de maneira alguma me aborreceu).
Mostrou-se tdo interessada pelo que eu escrevia naquele momento que me levou a falar
sobre isso. Nas observagdes que fiz entio, confessei que recebia 250 dolares por 15 paginas
datilografadas; sim, estou certo de que fui bastante descuidado para admitir que o meu
trabalho era bem-pago.

Talvez ela me tenha induzido a fazer tal afirmativa. De qualquer forma, a informagio
foi valiosa para ela, que soube fazer um uso adequado no momento exato, no momento
psicoldgico. Pelo que sei, era parte do seu plano observar cuidadosamente tudo o que via
e ouvia, com o objetivo de descobrir exatamente qual a minha fraqueza e 0 que eu mais
gostava de discutir. Alguns vendedores gastam tempo para fazer isso; outros nao o fazem.
Ela era um “dos que sabiam fazer”.

Sim, ela conseguiu que eu assinasse as seis revistas; levou também os meus 12 d6lares.
Mas ndo foi esse o tinico lucro que tirou da sua engenhosa sugestdo e do seu entusiasmo.
Teve permissdo para falar com outras pessoas no meu escritrio, e, ao sair, levou mais
cinco assinaturas.

Durante a visita, em momento algum, deixou transparecer que lhe faziamos um favor
realizando a assinatura. Pelo contrério, muito claramente deu-nos a impressio de que nos
prestava um grande favor. Tudo isso foi uma engenhosa sugestio.

MUITOS DOS QUE NAUFRAGARAM NO OCEANO DA VIDA ESTARIAM
AGORA SALVOS SE TIVESSEM TIDO UMA ESTRELA QUE OS GUIASSE.
FLUTUARAM, POREM, AO SABOR DA CORRENTE.

Antes de prosseguir, porém, devo dizer que ao comegar a conversar comigo a
vendedora o fez de um modo que me levou a falar com entusiasmo. Havia duas razoes



para isso. Uma delas era a propria vendedora; a outra é o fato de ter ela conduzido a
conversagio de tal maneira que cheguei a falar sobre o meu trabalho. Sem duvida, nio
estou sugerindo ao leitor que ria do meu descuido, ou que depreenda do incidente que
essa vendedora tio cheia de tato me tivesse realmente levado a falar do meu préprio
trabalho, com o fim de neutralizar a minha mente, de modo que eu a escutasse. Contudo,
se o leitor for bastante inteligente para tirar do seu método uma ligio, nio tenho nenhum
meio de impedi-lo de o fazer.

Conforme declarei, coloquei entusiasmo na conversa. Talvez tivesse sido contagiado
pelo espirito de entusiasmo da propria vendedora logo que ela entrou no escritorio e
comegou a falar. Sim, tenho certeza de que foi isso, e posso afirmar que o seu entusiasmo
nio era acidental. Ela treinara a si propria, a fim de, ao chegar ao escritério do cliente em
perspectiva, procurar qualquer coisa sobre que expressar entusiasmo, fosse sobre um
objeto qualquer ou sobre a sua conversagio.

Nao devemos esquecer que sugestdo e entusiasmo andam de maos dadas.

Lembro-me como se tivesse sido ontem da sensagio que me invadiu quando aquele
pretenso vendedor apresentou-me o Evening Post, rogando-me que fizesse uma assinatura
“para ajudélo”.

As suas palavras eram frias, sem vida, faltavalhes o entusiasmo. Registraram uma
impressdo no meu espirito, mas uma impressao de frieza. Desejei que o homem saisse
sem demora. Nao sou homem que antipatize facilmente com os outros, mas o tom de voz
do vendedor, o seu ar, todo ele, tudo indicava que viera pedir um favor, e ndo oferecer
um.

A sugestio é um dos mais sutis e poderosos principios de psicologia. Nos a
empregamos em tudo o que fazemos, dizemos e pensamos, e, compreendendo a diferenga
que ha entre uma sugestdo positiva e uma negativa, podemos empregi-a de tal maneira
que ela nos trard triunfos, e ndo derrotas.

A ciéncia estabeleceu o fato de que por meio do emprego negativo da sugestio é
possivel até mesmo extinguir a vida. Hi alguns anos, na Franga, um criminoso foi
condenado & morte; antes, porém, da sua execugdo, realizaram com ele uma experiéncia
que veio provar concludentemente que por meio do principio da sugestao a morte pode
ser produzida. O criminoso foi conduzido a guilhotina, em seguida, vendaram-lhe os
olhos, e a sua cabega foi posta sob uma lamina. Deixaram entdo cair sobre o seu pescogo
uma tdbua afiada, que produzia um choque semelhante a0 de uma lamina. Em seguida,
derramaram-he vagarosamente dgua sobre o pescogo. A 4gua correndo-he pela espinha
abaixo, lentamente, imitava um jorro de sangue quente. Dentro de sete minutos os
médicos constataram a morte do condenado. A sua imaginagdo, influenciada pela



sugestdo, transformara a tabua afiada na lamina da guilhotina, e o seu coragdo deixou de
bater.

Na pequena cidade onde nasci e me criei vivia uma senhora idosa, a qual dizia sempre
que receava morrer de cancer. Durante a sua infancia, vira um mulher que tinha cancer e a
impresséo se fixou tanto no seu espirito que ela comegou depois a procurar os sintomas
da moléstia. A menor dor que sentisse, ficava logo convencida de que era o primeiro
sintoma da doenga, que finalmente se manifestava. Eu mesmo a vi muitas vezes por a mao
no peito e exclamar: “Estou certa de que tenho um céncer aqui. Posso senti1o.” Quando
se queixava dessa moléstia imagindria, punha sempre a mio sobre o seio esquerdo, onde
julgava estivesse localizado o mal.

Durante mais de 20 anos esteve convencida disso.

Ha algumas semanas essa senhora morreu, com um cdncer no seio esquerdol Se a
sugestdo pode transformar uma tibua na lamina de uma guilhotina, e as células do corpo
em parasitas dos quais se desenvolve uma cincer, imaginemos o que fard, no sentido de
destruir germes, se for dirigida com propriedade? A sugestdo é a lei por meio da qual os
que curam mentalmente parecem as vezes produzir milagres. Eu mesmo testemunhei a
remogio de verrugas, em 40 minutos, somente por meio da sugestio.

Assim, o leitor pode ser mandado para a cama com uma doenga imaginéria, da pior
espécie, em duas horas, apenas por meio da sugestdo. Se, andando pela rua, encontrar
trés ou quatro pessoas nas quais confie e todas disserem que lhe acham com um ar de
doente, estou certo de que procurard sem demora um médico. Isso me faz lembrar um
fato que se passou comigo e um agente de seguros de vida. Eu tinha preenchido o
formulario para uma apdlice, mas nio decidira ainda se seria um seguro de 10 ou de 2C
mil dolares. Nesse interim, o agente mandou-me ao médico da companhia, a fim de fazer
o exame clinico. No dia seguinte, fui convidado para novo exame. Da segunda vez, o exame
foi mais detido e o médico parecia preocupado. Voltei ao terceiro dia, e dessa vez
encontrei dois médicos reunidos para uma conferéncia. Realizaram o exame mais
completo possivel. Nunca me haviam examinado daquela forma e eu nunca tinha ouvido
falar em exames assim.

No dia seguinte, o agente me procurou e disse-me o seguinte:

— Néo desejo alarmi-o, mas os médicos que o examinaram ndo estdo de acordo
quanto ao seu estado. O senhor ainda ndo decidiu se quer fazer um seguro de 10 ou 2C
mil délares, e assim ndo acho direito dar-lhe um laudo sobre o seu exame antes de o
senhor se decidir, assim, poderia pensar que estou insistindo por um seguro maior.

— Bem, ja decidi fazer o seguro de 20 mil ddlares — respondi. De fato, ja estava
decidido.



Decidira no momento mesmo em que o agente me deixou a sugestdo que talvez eu
tivesse uma fraqueza orginica que me impedisse de fazer o seguro que pretendia.

— Muito bem — disse o agente — agora que ja decidiu, julgo meu dever dizer1he que
dois médicos acharam que o senhor tem propensdo para a tuberculose, enquanto outros
dois discordaram.

O truque surtira efeito. A sugestio inteligente fizera-me atravessar a cerca da indecisio,
e estivamos todos satisfeitos.

De onde veio o entusiasmo?, perguntaré o leitor. Que ele veio é um fato, mas se quer
saber quem o trouxe a cena pergunte ao agente de seguros de vida e aos quatro médicos
seus “cimplices”, pois ndo tenho duvida de que deram uma boa gargalhada 4 minha
custa. O truque foi benfeito. De qualquer modo, eu desejava fazer o seguro.

Naturalmente, se o leitor ¢ agente de seguros de vida, ndo vai aplicar tal ideia no
primeiro cliente indeciso que encontrar. Estou certo de que néo faré tal coisa!

H alguns meses recebi uma das propagandas mais eficientes que ja vi. Era um folheto
no qual um inteligente vendedor de seguros de automoveis fizera reimprimir recortes de
todos os jornais do pais mostrando que nada menos que 60 veiculos tinham sido
roubados num s6 dia. Na tltima pagina liam-se as seguintes palavras, altamente sugestivas:

“Seu carro poderd ser o proximo. Ja estd segurado?”

No pé da pégina havia 0 nome e o endereo do corretor e também o seu telefone.
Antes de terminar as duas primeiras paginas do folheto telefonei ao agente para me
informar sobre taxas. Ele me procurou imediatamente, e o restante da historia ndo é
preciso contar.

Voltemos agora as duas cartas e vamos analisar a segunda, a que trouxe os resultados
desejados. Estudemos cuidadosamente o primeiro paragrafo e observaremos que se faz ai
uma pergunta que s6 pode ser respondida de uma forma. Compare o leitor esse
pardgrafo inicial com o da primeira carta e pergunte a si mesmo qual dos dois o
impressionaria melhor. Esse paragrafo ¢ redigido como se tivesse de servir a um duplo
proposito; primeiro, neutralizar a mente do destinatario de modo que ele leia o restante
da carta com a mente aberta; em seguida, formula uma pergunta que s6 pode ser
respondida de um modo, com o propésito de conduzir o destinatirio a um ponto de
vista que se harmoniza com a natureza do favor pedido nos pardgrafos subsequentes.

Na segunda ligdo do curso o leitor observou que Andrew Carnegie se recusou a
responder a pergunta do autor quando este lhe perguntou a que atribuia o seu triunfo.
Perguntou-lhe por sua vez o que entendia por triunfo. Fez isso com o intuito de evitar um
mal-entendido. O primeiro paragrafo da carta que analisamos ¢é redigido de maneira a
declarar logo o objetivo e a0 mesmo tempo, praticamente, for¢a o leitor a aceitar tal
objetivo como sendo verdadeiro e razoavel.



Qualquer pessoa que respondesse com uma negativa a pergunta formulada nesse
pardgrafo da carta poderia ser acusada de egoista, e nenhum homem que se preza gostard
de atrair a si tal acusagdo. Assim como o lavrador revolve primeiro o terreno e em
seguida fertiliza-o e prepara-o para receber a semente, assim também o paragrafo a que
nos referimos fertilizou a mente do destinatério, preparando-a para receber a semente que
devia ser langada por meio da sugestio sutil contida naquelas palavras.

Estudemos cuidadosamente o segundo pardgrafo e observaremos que contém uma
declaragdo que o destinatirio ndo pode por em diivida nem negar. Nao lhe d4 nenhuma
margem para argumento, porque é, evidentemente, baseada numa verdade. Conduz o
destinatario ao segundo passo da jornada psicoldgica que leva diretamente ao pedido
cuidadosamente encoberto no terceiro paragrafo. Notaremos, porém, que esse paragrafo
comega fazendo ao destinatério um cumprimento que ndo deve de modo algum desgosti-
lo. “Assim, se quiser dar-me a honra de escrever a sua opinido sobre os pontos mais
essenciais a serem despertados na mente de todos aqueles que procuram oferecer servigos
pessoais” etc. Estudemos as palavras dessa frase, a maneira como foi apresentada, e
veremos que dificilmente aparece como um pedido, e nada hé ai para sugerir que o autor
da carta estd pedindo um favor que o beneficie pessoalmente. Quando muito, sugere que
pede um favor para os outros.

Estudemos agora o paragrafo final e vejamos como ele encerra com jeito a sugestdo de
que se o destinatirio se recusar a atender ao pedido coloca-se na situagio desagradavel
dos que ndo se importam com a situagio dos menos felizes, nem mesmo para gastar em
seu beneficio um selo de 2 centavos.

Do comego a0 fim a carta leva a sua mais forte impressio, por mera sugestio, contudo
essa sugestdo ¢ tao cuidadosamente encoberta que ndo aparece claramente sendo depois de
realizada uma andlise completa de toda a carta.

Toda a construgdo é de tal maneira que o leitor ndo pode por de lado essa carta sem
ceder ao pedido, pois entdo teria de ajustar contas com a sua consciéncia. Tal efeito é
intensificado pela vltima frase do ultimo paragrafo, principalmente as Gltimas palavras:
“que lerd a sua mensagem, acreditard nela e por ela se deixar guiar.”

Essa carta domina inteiramente o destinatério, torna a sua consciéncia aliada do autor,
cerca-0, como faria o cagador com uma lebre, levando-a para um ninho cuidadosamente
preparado.

A melhor prova de que essa andlise é correta é o fato de que a carta provocou
respostas de todos aqueles a quem foi enviada, a despeito de que todos os homens em
questao pertenciam ao tipo de homem de negocios que geralmente se supde muito
ocupado para responder a uma carta desta natureza. Mas o autor nio somente conseguiu



a resposta da carta, como também os destinatdrios a responderam pessoalmente, com
excecio de Theodore Roosevelt, que o fez por intermédio de um secretdrio.

O ORGULHO E UMA ESPECIE DE NEVOEIRO QUE ENVOLVE O VERDADEIRO
CARATER DE UM HOMEM, A TAL PONTO QUE ELE PROPRIO NAO O
CONHECE. ENFRAQUECE SUA HABILIDADE NATURAL E REFORGA TODAS
AS INCONSISTENCIAS.

John Wanamaker e Frank Vanderlip escreveram as duas mais belas cartas que ja li,
verdadeiras obras-primas que poderiam muito bem ter adornado as paginas de um
volume de maior valor do que aquele a que se destinavam. Andrew Carnegie escreveu
também uma carta que merece ser estudada por todos os que tém servigos pessoais a
oferecer. William Jennings Bryan escreveu uma bonita carta e o falecido lorde Northdliffe
também fez o mesmo. Nenhum desses homens escreveu meramente para me ser
agradavel, com exce¢io de quatro, nenhum deles me conhecia. Ndo escreveram para me
agradar, e sim para agradar a si proprios e prestar um servigo valioso. Talvez a construgio da
carta tivesse tido af alguma influéncia, mas nao quero acentuar aqui senao um fato: todos
os homens que mencionei, como quase todos desse tipo, sdo geralmente as pessoas mais
cheias de boa vontade para servir aos outros, desde que nos aproximemos deles de
maneira apropriada.

Desejo aproveitar essa oportunidade para declarar que todos os homens realmente
grandes que tenho tido o prazer de conhecer sio sempre os mais delicados e mais
prontos para prestar servigos que beneficiem os outros. Talvez seja por isso que sao
realmente grandes homens.

A mente humana é uma maravilhosa pea de engrenagem.

Uma das suas mais notdveis caracteristicas reside no fato de que todas as impressoes
que a alcangam, ou por meio da sugestdo ou da autossugestio, sdo classificadas juntas, em
grupos que se harmonizam em natureza. As impressdes negativas sdo todas armazenadas
numa parte do cérebro, enquanto as impressdes positivas ficam dispostas em outra parte.
Logo que uma dessas impressoes (ou experiéncias passadas) é chamada & mente, por meio
do principio da memdria, ha uma tendéncia para chamar todas as outras impressoes de
natureza semelhante, do mesmo modo que quando levantamos o elo de uma corrente
todos os outros elos sdo erguidos também. Assim, qualquer coisa que produza um
sentimento de diivida na mente de alguém ¢ suficiente para lhe trazer a lembranga todas as
experiéncias que lhe causaram duvida. Por exemplo, se um homem recebe um pedido de
um estranho para descontar um cheque, imediatamente se lembra de haver descontado



cheques que nao eram verdadeiros, ou de ter ouvido contar casos assim. Por meio da lei
da associagio todas as emogdes semelhantes, experiéncias e impressoes que chegam a
mente se enfileiram e, assim, a lembranga de uma traz a tendéncia para despertar a
memoéria de todas as outras.

Despertar um sentimento de desconfianga no espirito de alguém é provocar uma
tendéncia para trazer a superficie todas as suas experiéncias nas quais a davida teve parte.
Por essa razio, os vendedores bem-sucedidos procuram afastar da discussao os assuntos
que possam despertar na mente do comprador a “cadeia de impressées de duvida” que
ele pode ter armazenado no cérebro, em consequéncia de experiéncias anteriores. C
vendedor bem-sucedido aprende sem demora que se livrar de um competidor ou de um
artigo de concorréncia pode dar em resultado trazer & mente do comprador certas
emogdes negativas, que nascem de experiéncias anteriores e que podem tornar impossivel
a0 vendedor neutralizar a mente do fregués.

Esse principio se aplica e controla todas as impressdes sensoriais alojadas no cérebro
humano. Tomemos, por exemplo, a sensagdo do medo: no momento em que permitimos
que uma simples emogao, relacionada com o medo, atinja a nossa mente, lembramos de
todas as experiéncias semelhantes. Um sentimento de coragem ndo pode dominar
enquanto perdurar um sentimento de medo. Um sentimento tem de dominar o outro.
Sio companheiros que ndo se suportam, porque nio se harmonizam em natureza. As
coisas iguais se atraem. Cada pensamento armazenado no cérebro tem uma tendéncia para
provocar pensamentos de natureza semelhante. Vemos assim que essas sensagdes,
pensamentos e emogdes oriundos de experiéncias passadas, que despertam na
consciéncia, contam com o apoio de um exército regular, de igual natureza, o qual
permaneceu pronto para entrar em agao.

Ponhamos deliberadamente em nossa mente, por meio do principio da autossugestio,
aambigio de vencer por meio do auxilio do objetivo principal definido, e observemos quéao
rapidamente toda a nossa habilidade latente ou nao desenvolvida nas experiéncias
passadas seré estimulada e estard pronta para agir em nosso favor. Fixemos, por exemplo,
na mente de uma crianga, por meio do principio da sugestio, a ambigio de tornar-se um
grande advogado, médico, engenheiro, comerciante etc. Fixemos profundamente essa
sugestdo, repetindo-a sempre, e ela comegard a dirigir os passos do menino no sentido de
procurar o objetivo dessa ambigao.

NAO E DIGNO DE NOTA O FATO DE NENHUM JORNAL JAMAIS TER
PUBLICADO NOTICIAS DE FARRAS E BEBEDEIRAS ENVOLVENDO OS NOMES
DE HOMENS VERDADEIRAMENTE GRANDES, COMO, POR EXEMPLO,
EDISON, FORD, ROCKEFELLER ETC.?



Para implantar “profundamente” a sugestdo, ponha-se nela bastante entusiasmo, pois o
entusiasmo ¢ o fertilizador que garantira o seu répido crescimento, bem como a sua
permanéncia.

Quando aquele senhor tio bondoso fixou na minha mente a sugestio de que eu era
um “rapaz inteligente” e que podia vencer na vida se me educasse, ndo foi tanto o que ele
disse, como a maneira de dizer, que me causou uma impressio profunda e definitiva. Foi
0 seu gesto de por as mios sobre os meus ombros, o seu olhar de confianga, que fizeram
a sugestdo implantar-se de maneira tio profunda no meu subconsciente que nunca mais
tive um momento de paz enquanto nio dei os primeiros passos no sentido de realizala.

E esse um ponto que quero frisar com toda a minha forga. Néo ¢ tanto o que se diz,
como o tom e a maneira de dizer, que produzem uma impressio duradoura.

Segue-se naturalmente que a sinceridade de intengdes, a honestidade e a correio
devem servir de apoio a tudo o que dizemos se quisermos causar uma impressio
duradoura e favoravel.

Para que se consiga éxito vendendo aos outros € preciso, primeiro, vender a si mesmo.

Nao faz muito tempo, fui procurado por um agente do governo do México, o qual
desejava os meus servigos de redator publicitario daquela época. Esse agente falou-me
mais ou menos nos seguintes termos:

Considerando que o senhor goza de excelente reputagio como um expoente da
filosofia da Regra de Ouro, e considerando que é conhecido em todo o pais
como uma pessoa independente, que ndo se acha ligada a qualquer partido
politico no momento, consentiria em ir ao México estudar os assuntos
econdmicos e politicos do pais e, no regresso aos Estados Unidos, escrever uma
série de artigos para os jornais americanos, recomendando ao povo da América
o imediato reconhecimento do México pelo governo dos Estados Unidos? etc.

Por esse trabalho me foi oferecido mais dinheiro do que poderei ganhar, talvez, em
toda a minha vida, mas recusei a incumbéncia, simplesmente porque o convite ndo me
impressionou de modo algum, e por uma razio que ndo deixara de impressionar a todos
os que compreendem que se torna necessério, a todos os que exercem influéncia sobre os
outros: permanecer em paz com a sua consciéncia.

Eu ndo podia escrever de maneira convincente sobre a causa do México pela simples
razio de que ndo acreditava em tal causa e, assim, ndo me era possivel por entusiasmo



nos meus artigos para torna-los mais eficientes, mesmo que estivesse disposto a prostituir
o meu talento e molhar a minha pena numa tinta que eu sabia ser de lodo.

Nao me esforcei em dar mais explicagdes sobre a minha filosofia nesse caso, pois
todos os que tém conhecimento de autossugestiao dispensam essas explicagoes, e os que
nio possuem tais conhecimentos nio entenderiam nem desejariam entender.

Nenhum homem pode conseguir se exprimir por meio de palavras ou atos que nio
estejam em harmonia com a sua crenga, e se assim o fizer, terd de pagar com a perda da
sua capacidade para influenciar os outros.

Seria bom para o leitor ler em voz alta o pardgrafo precedente. Vale a pena acentud-lo
com a repetigio, pois a falta de observagio do principio sobre o qual ele é baseado
constitui o penhasco de encontro ao qual se vai quebrar e fazer em pedagos, muitas vezes,
um objetivo principal definido.

Nao creio que se possa conseguir éxito na vida tentando enganar alguém, sobre
qualquer coisa, mas sei que ndo posso tentar enganar a mim mesmo. Fazer isso seria
destruir o poder da minha pena e tornar ineficientes as minhas palavras. £ apenas quando
escrevo com o fogo do entusiasmo ardendo em meu coragio que os meus artigos causam
boa impressdo aos outros; é apenas quando coloco fé nas palavras que pronuncio que
levo os meus ouvintes a aceitarem a minha mensagem.

Além de ler em voz alta o paragrafo referido, procure o leitor memorizé-lo. Ainda
mais: escreva-0 e ponha-o num lugar onde possa védo todos os dias, a fim de ter uma
adverténcia quotidiana de um principio que, mais do que isso, é uma lei, tdo imutdvel
como a lei da gravidade, e sem o qual nunca poderemos ser uma for¢a no nosso campo
de atividade.

Muitas vezes eu proprio tenho a impressao de que acreditar firmemente nesse
principio poderia significar a miséria.

Muitas vezes os meus amigos me tém aconselhado a abandonar essa filosofia para
ganhar vantagem aqui e ali, mas sempre me oponho tenazmente a qualquer desvio, pois
prefiro a minha tranquilidade a0 ganho material que me viesse forgar a transigir com a
minha consciéncia.

Por mais estranho que isso parega, as minhas deliberagoes e conclusdes, quanto a
recusar-me a sufocar a minha consciéncia, eram baseadas no que se chama geralmente de
“honestidade”. Recusando-me a escrever sobre uma coisa em que ndo acreditava, fui
levado apenas por uma questio de honra e da minha consciéncia. Pode-se dizer que agi
antes em defesa do meu interesse pessoal do que no desejo de ser justo com os outros,
conquanto nunca tivesse, tanto quanto posso analisar-me, o desejo de ser injusto para
com quem quer que seja.



Transigindo com falsidade, nenhum vendedor pode se tornar eficiente. Se assim fizer,
as suas palavras ndo servirao ao seu propdsito, pois como nio vém do intimo do
coragio, nao podem ter vida nem conter um entusiasmo genuino.

Pediria também ao leitor que lesse esse paragrafo, pois ele abrange uma lei importante
que deve ser compreendida e aplicada por todos os que desejam se tornar pessoas de
influéncia em qualquer empreendimento.

Pedindo isso ao leitor, com o intuito de acentuar mais as minhas palavras, ndo estou
procurando tomar demasiada liberdade. Julgo-o uma pessoa de critério e inteligéncia.
Contudo, sei que é provével que passe por todas essas leis essenciais sem se impressionar
com elas a ponto de torna-as parte integrante da sua filosofia quotidiana. Conhego a sua
fraqueza porque conhe¢o também a minha. Precisei de 25 anos de altos e baixos para
impressionar o meu espirito com essas verdades bésicas de modo que elas pudessem
exercer influéncia sobre mim. Fiz experiéncias com todas elas, de forma que posso agora
falar ndo somente como quem acredita, mas também com conhecimento de causa.

Que se entende por “essas verdades™?

SE JULGA QUE A SUA VIDA TEM SIDO DIFICIL, LEIA ERGUENDO-SE DA
ESCRAVIDAO, DE BOOKER T. WASHINGTON, E VERA COMO TEM SIDO
FELIZ

A fim de que ndo haja mal-entendido sobre o que quero dizer e a fim de que essas
palavras de adverténcia ndo tenham um sentido abstrato, declararei que pelas verdades a
que me refiro quero explicar o seguinte:

Néo é possivel sugerir a alguém, por palavras ou atos, uma coisa em que nio se
acredita.

Certifique-se o leitor de que isso é uma grande verdade.

O motivo pelo qual ndo podemos conseguir isso é o seguinte: transigindo com a
nossa consciéncia, dentro em pouco nao a teremos mais, pois ela deixa de nos guiar da
mesma maneira que um despertador deixa de funcionar se nio lhe damos corda.

Néo tenhamos divida de que essa é outra grande verdade.

— E como conseguiu o autor se tornar uma autoridade em assunto tio essencial? —
perguntara o leitor.

Ele responderé:

— Tornei-me uma autoridade porque fiz experiéncias com esse principio, até chegar a
saber perfeitamente de que maneira ele age.

— Mas — perguntaré o leitor — como poderei saber se esta falando a verdade?



A isso responderei apenas que o leitor sé sabera depois de experimentar por si
mesmo observando os que aplicam com fé esse principio e os que nio o aplicam.

Se a prova que apresento ndo for suficiente, consulte entio qualquer pessoa que
conhece e que tenha tentado obter alguma coisa sem aplicar esse principio; se essa pessoa
nio quiser ou ndo puder dizer a verdade, descubra-a analisando-a.

Ha apenas uma coisa no mundo que dé a0 homem uma forga real e permanente: é o
cardter. Nado devemos porém esquecer que reputagdo ndo é carater. Reputagdo é o que se
julga que as pessoas sio; cardter é o que a pessoa é realmente. Assim, se o leitor quiser se
tornar uma pessoa de grande influéncia, procure ter caréter.

O cardter é a pedra filosofal por meio da qual os metais inferiores da nossa vida
podem ser transformados em ouro puro. Sem cardter, nada teremos, nada valeremos e
nada poderemos ser. Carater é algo que nao se pode mendigar, roubar ou comprar. S6 se
pode conseguir cardter construindo-o com as nossas proprias ideias e agoes.

Com o auxilio da sugestdo, qualquer pessoa pode construir um carater solido,
qualquer que tenha sido o seu passado. Parece-me apropriado nesta ligio acentuar o fato
de que todos os que tém cardter tém também entusiasmo e personalidade suficiente para
atrair outras pessoas de cardter.

Agora indicaremos a maneira como o leitor deve proceder para desenvolver o
entusiasmo, se é que ja ndo possui essa qualidade rara.

Primeiro. Leia as demais ligoes deste curso, pois nelas estio outras instrugdes que
devem ser coordenadas com as que damos aqui.

Segundo: Escreva, se ainda nio o fez, o seu objetivo principal definido, bem
claramente, numa linguagem simples, bem como o plano por meio do qual pretende
transformar esse objetivo em realidade.

Terceiro: Leia todas as noites, antes de se deitar, o seu objetivo principal definido, e ao
lélo imagine-se j& de posse dele. Faga-o com fé absoluta na sua capacidade para
transformar em realidade esse objetivo. Leia alto, com todo o entusiasmo possivel,
acentuando cada palavra. Repita essa leitura até que uma voz interior lhe diga que o seu
proposito sera alcangado. Algumas vezes sentira os efeitos dessa voz que vem do intimo
logo & primeira leitura; outras vezes, porém, tera de ler intimeras vezes antes de conseguir
percebé-a.

Se preferir, podera ler o objetivo principal definido como se fosse uma oragio.

O restante desta ligao ¢ destinado aqueles que ainda ndo descobriram o poder da fé e
que pouco ou nada sabem sobre o principio da autossugestdo. A todos os que se acham



nessa classe, recomendo a leitura do evangelho de Sio Mateus (sétimo e oitavo versiculos,
capitulo 7, e vigésimo versiculo, capitulo 17).

A fé é um dos maiores fatores do bem. A essa forga maravilhosa devem-se os milagres
mais extraordindrios. A fé proporciona paz a todos que a abragam. Envolve um principio
de tao grande alcance que é impossivel dizer quais sdo as suas limitagdes ou se ela as tem.

Ao descrever o seu objetivo principal, o leitor deve fazer uma declaragio das
qualidades que pretende desenvolver, a situagdo que pretende atingir; ao ler essa
descrigio, todas as noites, faga-0 com fé e tenha a certeza de que tudo se transformard em
realidade. Assim, pode estar seguro de que no perdera a sugestio contida nesta ligao.

Para vencer na vida, precisamos agir. Nao basta apenas saber. E preciso saber e por
em pratica.

O entusiasmo é o impulso que leva a mente humana a por em agio os seus
conhecimentos.

Billy Sunday é um dos pregadores que maior éxito tém alcangado nos Estados Unidos.
Com o objetivo de estudar a sua técnica e aprender os seus métodos de psicologia o autor
deste curso teve ocasido de acompanhar o reverendo Sunday em trés das suas campanhas.

Oseu éxito é baseado principalmente no entusiasmo.

Fazendo uso da lei da sugestio, Billy Sunday transmite o seu espirito de entusiasmo a
mente dos seus seguidores, influenciando-os decisivamente. Prega os seus sermoes
fazendo uso da mesma espécie de estratégia empregada por muitos vendedores.

O entusiasmo ¢ tdo essencial a um vendedor como a 4gua ao peixe. Todos os
vendedores habeis que triunfam conhecem a psicologia do entusiasmo e usam-na de
vérios modos, como meio pratico de ajudar os seus colegas a produzirem mais.

Praticamente todas as organizacoes de vendas realizam reunides de tempos em
tempos, com o fim de revitalizar a mente dos seus vendedores, injetando-lhes o espirito
de entusiasmo, o que é mais ficil fazer por meio da psicologia de grupo.

As reunides de vendedores poderiam ser chamadas com mais propriedade de
reunies de “reavivamento”, porque a sua finalidade ¢ fazer reviver o interesse e despertar
entusiasmo, que facilitardo o vendedor a reiniciar a luta com a ambigio e a energia
renovadas.

Durante sua administragio como gerente das vendas da Companhia Nacional de
Maquinas Registradoras, Hugh Chalmers (que mais tarde se tornou famoso na industria
de automdveis) teve de enfrentar uma situagdo muito embaragosa, correndo até mesmo o
risco de perder o emprego, bem como milhares de vendedores que trabalhavam sob sua
dirego.

A companhia encontrava-se em dificuldades financeiras. Esse fato chegou ao
conhecimento dos vendedores e o resultado foi que eles perderam o entusiasmo e as



vendas comegaram a cair vertiginosamente. A situagio tornou-se tio alarmante que foi
necessério convocar uma reunido geral da organizagio de vendas. Essa reunido deveria ter
lugar na fabrica da companhia em Dayton, Ohio. Os vendedores foram entio convocados,
de todas as partes do pais.

O sr. Chalmers presidiu a reunido. Pediu a virios dos seus melhores vendedores que
se aproximassem e que relatassem o que se passava no seu campo de atividade, e por que
as vendas haviam decrescido tanto. Todos os vendedores contaram uma historia das mais
tristes: a situagio comercial era mé, o dinheiro, escasso, 0 povo s6 queria fazer compras
depois da campanha presidencial etc. Quando o quinto vendedor comegou a enumerar as
suas dificuldades, a explicar por que nio mantinha a sua cota de vendas, o sr. Chalmers
ergueu-se de um salto, exclamando:

— Pare! — E virando-se para os presentes, acrescentou: — A reunido esta suspensa
por 10 minutos, enquanto engraxo 0s sapatos.

Voltou-se entdo para um menino negro que estava sentado préximo e mandou-lhe que
engraxasse 0s seus sapatos ali mesmo.

Os vendedores, como era natural, ficaram estupefatos! Muitos pensaram que o sr.
Chalmers enlouquecera repentinamente. Comegaram a cochichar uns com os outros.
Enquanto isso, 0 menino engraxou um sapato, depois outro, demorando bastante, e
fazendo um trabalho esmerado.

Terminado o trabalho, o sr. Chalmers deu 10 centavos a0 menino e comegou 0 seu
discurso:

— Quero que os senhores olhem para este menino. Tem permissdo para engraxar os
sapatos de todo o pessoal da nossa fibrica e dos escritérios. O seu antecessor era um
menino branco, consideravelmente mais velho do que ele; apesar de a companhia pagar a
ele um salario de 5 ddlares por semana, ndo consegue ganhar o bastante para viver, nesta
fdbrica, onde hé milhares de empregados.

“Esse menino ndo somente consegue viver bem, sem receber coisa alguma da
companhia, como também esta fazendo economias, e tudo isso trabalhando sob as mesmas
condigdes, na mesma fdbrica e para as mesmas pessoas.

“Agora, quero lhes fazer uma pergunta: por que o menino branco nio conseguiu
ganhar o suficiente? Seria culpa dele ou dos fregueses?”

A unavoce, todos os presentes responderam:

— FOI CULPA DO RAPAZ, NATURALMENTE!

— Muito bem — disse Chalmers. — Os senhores estdo no mesmo caso. Quero dizer,
estdo vendendo méquinas regjistradoras no mesmo territorio, a0 mesmo povo, com as
mesmas condigdes comerciais de hd um ano. Entretanto, ndo estdo produzindo tanto
quanto produziam. Agora, de quem é a culpa? Dos senhores ou dos fregueses?



Ainda dessa vez a resposta veio em coro:

— A CULPA E NOSSA, NATURALMENTE!

— Sinto-me satisfeito — continuou o sr. Chalmers — vendo que os senhores
reconhecem que tém a culpa, e agora desejo dizer-lhes em que consiste a sua dificuldade.
Os senhores ouviram rumores de que a companhia nio estd em boas condiges
financeiras, e isso destruiu a tal ponto o seu entusiasmo que jé nio fazem os mesmos
esforcos que faziam anteriormente. Mas se voltarem as suas atividades, fazendo-me a
promessa de enviar cinco pedidos cada um durante o préximo més, a companhia ji nio
estard em dificuldades, pois esse nimero de pedidos extras salvard a situagdo. Se
empenharao em fazer isso?

Todos disseram que sim, e cumpriram a promessa.

Esse fato entrou para a histéria da National Cash Register Company.

Na verdade, sabe-se que essa titica do sr. Chalmers fez voltar a maré nos negdcios da
companhia, com um lucro de milhées de délares.

O entusiasmo nao conhece derrotas! O gerente de vendas que sabe enviar um exército
de vendedores entusiasmados pode estabelecer os pregos, e, o que é ainda mais
importante, aumentar em todos os que dirige a capacidade para ganhar dinheiro; desse
modo, o seu entusiasmo beneficia ndo somente a ele como também centenas de outras
pessoas.

O entusiasmo nunca é uma questio de chance. Hi certos estimulos que produzem o
entusiasmo. Desses, 0s mais importantes sao os seguintes:

1. Fazer o trabalho que mais o agradar.

2. Viver num ambiente onde se entra em contato com pessoas entusiasmadas e otimistas.
3. Ter sucesso financeiro.

4. Saude.

5. Dominio completo das 15 Leis do Triunfo e a sua aplicagdo no trabalho.

6. A consciéncia de ter prestado servigos a outros de qualquer maneira prética.

7. Vestir-se bem, de acordo com as necessidades do trabalho.

Todas essas fontes de estimulo se explicam por si mesmas, exceto a ultima. Pouca
gente compreende a importincia da psicologia do vestudrio, e por essa razio a
descreveremos aqui detalhadamente. O vestudrio constitui uma questio importantissima e



todos deveriam té-la sempre em ordem, a fim de sentirem confianga em si, esperanga e
entusiasmo.

A PSICOLOGIA DO VESTUARIO

A 11 de novembro de 1918, quando chegaram afinal boas noticias do teatro da guerra,
as minhas posses eram quase as mesmas de quando vim a0 mundo.

A guerra destruira todos os meus negdcios e eu era forgado a comegar tudo de novo.
Meu guarda-roupa consistia entdo em trés ternos velhos e dois uniformes de que eu nio
precisava mais.

Sabendo muito bem que as pessoas em geral julgam um homem pela sua maneira de
se vestir, fui logo procurar o meu alfaiate.

Felizmente ele me conhecia hd muitos anos e, assim, nio me julgou pela roupa que eu
vestia entdo. Se o tivesse feito, creio que teria “naufragado”.

Eu tinha no bolso, por tnica fortuna, menos de 1 délar, trocado, e contudo consegui
crédito para trés ternos dos mais caros que ja tive. Pedi também que as roupas fossem
feitas sem demora.

Os trés ternos custaram 375 ddlares.

Felizmente eu tinha crédito junto ao meu alfaiate, e ele ndo me perguntou quando eu
pagaria aquelas roupas tdo caras. Sabia que eu podia pagar, e pagaria num tempo
determinado, mas estaria convencido disso? Era essa a ideia que me passava pela cabeca e
eu tinha esperanga de que a pergunta nio fosse feita.

Em seguida, comprei em outra casa trés ternos mais baratos e um enxoval completo:
as melhores camisas, colarinhos, gravatas e roupas brancas.

Em menos de 24 horas estava livre da guerra e com um débito de 675 dolares.

TUDO O QUE SE PRECISA COMO CAPITAL, PARA ALCANGAR O TRIUNFO, E
UMA MENTE SA NUM CORPO SAO, E UM VERDADEIRO DESEJO DE SER UTIL
AAO MAIOR NUMERO POSSIVEL DE PESSOAS.

No dia seguinte recebi os trés ternos mais baratos que havia comprado. Imediatamente
vesti um deles, coloquei um lengo de seda no bolso do palet6 e, tendo por unica fortuna
50 délares, que pedira emprestados, sai passeando pelo Michigan Boulevard, em Chicago,
sentindo-me tao rico como Rockefeller.

Cada artigo de vestudrio que eu usava, entio, era da melhor qualidade. O fato de que
ndo estivessem pagos s6 interessava a mim, ao meu alfaiate e a0 outro comerciante onde



comprara as roupas.

Todas as manhds eu me vestia bem e comegava a passear pela mesma rua,
precisamente & mesma hora. Acontece que era justamente & hora em que um rico editor
costumava passar, quando ia almogar.

Comecei a cumprimentalo todas as manhas, e, as vezes, parava para conversar com
ele alguns minutos.

No fim de uma semana resolvi fazer que ndo o via ao passar por ele, a fim de
experimentar se passaria por mim sem falar.

Observando-o com o canto dos olhos, fui passando adiante, quando ele me fez parar
na calada, pos a mio no meu ombro e, olhando para mim da cabega aos pés, exclamou:

— Para um homem que acaba de deixar o uniforme o senhor me parece muito
prospero. Posso saber quem fez os seus ternos?

— Pois ndo — respondi. — Esse terno foi feito especialmente para mim pela casa
Wilkie & Sellery.

Ele quis saber em que eu me ocupava. Aquele ar de prosperidade que eu mostrava,
vestindo todos os dias um terno diferente, atraiu a sua curiosidade. E era justamente isso
que eu queria.

Batendo as cinzas do Havana que fumava, respondi:

— Oh! Estou organizando uma nova revista que pretendo editar.

— Uma nova revista? — perguntou ele. —E como se chama?

—Ela se chamara Hill’s Golden Rule — respondi.

— Néo se esquega — tornou 0 meu amigo editor — que me encarrego de impressdo e
distribuigdo de revistas. Talvez lhe possa ser util.

Chegava o momento esperado. E era justamente o que eu tinha em vista quando
comprei 0s ternos.

Contudo, vale a pena acentuar que essa conversa nunca teria tido lugar se o editor
tivesse me visto na rua com uma roupa surrada, mostrando indicios de pobreza em todo
0 meu aspecto.

Um ar de prosperidade sempre atrai a atengio e, ainda mais, uma “atencdo favorével”,
pois o desejo fundamental em todo coragdo humano é prosperar.

Meu novo amigo convidou-me a almogar com ele, no seu clube. Antes de serem
servidos o café e os charutos, jé ele me falara sobre o contrato para a impressio e
distribuigao da revista. E eu “consentira” que ele fornecesse o capital, sem cobrar nenhum
juro.

Naturalmente, para langar uma nova revista, é necessario um capital considerdvel, que
¢é sempre dificil obter, mesmo oferecendo as melhores garantias. O capital necessério para
o langamento da Hill'’s Golden Rule, que o leitor deve conhecer, ia além de 30 mil ddlares,



e todos os centavos desses 30 mil délares foram conseguidos principalmente devido a
psicologia do vestudrio.

A muitas pessoas pode parecer absurdo que um homem em péssimas condigoes
financeiras comegasse logo por fazer uma divida de 675 dolares somente em roupas, mas a
psicologia que ai se encontra a justifica plenamente.

A aparéncia de prosperidade ndo somente causa uma impressio favoravel aqueles a
quem se precisa pedir favores, como também tem um efeito sobre a propria pessoa.

Quanto a mim, eu ndo somente sabia que o fato de estar bem-vestido impressiona
favoravelmente os outros, como também sabia que isso produziria um estado de
confianga em mim mesmo, sem o qual eu ndo poderia reconquistar a fortuna perdida.

A primeira ligdo que recebi sobre a psicologia do vestudrio me foi dada por meu
amigo Edwin C. Barnes, socio de Thomas A. Edison. Barnes divertiu bastante o pessoal
dos escritorios de Edison quando ha 20 anos dirigiu-se a West Orange num trem de carga
(pois ndo podia conseguir dinheiro suficiente para pagar a passagem) e anunciou que ia
entrar em sociedade com o sr. Edison.

Todo mundo riu do rapaz, exceto o proprio Edison, que viu no queixo largo e no
rosto determinado do jovem Barnes algo que os outros ndo viram. Conquanto naquele
momento ele tivesse mais o aspecto de um vagabundo do que o de um futuro sécio do
maior inventor do mundo.

HA UMA RECOMPENSA PARA CADA VIRTUDE, ASSIM COMO HA UM
CASTIGO APROPRIADO PARA CADA PECADO; TANTO O CASTIGO COMO A
RECOMPENSA SAO EFEITOS SOBRE OS QUAIS O HOMEM NAO TEM NENHUM
CONTROLE.

Barnes comegou varrendo o chdo dos escritorios de Edison.

O que ele desejava era apenas uma chance para entrar na organizagio de Edison.

Dai em diante, tornou-se um exemplo digno de ser imitado por outros jovens que
desejam colocar-se na vida.

Barnes estd hoje afastado da vida comercial, apesar de ser relativamente jovem, e passa
a maior parte do seu tempo em duas belas casas, uma em Bradentown (Flérida) e a outra
em Damariscotta (Maine). E multimiliondrio e feliz.

Travei conhecimento com ele durante os primeiros tempos da sua associagio com
Edison.

Naquela época, Barnes possufa o maior e 0 mais caro guarda-roupa de que ja ouvi
falar. Tinha 31 ternos e nunca vestia a mesma roupa dois dias seguidos. Além disso, as



suas roupas eram carissimas. Usava meias de 6 dolares e as suas camisas e gravatas eram
de qualidade finissima. Quanto as gravatas, eram feitas especialmente para ele, custando de
5a7dolares cada.

Um dia, por troca, pedi-lhe que me desse alguns dos seus ternos velhos.

Ele me respondeu que ndo tinha uma tinica roupa da qual nio precisasse.

Deu-me, sobre a psicologia do vestuario, uma ligio que sempre relembrarei com
vantagens.

— Néo tenho 31 ternos apenas pela impressdo que isso poderia causar aos outros,
tenho-os pela impressdo que causam a mim mesmo — disse-me ele.

E passou a relembrar o dia em que se apresentou na fabrica de Edison pedindo um
emprego.

— Precisei — disse-me ele — fazer duas vezes a volta do edificio até conseguir coragem
para me apresentar, pois sabia que tinha mais o aspecto de um vagabundo do que de um
empregado aceitdvel.

Barnes ¢ apontado como o vendedor de maior capacidade que ja trabalhou com o
inventor de West Orange. Toda a sua fortuna foi conseguida gragas & sua capacidade como
vendedor, porém ele costuma dizer que nunca teria conseguido riqueza e fama se nao
tivesse compreendido a psicologia do vestuario.

Durante a minha vida conheci muitos vendedores. Eu préprio tenho treinado mais de
3 mil, homens e mulheres, e ja observei que todos os grandes vendedores, sem excegio,
compreendem e empregam essa psicologia.

Tenho visto alguns vendedores bem-vestidos que ndo conseguem recordes em vendas,
mas ainda estou por ver um homem malvestido que se tornasse um “astro” nesse campo
de atividades.

Estudei durante muito tempo a psicologia das boas roupas, e tenho observado os seus
efeitos sobre as pessoas, nas diferentes camadas da sociedade; assim, estou plenamente
convencido de que hd uma intima relago entre as roupas e o triunfo.

Pessoalmente, ndo vejo necessidade de ter 31 ternos, mas se a minha personalidade
exigisse um guarda-roupa tio importante, eu tudo faria para obtélo, fosse qual fosse o
custo.

Para andar bem-vestido um homem precisa ter pelo menos dez ternos. Deve ter uma
roupa diferente para cada dia da semana, um sobretudo, um smoking para soirées, um
fraque para solenidades durante o dia.

O guardaroupa de verdo deve consistir em quatro roupas leves, pelo menos, um
paletd claro, calgas de flanela escura. Se é uma pessoa que joga golfe, deve ter uma roupa
propria para esse esporte.



Isso, naturalmente, quando se trata de um homem que estd um ou dois pontos acima
da classe média. O homem que se contenta com a mediocridade precisa de pouca roupa.

Pode ser verdade, como disse um poeta conhecido, que “a roupa ndo faz 0 homem”,
mas ninguém pode negar que o fato de andar bem-vestido contribui bastante para o
triunfo.

O banco em que fazemos empréstimos estd sempre pronto para nos fornecer
dinheiro, mesmo que ndo precisemos, desde que mostremos um ar préspero. Assim,
quando se vai a um banco fazer um empréstimo, nunca se deve ir malvestido ou
mostrando indicios de pobreza, pois, nesse caso, nada se conseguira. Para o bem dos
leitores que possam objetar quanto a ideia de langar mao desse truque de roupas como
meio de alcangar o triunfo, cabe-nos aqui explicar que, em geral, todos os homens que
triunfam conseguem isso por meio de qualquer estimulo que os impele a maiores
esforgos.

Pode ser chocante para os membros dos Alcodlicos Andnimos o fato de que James
Whitcomb Riley escreveu os seus melhores poemas sob a influéncia do dlcool. Mas ¢é a
pura verdade. O seu estimulo era a bebida. A propdsito, o autor deseja esclarecer aqui
que nio estd recomendando o uso de bebidas alcodlicas ou de narcoticos, como
estimulo, em caso algum, pois os entorpecentes e as bebidas destroem o corpo e a alma
dos que fazem uso deles. Mas, voltando a Riley, sob o influxo do dlcool ele se tornava
imaginoso, entusiasmado, uma pessoa completamente diferente, segundo o testemunho
dos seus amigos intimos.

Foi com o auxilio da psicologia das boas roupas que Edwin Barnes conseguiu dar a si
mesmo o impulso que resultou em realizagdes notaveis.

Ja tem acontecido que alguns homens chegassem ao auge das realizagoes quando
influenciados pelo amor de uma mulher. Relacione o leitor esse fato com a breve sugestio
feita sobre o assunto, na introdugdo, e, se for uma pessoa que conhece os homens,
encontrara facilidade para terminar a discussdao dessa fase particular do estimulo do
entusiasmo sem que sejam necessirios novos comentdrios da minha parte, que nio
seriam apropriados aos espiritos mais jovens que poderdo assimilar também essa
filosofia.

Todos os tipos perigosos e suspeitos, os ladroes de estrada, os que se empenham em
falsificagdes etc., sempre usam entorpecentes, cocaina, morfina etc. antes de entrar em
agdo. Mesmo ai ha uma ligdo mostrando que em geral todos os homens necessitam de um
estimulo artificial e provisério para os impelir a esforgos maiores do que os que sdo
necessarios em geral no curso ordinério da vida.

As pessoas que triunfam sempre descobrem os meios que lhes parecem mais bem-
adaptados as suas necessidades e que podem produzir um estimulo capaz de elevilos ao



auge dos empreendimentos.

Sabe-se que um conhecido escritor de grande éxito costuma escrever ao som de uma
orquestra formada de lindas mogas, magnificamente vestidas, numa sala artisticamente
decorada, de acordo com o seu gosto, sob luzes de cores suaves, € a orquestra tocando as
suas musicas prediletas.

— Sob a influéncia de tal ambiente — sio essas as suas proprias palavras — fico
bébedo de entusiasmo, e é entdo que produzo o meu melhor trabalho. Vém-me as ideias
com tanta facilidade como se fossem ditadas por um poder invisivel e desconhecido.

Esse mesmo autor inspirase tanto na musica como nas artes plasticas. Todas as
semanas tira pelo menos uma hora para visitar os museus e admirar as obras dos grandes
mestres.

Edgard Allan Poe, segundo se diz, escreveu O corvo quando estava intoxicado. Oscar
Wilde escreveu os seus poemas sob uma forma de estimulo que ndo pode ser descrita
com propriedade num curso como este.

Henry Ford (¢ essa uma opinido que admitimos ser apenas nossa) teve o seu
verdadeiro inicio na vida gragas ao amor da sua encantadora companheira. Foi ela quem o
inspirou, quem lhe deu fé em si mesmo de modo a poder enfrentar e vencer adversidades
que teriam arruinado qualquer homem comum.

Esses incidentes sao citados aqui como prova de que os homens que conseguiram
altas realizagdes tém sempre, por acaso ou por designio préprio, descoberto meios de
estimular a si proprios, elevando-se a um alto grau de entusiasmo.

Associe 0 leitor o que dizemos aqui ao que foi declarado sobre a Lei do Master Mind,
na introdugdo, e terd uma concepgio inteiramente nova do modus operandi por meio do
qual essa lei pode ser aplicada. Terd igualmente uma compreensao diversa do verdadeiro
proposito do “esforgo aliado num espirito de perfeita harmonia” e que constitui o
melhor meio para fazer uso da lei em questo.

Nesta altura parece-me oportuno chamar a atengao do leitor para a maneira como se
combinam as ligdes deste curso. Observara que cada ligdo trata do seu assunto particular
e a0 mesmo tempo faz uma recapitulagio que facilita ao leitor melhor compreensio das
ligoes anteriores.

O que foi dito nesta ligio, por exemplo, facilita a compreensdo do verdadeiro objetivo
da Lei do Master Mind, que é, principalmente, estimular todas as mentes que se aliam
para a constituigdo de um Master Mind.

Intimeras vezes o autor deste curso teve ocasido de conversar com homens em cujos
rostos se liam todos os indicios de preocupagao; logo depois os via erguer os ombros,
tomar um ar decidido, a0 mesmo tempo que um sorriso lhes abrandava a fisionomia, e
voltavam aos seus negdcios com essa espécie de entusiasmo que nio conhece derrota.



A transformagao se efetuava no momento em que era estabelecida a harmonia de
propdsito.

Uma pessoa que vai para o trabalho de todos os dias com um espirito de desanimo,
sem entusiasmo, esta destinada ao fracasso. Nada pode salvé-la se ndo mudar de atitude e
nio aprender a estimular seu espirito e seu corpo para elevar-se ao auge das realizages.

O autor ndo quis encerrar este assunto sem ter exposto de diferentes maneiras o
principio aqui descrito, a fim de que ele seja perfeitamente compreendido e seguido pelos
leitores de ambos os sexos, de naturezas diferentes, inteligéncias e experiéncias diversas.

Lembro mais uma vez ao leitor que o seu objetivo na vida é triunfar.

Com o estimulo dessa filosofia, e com o auxilio das ideias que nela colherd, com a
cooperagio pessoal do autor, que lhe podera dar uma nogio completa das suas
qualidades mais notaveis, o leitor poderd criar um plano definitivo que o conduzird a
grandes realizagoes. Contudo, ndo hd plano que possa dar bons resultados sem o auxilio
de qualquer influéncia que nos leve, num espirito de entusiasmo, a fazer esforgos maiores
do que os desenvolvidos nos afazeres quotidianos.

Agora o leitor estd pronto para iniciar a ligio sobre o autocontrole, na qual observara
um ponto vital relacionado com esta ligdo, da mesma maneira que ela, por sua vez, tem
uma relagdo direta com as ligoes sobre Objetivo principal definido, Confiangaem si mesmo,
Iniciativa e Lideranca e Imaginagdo.

A proxima ligio tratard da lei que serve como fiel da balanga a toda essa filosofia.

08 SETE CAVALEIROS FATAIS
TUMA VISITA DO AUTOR DEPOIS DA LICAO

A figura a seguir apresenta os Sete Cavaleiros fatidicos.

Desde o nascimento até a morte todo ser humano precisa combater esses inimigos. C
nosso triunfo na vida sera medido, em grande parte, pelo modo de dirigir o combate a
esses terriveis cavaleiros.

O pior inimigo do homem ¢ aquele que se esconde no seu cérebro.

Se pudéssemos nos ver como os outros nos veem, os inimigos que a nossa
personalidade abriga poderiam ser descobertos e eliminados.

Os sete inimigos enumerados aqui sao os mais comuns, e conseguem
arremessar milhoes de homens e mulheres no fracasso, sem nunca serem
descobertos. Analise-se o leitor cuidadosamente e veja a quantos, dentre os Sete
Cavaleiros, estd dando abrigo.



08 SETE CAVALEIROS NA ORDEM EM QUE APARECEM CHAMAM:SE:
INTOLERANCIA, AVAREZA, VINGANCA, EGOISMO, SUSPEITA, CIUME E “?”.

Olhando para a figura o leitor dird, naturalmente, que se trata de pura imaginagio. E
verdade que o desenho é imaginario, mas os sete terriveis cavaleiros sdo reais.

Se tais inimigos cavalgassem livremente, em cavalos reais, ndo seriam tao perigosos,
pois poderiam ser cercados e postos fora de combate. Mas andam sem ser vistos, na
mente humana, e o fazem de maneira tio silenciosa e sutil que a maioria das pessoas nem
se apercebe da sua presenga.

Faga o leitor um exame de consciéncia e veja a quantos dentre os inimigos estd dando
abrigo.

Bem a frente vem o mais perigoso e 0 mais comum desses cavaleiros. O leitor podera
considerar-se feliz se descobrir esse inimigo e proteger-se dele. Esse cruel guerreiro, a
Intolerancia, tem matado mais pessoas, destruido mais amizades, causado mais miséria,
sofrimentos e guerras do que todos os outros seis males que aparecem na ilustragao.

Antes de dominar a Intolerdncia o leitor nunca podera ser um individuo capaz de
pensar com exatiddo. Esse inimigo da humanidade fecha a mente humana, faz retroceder a
razio, a logica e os fatos. Se o leitor odeia aqueles cujo credo ¢ diferente do seu, pode
estar certo de que o mais perigoso dos Sete Cavaleiros Fatais cavalga ainda no seu espirito.

Em segujda, na ﬁgu.ra, vemos a Vingancae a Avareza

Esses dois males sempre andam lado a lado. Encontrando-se um, pode-se ter a certeza
de que o outro esta perto. A Avareza deforma de tal maneira o cérebro do individuo que
ele desejaria poder construir um muro em torno da terra e conservar o resto da
humanidade do lado de fora. E o inimigo que leva o homem a acumular milhdes de que



ndo necessita e que nunca poderé gastar. E o inimigo que faz com que um homem tire até
a ultima gota de sangue do seu semelhante.

E gragas a Vinganga, que anda sempre ao lado da Avareza o infeliz que abriga no
cérebro esses gémeos cruéis ndo se satisfaz em arrebatar os bens materiais dos seus
semelhantes, quer destruir também a sua reputagio.

A vinganga é uma espada nua

Que ndo tem punho nem guarda.
Saberas usar essa espada de Deus?
Pegila com firmeza?

Quanto mais apertares a lamina,
Mhais o golpe serd mortal.

Na tua prépria mao fard um talho profundo,
E o teu sangue que avermelha o ago,
E depois de desfechado o golpe,
Quando a lamina das tuas maos cair,
Em vez do coragdo do inimigo,

E o teu que lhe servird de bainha.*

Se o leitor quiser saber a que ponto sdo mortiferas a Inveja e a Avareza, estude a
histéria de todos os homem que pretenderam dominar o mundo.

Se ndo quiser, porém, empreender tao ambicioso programa de pesquisa, estude entio
as pessoas que O cercam, as que tentaram ou tentam “fazer seus ninhos” & custa dos
outros. A Avarezae a Vinganga se postam nas encruzilhadas da vida e atiram na miséria e
no fracasso intimeras pessoas que poderiam trilhar a estrada do triunfo. Assim, deve ser
um dos objetivos do leitor ndo permitir que eles o assaltem, quando se aproximar de
uma dessas encruzilhadas.

Tanto os individuos como as nagdes declinam rapidamente logo que a Avareza e a
Inveja se instalam na mente dos que dominam.

Portanto, o leitor deve observar-se bem, a fim de ter a certeza de que esses dois
inimigos terriveis ndo estio cavalgando no seu cérebro.

Voltemos agora a atengio para dois outros gémeos da destruigio: o Egoismo e a
Suspeita. Observemos que também eles andam lado a lado. Nao ha esperanca de triunfo
para a pessoa que sofre de amor-préprio demasiado ou de falta da confianga nos outros.

Uma vez foi calculado que o maior clube do mundo, o It Gan't be Done Qub (Clube do
Isso ndo é Possivel), afirma que existem aproximadamente 99 milhdes de membros
somente nos Estados Unidos.



Se ndo temos confianga nas outras pessoas, ndo temos também em nos, a semente do
triunfo. A Suspeita é um germe prolifico. Se consegue germinar, multiplica-se rapidamente,
até nio deixar mais lugar para a Confian¢a

Sem fé, nenhum homem podera desfrutar um triunfo permanente.

Por toda a Biblia, como um clardo, passa o apelo a fé. Antes que a civilizagio se
perdesse numa corrida louca pelo dinheiro, os homens compreendiam o poder da fé.

“Porque na verdade vos digo, se tiverdes fé, podeis dizer a uma montanha
“Transporta-te para além’, e ela se transportard. Com fé, nada vos sera impossivel.”

Oautor dessa passagem da Biblia compreendeu uma grande lei que hoje raras pessoas
compreendem. Acreditemos nos outros, se quisermos que os outros acreditem em nos.
Destruamos a suspeita, do contrério ela nos destruird. Se quisermos adquirir poder,
cultivemos a fé na humanidade. Onde existe a Suspeita nasce o egoismo. Vamos nos
interessar pelos outros e ficaremos logo tio absorvidos que ndo teremos tempo para
ceder ao egoismo. Se observarmos os que empregam a cada momento o pronome Eu,
descobriremos, sem demora, que ndo tém confianga nos outros.

O homem que pode esquecer a si mesmo, quando empenhado em servir os outros,
jamais é vitima da Suspeita Estudemos os que nos cercam e veremos que aqueles que
nutrem Suspeita e Egoismo raramente conseguem éxito na vida.

E enquanto analisar os outros, aproveite o leitor a ocasido para analisar-se também, e
certificar-se de que ndo esté sendo prejudicado pelo Egoismo e pela Suspeita,

Na retaguarda desse grupo de Cavaleiros Fatais vemos ainda o Giime e um outro, cujo
nome foi omitido de propdsito.

Cada leitor deste curso deve fazer um exame de consciéncia e dar ao sétimo inimigo o
nome que achar mais conveniente.

Alguns o chamardo Desonestidade. Outros o chamardo Protelagdo. Alguns terdo a
coragem de chamd-lo Desejo Sexual Descontrolado. Ponha o leitor o nome que quiser, mas
néo deixe de nomeé-los.

Talvez a sua imaginagdo dé um nome adequado a esse companheiro do Giime.
Encontrard, talvez, mais facilidade para dar um nome a esse cavaleiro, se souber que ele
representa uma forma de loucura conhecida como deméncia precoce.

Vera que o Giime vem logo depois da Suspeita. Alguns dos que nos leem dirdo que
Gitime e Suspeita deviam viajar lado a lado, pois um sempre conduz o outro.

O Giime é a forma mais comum de insanidade. Atinge tanto os homens como as
mulheres; algumas vezes tem uma causa justa, porém a maioria das vezes é injustificado.

Esse cavaleiro fatidico é um dos que proporcionam mais casos de divorcio!

Da um trabalho incessante as agéncias de detetives particulares.



Concorre também, muito, para assassinatos. Desfaz lares; faz viuvas e orfaos,
atingindo boas esposas e criangas inocentes. As pessoas que tém no espirito esse terrivel
cavaleiro jamais sentem tranquilidade.

Um casal pode viver perfeitamente feliz, mesmo na pobreza, se nao for vitima desse
filho da loucura que é o Giime. Examine-se o leitor cuidadosamente, e se encontrar no
seu espirito o mais leve indicio dessa moléstia, comece imediatamente a combaté-la.

UM CHEFE NAO CONTROLA O TRABALHO DE UM EMPREGADO; E O
PROPRIO EMPREGADO QUE O DEVE CONTROLAR, POIS E ISSO QUE FAZ
ALGUEM TRIUNFAR OU FRACASSAR

NH

“Desejava saber onde ela esté e o que estd fazendo, agora que nao estou ao seu lado...”,
comega o ciumento a perguntar a si mesmo.

“Desejava saber se ele procura outra mulher quando ndo esta junto de mim...”, pensa
amulher ciumenta.

Quando comegarem a ocorrer essas ideias no espirito, consulte imediatamente um
psicologo, pois é mais que provavel que estejam sofrendo de uma forma branda de
loucura.

Dominemos o citime antes que ele nos domine.

Terminada esta leitura, reflita o leitor sobre tudo que leu.

A principio poderd dizer: “Isso ndo se aplica a mim.” E pode ter razdo — uma pessoq,
em cada 10 milhdes, pode dizer isso com razdo!

Mas nio procure o leitor enganar-se. Talvez vocé faga parte das vitimas. O objetivo
deste capitulo é ajudalo a ver em que classe se encontra. Se é uma vitima da miséria, do
fracasso e da pobreza, em qualquer das suas formas, ndo tenha duvida de que descobrira,
instalado no seu cérebro, um desses inimigos mortais.

Nao se engane! Aqueles que tém tudo o que querem, inclusive felicidade e boa saude,
j4 afastaram do seu caminho esses sete cavaleiros.

Dentro de um més, quando tiver tempo, analise cuidadosamente, outra vez, voltando a
esta parte do livro. Leia-a novamente e isso poderd levalo a descobrir os fatos que o
emancipardo de uma horda de inimigos cruéis, que talvez vivam agora no seu cérebro,
sem o seu conhecimento.



Nota

* Revenge is a naked sword— / It has neither hilt nor guard./ Would’st thou wield this
brand of the Lord:/ Is thy grasp then firm and hard?/ But the closer thy clutch of the
blade,/ The deadlier blow thou would’st deal,/ Deeper wound in thy hand is made—/ It is
thy blood reddens the steel./ And when thou hast dealt the blow—/ When the blade from
thy hand has flown—/ Instead of the heart of the foe/ Thou may’st find it sheathed in thine
own.



O HOMEM QUE SABE O QUE QUER TEM MEIO CAMINHO ANDADO PARA
CONSEGUIR O SEU OBJETIVO.

OITAVA LIGAO
AUTOCONTROLE
QUERER £, PODER!

Na ligao anterior aprendemos o valor do entusiasmo. Aprendemos, também a maneira de
criar o entusiasmo e de transmitir sua influéncia aos outros por meio do principio da
sugestao.

Passemos agora a estudar o autocontrole, isto ¢, o controle de si mesmo, por meio do
qual podemos dirigir 0 nosso entusiasmo para fins construtivos. Sem autocontrole, o
entusiasmo se assemelha a luz do raio: pode atingir um ponto qualquer, pode destruir
vidas e propriedades.

O entusiasmo ¢ a qualidade vital que desperta o individuo para a agio, ao passo que o
autocontrole é o fiel da balanca que dirige a agio, de modo que seja sempre construtora, e
nunca destruidora.

Para ser uma pessoa “equilibrada” ¢ preciso que se tenha entusiasmo e autocontrole
em igualdade de condigdes. Um estudo pormenorizado que acabo de concluir entre 160
mil detentos das penitencidrias dos Estados Unidos revela o fato surpreendente de que
92% desses infelizes, homens e mulheres, estio na prisio porque lhes faltou o
autocontrole necessario para dirigir as suas energias de modo construtivo.

O leitor deve ler novamente o parigrafo precedente, que contém uma verdade
surpreendente!

E fato indiscutivel que a maioria das infelicidades humanas se origina da falta de
autocontrole. As Santas Escrituras estio cheias de adverténcias em apoio do autocontrole.
Insistem até mesmo para que amemos 0s NOssos inimigos e perdoemos as ofensas. A lei
da ndo resisténcia passa por toda a Biblia como um clardo.

Estudemos a vida de todos aqueles a quem o mundo chama de grandes homens e
observemos como todos eles possuem essa qualidade essencial que é o autocontrole.



Por exemplo, estudemos as caracteristicas de Abraham Lincoln. Nas suas horas mais
dificeis, Lincoln exerceu a paciéncia, o equilibrio e o autocontrole. Essas foram algumas
das caracteristicas que fizeram dele um grande homem. Lincoln encontrou deslealdade em
alguns membros do seu Gabinete, mas pelo simples motivo de que essas deslealdades
eram para com ele, pessoalmente, e porque os que se mostravam desleais tinham contudo
qualidades que os tornavam uteis a patria, Lincoln soube dominar-se e esquecer as suas
falsidades.

Quantos homens seriam capazes de semelhante autocontrole?

Numa linguagem mais forte do que polida, Billy Sunday exclamou uma vez do pulpito:

—Ha algo de infernal no homem que estd sempre procurando humilhar os outros.

Com certeza, a0 ouvir tal afirmativa, 0 demdnio gritou:

— Amém, irmao!

Entretanto, o autocontrole se tornou um fator importante neste curso de leitura sobre
a Lei do Triunfo, ndo somente porque a sua falta causa sérios danos aos que se tornam
vitimas dela, como também porque aqueles que ndo o exercem perdem uma grande forga,
indispensavel na luta pela consecugio do objetivo principal definido.

Se o leitor se descuidar de exercer o autocontrole é provavel que esteja prejudicando
os outros; e pode ter certeza de que esta prejudicando a si mesmo.

Durante a primeira parte da minha vida publica descobri a destruigdo que a falta de
autocontrole ia causando em minha vida, e essa descoberta foi fruto de um incidente
muito comum. (Penso que ndo preciso fazer aqui uma digressao para declarar que, em
geral, as grandes verdades da vida estdao envolvidas assim nos mais comuns e triviais
acontecimentos da vida quotidiana.)

Essa descoberta proporcionou-me uma das ligoes mais importantes que ja me foram
ministradas. O caso passou-se mais ou menos da seguinte maneira:

Um dia, tive uma discussdo com o porteiro do edificio onde tinha o meu escritorio.
Isso gerou entre nds um antagonismo violento. A fim de mostrar o seu desdém por mim,
o porteiro costumava desligar a chave geral da eletricidade sempre que sabia que eu me
encontrava sozinho, trabalhando no escritério. Fez isso vérias vezes, até que um dia
resolvi “reagir”. Minha oportunidade surgiu num domingo. Estava eu no escritorio,
escrevendo uma conferéncia que devia pronunciar na noite seguinte. Mal me havia sentado
a mesa quando a luz se apagou. Ergui-me precipitadamente e corri ao térreo, onde sabia
que poderia encontrar o porteiro. Encontrei-o de fato, ocupado em pér carvao no forno
de aquecimento, assobiando, como se nada tivesse acontecido.

Sem nenhuma cerimonia gritei para ele, e durante cinco minutos invectivei-o com
adjetivos que ardiam mais do que o fogo que ele alimentava naquele momento.
Finalmente, ndo achei mais o que dizer. O homem endireitou-se, olhou por cima do



ombro e em voz muito mansa, onde se notavam um autocontrole e equilibrio perfeitos,
com um sorriso que ia de uma orelha a outra, observou:

— O senhor est hoje um pouquinho exaltado, nio é?

Essa observagio cortava como um bisturi.

Imagine o leitor o que senti diante de um homem ignorante, que no sabia ler nem
escrever, mas que, apesar dessa limitagio, me havia derrotado num duelo que comegava a
ser travado com as armas da minha escolha.

Minha consciéncia comegou a me acusar. Nao somente eu via que estava sendo
derrotado, como também, e, pior ainda, sabia que fora o agressor e nio tinha razio, o
que apenas servia para intensificar a minha humilhagzo.

A minha consciéncia me apontava com um dedo acusador e, além disso, fazia surgir
no meu espirito ideias confusas. Fiquei sem saber o que fazer. Eu era um estudioso de
psicologia avangada, um expoente da filosofia da Regra de Ouro, tendo um conhecimento
razodvel das obras de Shakespeare, Socrates, Platio, Emerson e da Biblia, ao passo que o
meu antagonista era um homem que nada sabia de literatura ou de filosofia e que, apesar
disso, me derrotara com poucas palavras.

Voltei a0 escritorio o mais depressa que pude. Nao havia outra coisa a fazer. Quando
comecei a pensar sobre o assunto, vi 0 meu erro, mas, como era natural, relutei em fazer
o que julgava ser direito. Sabia que para recuperar a minha paz de espirito teria de pedir
desculpas a0 homem. Finalmente decidi ir ao térreo sofrer a humilhagdo que julgava
inevitével. A decisdo nao foi tomada prontamente nem com tanta facilidade.

Ia descendo a escada devagar, mais devagar do que da primeira vez. Procurava um
meio de entrar em contato com o porteiro, com o minimo possivel de humilhagio.

Quando cheguei ao térreo, chamei o empregado. Calmamente, de maneira delicada, ele
perguntou:

— Que hé ainda?

Disse-lhe que voltava para pedir desculpas, pois compreendera que nao tinha razio. C
homem sorriu novamente, dizendo:

— Pelo amor de Deus, o senhor nio precisa pedir desculpas. Ninguém ouviu o que
disse, sendo eu e essas quatro paredes. Nao vou contar o fato a ninguém e espero que o
senhor faga 0 mesmo. Assim, esquegamos tudo.

Essa observagio feriu-me ainda mais do que a primeira, pois ndo somente o porteiro
demonstrou boa vontade em me perdoar, como também mostrou-se disposto a me
ajudar a esquecer o incidente, a fim de que 0 mesmo néo se tornasse conhecido e ndo me
prejudicasse.

Aproximei-me dele e apertei-lhe a mdo. Foi um aperto de méos sincero, do fundo do
coragio. Voltei ao escritério. Estava contente por ter tido coragem suficiente para



emendar o meu erro.

Porém a historia ndo termina ai. Estamos apenas no comego. Depois desse incidente,
tomei a resolugio de nunca mais me colocar em situagdo tal que outro homem, fosse ele
analfabeto ou intelectual, se achasse no direito de me humilhar em consequéncia da
minha falta de controle.

Depois que tomei essa resolugio, operou-se em mim uma mudanga notdvel. Minha
pena tornou-se mais poderosa. Comecei a fazer mais amigos e menos inimigos entre
aqueles com quem entrava em contato. Aprendi que nenhum homem pode pretender
dirigir os outros antes de saber dirigir a si mesmo. Adquiri entdo uma concepgio perfeita
da filosofia encerrada na frase seguinte: “Quando os deuses querem destruir um homem,
primeiro o enlouquecem.” Ao mesmo tempo, adquiri também uma compreensdo maior
da lei de nio resisténcia e encontrei mais facilidade para interpretar virias passagens da
Biblia relacionadas com essa lei.

Esse incidente tornou-me possuidor de conhecimentos valiosos que muito me
auxiliam e esclarecem em tudo o que fago, e pela vida adiante, quando os meus inimigos
procuraram me destruir, foi para mim uma poderosa arma de defesa, que nunca falhou.

A falta de autocontrole é uma das fraquezas que mais prejudicam a média dos
vendedores. As vezes acontece que o cliente diz algo desagradavel ao vendedor, e se este
nio é dotado de autocontrole respondera com violéncia, tornando-se entio impossivel
realizar qualquer negdcio.

Num dos grandes armazéns de Chicago presenciei uma vez um incidente que bem
pode servir de exemplo para por em relevo a grande importéncia do autocontrole. Em
frente ao balcio das reclamagdes via-se uma longa fila de senhoras fazendo as suas
queixas, apontando os defeitos da loja. Algumas das senhoras estavam muito irritadas e
até mesmo violentas; outras faziam queixas graves. Entretanto, a moga encarregada da
se¢do ouvia tudo aquilo sem o menor sinal de aborrecimento. Com um sorriso nos
labios, enviava as queixosas as se¢oes apropriadas. A sua atitude era tao graciosa, era tal o
seu equilibrio que fiquei encantado com ela.

Justamente atras dessa funciondria havia outra moga, que tomava nota em pedagos de
papel, que ia passando para a sua companheira 4 medida que as senhoras faziam as suas
reclamagbes. Essas notas continham o resumo dos protestos, sem registrar contudo as
palavras mais violentas.

A jovem funcionaria sorridente era completamente surda! A sua auxiliar punha-a a par
dos fatos por meio daquelas notas.

Fiquei tdo impressionado com esse sistema que fui imediatamente procurar o gerente
do estabelecimento, a fim de entrevistao. Disse-me ele que havia escolhido uma moga



surda para exercer aquele cargo tdo dificil porque ndo era possivel encontrar uma pessoa
dotada de autocontrole suficiente para preenchéo.

Enquanto olhava aquela fileira de senhoras que reclamavam zangadas, tive
oportunidade de ver o efeito agradavel produzido pelo sorriso da jovem funcionaria.
Aquelas senhoras chegavam como lobos e safam como cordeiros. Na verdade, a mansidio
que mostravam ao sair era resultado do autocontrole da jovem, que as fazia sentirem-se
envergonhadas da sua conduta.

Desde que presenciei aquela cena, sempre que comego a ficar irritado com
observages desagradaveis penso no equilibrio da jovem funciondria e julgo que todo
mundo pode desenvolver o hébito de fechar os ouvidos as coisas desagradaveis que nao
se desejam ouvir. A vida é curta demais e temos muita coisa 1til a fazer, de maneira que
ndo se justifica a nossa preocupagio em responder a altura todas as coisas desagradéveis
que ouvimos.

Na prética da advocacia tenho por vezes observado um truque muito inteligente
empregado pelos advogados sempre que desejam obter uma declaragio de uma
testemunha contréria, que responde a todas as perguntas com o proverbial “Nao me
lembro” ou “Néo sei”. Quando tudo falha, o advogado procura irritar a testemunha, e
nesse estado de espirito ¢ facil fazer com que ela perca o autocontrole e faga declaragdes
que ndo faria se conservasse a calma.

Muitas pessoas passam a vida inteira procurando tempestades e complicagoes. Em
geral, as pessoas encontram o que procuram. Sempre que viajo de trem procuro observar
os meus companheiros de viagem e cheguei ji & conclusdo de que 99% deles tém tio
pouco dominio de si mesmos que provocam discussdes sobre qualquer assunto que se
ofereca. Mas hd alguns homens — poucos — que se contentam em sentar-se no carro de
fumar e escutar a conversa, sem reunir-se a ela e procurar arejar as suas ideias.

Uma vez eu viajava de Albany para Nova York quando no carro-restaurante travou-se
uma conversa sobre Richard Croker, que era entdo o chefe de Tammany Hall. A discussao
tornou-se alta e violenta. Todos estavam irritados, com excegdo do homem que provocara
a discussdo e que parecia ter um vivo interesse nela. Mas permanecia calmo e parecia
gozar intimamente com todas as coisas que se diziam ali sobre o “tigre” de Tammany Hall.
Naturalmente, julguei que se tratava de um inimigo de Croker, mas eu me enganava.

Aquele homem era o préprio Richard Croker.

Tratava-se apenas de um dos seus truques habituais para descobrir o que as pessoas
pensavam dele e quais os planos dos seus inimigos.

O que quer que tenha sido Richard Croker, era um homem que sabia se controlar.
Talvez tenha sido por essa razio que, enquanto quis, foi chefe de Tammany Hall.



Os homens que sabem dominar-se geralmente tornam-se senhores de um cargo, seja
ele qual for.

Oleitor deveria ler novamente a ltima frase do pardgrafo precedente, pois ela encerra
uma sugestdo muito sutil, que lhe pode ser de grande utilidade. Trata-se de um incidente
comum, mas ¢ justamente em tais situagdes que se ocultam as grandes verdades da vida, e
se escondem justamente porque os incidentes sdo ordindrios e comuns.

Ha pouco tempo o autor deste curso foi com sua esposa a uma liquidagio. Atraiu-hes
a atengdo uma multidio de senhoras que se empurravam, cada qual querendo abrir
caminho para chegar primeiro a um balcio onde se ofereciam roupas brancas. Uma
mulher, que aparentava ter 45 anos, tanto empurrou que conseguiu ultrapassar uma outra
que estava sendo atendida, e interpos-se entre ela e a vendedora. Em tom de voz muito
elevado, pediu para ser atendida sem demora. A vendedora, que sabia usar de diplomacia
e compreendia bem a natureza humana, mostrava também possuir um autocontrole
absoluto. Sorriu amavelmente para a intrusa, dizendo:

— Sim, senhorita, eu a atenderei sem demora.

A intrusa acalmou-se imediatamente.

Nao sei se foi o “Sim, senhorita” ou o tom de voz delicado da vendedora que
modificou a sua atitude; talvez ambas as coisas tivessem tido influéncia, mas o fato é que a
vendedora teve a recompensa do seu autocontrole, pois vendeu trés combinagoes e a
“senhorita” 14 se foi, feliz, sentindo-se muito mais jovem.

Peru assado é um prato muito comum, porém um, excessivamente aquecido, ja foi,
uma vez, a causa de um amigo meu, editor, perder uma encomenda no valor de 50 mil
dolares. Um dia, depois doThanksgiving,* procurei-o no seu escritério a fim de lhe
apresentar um eminente autor russo que viera aos Estados Unidos com o objetivo de
publicar um livro.

O russo falava mal o inglés, e, portanto, tinha dificuldade em se fazer entender.
Durante a conversa, perguntou ao meu amigo qualquer coisa, que este tomou como uma
observagio pouco lisonjeira a sua capacidade como editor. Sem pensar, respondeu logo:

— A dificuldade com os senhores bolchevistas é o fato de considerarem com
desconfianga o restante do mundo, devido a sua estreiteza de visdo.

O meu amigo “bolchevista” tocou-me com o cotovelo e murmurou:

— Este seu amigo parece doente. Voltaremos depois, quando ele estiver melhor.

E escusado dizer que nunca mais voltou. Fez negicio com outra editora e mais tarde
tive conhecimento de que o lucro obtido por essa casa foi de 10 mil dolares.

PREFIRO COMECAR DE BAIXO E IR SUBINDO A INICIAR DE CIMA E TER DE
PERMANECER LA.



Dez mil d6lares parecem um prego demasiado alto por um jantar com peru, mas foi o
que 0 meu amigo perdeu. Depois apresentou-me desculpas, alegando que o peru que
havia comido no jantar lhe provocara uma indigestio e, sentindo-se mal, perdera todo o
autocontrole.

Uma das maiores redes de lojas associadas conhecidas adotou um método tinico, mas
muito eficiente, para encontrar empregados que jé tenham desenvolvido o habito do
controle pessoal, coisa indispensavel a qualquer vendedor. Essa firma contratou os
servios de uma senhora muito inteligente, a qual visita as agéncias de empregos e
seleciona elementos que demonstrem possuir autocontrole. O seu sistema consiste em
fazer perguntas das mais proprias para exercitar a paciéncia alheia. Se as pessoas resistem
a0 teste, sdo logo convidadas para lugares vantajosos. Se fracassam, apenas desperdicam
uma boa oportunidade para subir, e nem ao menos dao por isso.

Nédo ha duvida de que todas as pessoas que se descuidam de exercer o controle
pessoal desperdicam oportunidades, inconscientemente.

Uma vez, na segdo de luvas de um grande estabelecimento de roupas para homens, eu
conversava com um jovem funciondrio, encarregado daquela segdo, o qual me disse que
estava naquele emprego ha quatro anos e que, devido 4 mentalidade estreita dos chefes, os
seus servicos ndo eram apreciados devidamente. Portanto, estava procurando outra
colocagio. No meio da conversa entrou um cliente, pedindo para ver chapéus. O rapaz
nio deu nenhuma atengéo ao pedido. Continuou calmamente a conversar, narrando-me
detalhadamente as suas dificuldades e preocupagdes, conquanto o cliente ja estivesse
ficando impaciente. Por fim, o rapaz voltou-se para ele e disse:

— A segio de chapéus nao é aqui.

O cliente perguntou onde ficava a secio e ele respondeu:

— Pergunte ao continuo, ele o encaminhara.

Havia quatro anos que aquele rapaz tinha diante de si uma excelente oportunidade,
mas ndo dava por isso. Podia ter feito um amigo em cada pessoa a quem atendia, e todos
esses amigos poderiam télo transformado num dos funcionarios mais valiosos do
estabelecimento. Todos teriam tido prazer em ir sempre fazer negécio com ele. Mas as
respostas grosseiras a fregueses que pedem informagdes sempre constituiram um
excelente meio de afasta-los.

Uma vez, em uma tarde chuvosa, uma senhora de idade entrou numa das grandes
lojas de Pittsburgh e comegou a andar de um lado para outro, com a atitude de quem nao
tinha intengdo de comprar coisa alguma. A maioria dos vendedores ndo lhe deu maior
importancia, todos comegaram a arrumar as mercadorias, como que para evitar que ela



os incomodasse. Um dos rapazes, porém, aproximouse dela e perguntoulhe
delicadamente em que poderia ser util. A senhora respondeulhe que estava apenas
esperando que a chuva passasse, nao tinha inten¢do de comprar coisa alguma. O rapaz
assegurou-lhe de que era bem-vinda, e travando conversagio com ela mostrou-he que era
sincero no que dizia. Quando a senhora se preparou para sair, ele a acompanhou e abriu
o seu guarda-chuva. Ela pediu-he o cartio e foi embora.

O rapaz ja havia esquecido completamente aquele incidente quando, um dia, o chefe
da firma chamou-o a0 seu escritério e mostroulhe uma carta que recebera de uma
senhora, a qual desejava um vendedor para se dirigir a Escocia, a fim de fazer uma
compra de moveis para uma manso.

Aquela senhora era a mae de Andrew Carnegie; era também a mesma senhora que o
rapaz tratara com tanta cortesia havia varios meses.

Na carta, a sra. Carnegie designava o funcionario que desejava encarregar dessa
missdo: aquele rapaz. A encomenda envolvia uma soma enorme e o incidente trouxe ao
rapaz uma excelente oportunidade para elevar-se, gracas a sua polidez para com aquela
senhora que entrara no estabelecimento sem intengdo de comprar coisa alguma.

Da mesma maneira que as grandes leis fundamentais da vida estdo sempre envolvidas
nas experiéncias mais comuns de todos os dias, de modo que ndo nos apercebemos
delas, assim também as oportunidades verdadeiras muitas vezes, se escondem atrds de
fatos que parecem sem importincia.

Pergunte a dez pessoas por que ndo conseguiram maiores éxitos nos seus respectivos
campos de esforgos e pelo menos nove dentre elas dirdo que as oportunidades nic
apareceram no seu caminho. Vamos um pouco adiante e examinemos essas nove pessoas,
cuidadosamente, observando as suas agdes, durante um unico dia, e hd chance de que
encontraremos sinais evidentes de que todas elas estio desperdigando as melhores
oportunidades, todas as horas.

Um dia fui visitar um amigo que trabalhava para uma escola comercial realizando
matriculas. Quando perguntei como iam os negocios, ele me respondeu:

— Muito mal. Trabalho muito, mas nio estou ganhando o bastante para viver bem. Na
verdade, ndo estou satisfeito na escola e penso em arranjar outra coisa, pois nao vejo
futuro aqui.

Aconteceu que eu me achava entio em férias e ia passar dez dias como bem
entendesse. Respondi 4 sua afirmativa de que ndo ganhava o suficiente, dizendo-lhe que
faria com que o seu cargo rendesse 250 dolares por semana ou até mesmo mais do que
isso. O meu amigo me olhou com espanto, pedindo-me que nio brincasse com assunto
tdo sério. Quando se convenceu de que eu nio estava brincando, aventurou-se a perguntar
como eu iria realizar tal “milagre”.



Perguntei entdo se j ouvira falar em “esfor¢o organizado”, ao que ele replicou:

— O que quer dizer por esforgo organizado?

Respondi que me referia & diregio dos seus esforgos de maneira tal que ele pudesse
conseguir a matricula de cinco a dez alunos com o mesmo esfor¢o que despendia para os
resultados pouco satisfatorios que obtinha entdo. Asseverou-me que estava ansioso por
uma demonstragio, e eu lhe pedi que providenciasse para de que eu pudesse falar aos
funcionarios de um dos estabelecimentos comerciais locais. Ele arranjou as coisas, de
maneira que pude fazer uma palestra, na qual tracei um plano por meio do qual os
empregados podiam nao somente aumentar a sua capacidade para ganhar mais dinheiro
nos cargos que exerciam entio, como também encontrariam uma oportunidade de se
preparar para mais responsabilidades e melhores colocagdes. Em seguida a essa palestra
— que naturalmente nio tinha outra finalidade — o meu amigo conseguiu, facilmente,
matricular oito funciondrios nos cursos noturnos da sua escola.

Na noite seguinte, realizei uma conferéncia semelhante, diante dos funciondrios da
principal lavanderia da cidade, e logo surgiram mais trés alunos, entre os quais duas
mogas que trabalhavam de maneira ardua nas méquinas de lavar.

Dois dias depois falei perante os empregados do banco local e o meu amigo
matriculou mais quatro alunos, perfazendo um total de 15 alunos. E tudo isso em seis
horas, inclusive o tempo gasto com as conferéncias e a matricula.

A comissdo do meu amigo nessa transagio foi de mais de 400 dolares!

Todos esses locais de trabalho ficavam a 15 minutos de distancia da escola, mas ele
nunca pensara nisso. Nem mesmo lhe ocorrera a ideia de associar-se a um orador que
pudesse ajuddlo. O meu amigo ¢ hoje proprietirio de uma excelente escola comercial e
informaram-me que o seu rendimento no ano passado foi de 10 mil délares.

As oportunidades ndo aparecem no seu caminho? Talvez aparecam e o leitor nio as
veja. No futuro, passard a védas melhor, visto que para isso se prepara, com o curso
sobre a Lei do Triunfo. O assunto da sexta ligdo deste curso ¢ a imaginagdo, o principal
fator que entrou na transagio que acabo de narrar. A imaginagdo, um Plano Decisivo, a
Confianga em Si Mesmo e a Agdo foram os fatores principais que ai entraram. O leitor ja
sabe como usar cada um desses fatores, e antes de terminar a ligio sabera dirigir todos
eles por meio do dominio de si mesmo ou autocontrole.

Examinemos agora o significado da expressao dominio de si mesmo ou autocontrole tal
como aparece neste curso. Para isso vamos descrever a conduta habitual de uma pessoa
que possua essa qualidade. Uma pessoa com o autocontrole bastante desenvolvido nio se
deixa arrastar pelo ddio, inveja, citime, medo, vinganga ou qualquer forma de emogao
destrutiva. Uma pessoa com o autocontrole bem desenvolvido nao cai em éxtase nem se
entusiasma exageradamente por coisa ou pessoa alguma.



A violéncia, o egoismo, a aprovagio dos atos sem um exame acurado indicam a falta
de autocontrole, numa das suas formas mais perigosas. A confianga em si mesmo é um
dos fatores primordiais do triunfo, mas quando essa faculdade se desenvolve além do que
¢ razodvel, torna-se perigosissima.

O sacrificio pessoal é uma qualidade recomendavel, mas quando levado ao extremo
também se torna uma forma perigosa da falta de autocontrole.

Temos para conosco o dever de ndo permitir que as emogdes concentrem a nossa
felicidade na conservagio da felicidade de outrem. O amor é essencial a felicidade, mas a
pessoa que ama tio profundamente a ponto de a sua felicidade depender inteiramente de
outra pessoa assemelha-se ao cordeiro que entra na cova do lobo e lhe pede para dormir
ali, ou ao candrio que persiste em brincar com o gato.

E MELHOR SERMOS GRANDES DEMAIS PARA O NOSSO EMPREGO DO QUE
TER UM EMPREGO GRANDE DEMAIS PARA NOS.

Uma pessoa que possui o dominio de si mesma ndo se deixaré influenciar pelos cinicos
e pelos pessimistas, nem permitira que outros pensem por ela.

Uma pessoa que possui dominio de si mesma estimulard sua imaginagio e seu
entusiasmo até que eles produzam a agdo, porém domina a agio em vez de consentir que
elaa domine.

Uma pessoa que possui dominio de si mesma nunca, em nenhuma circunstincia,
calunia outra pessoa ou procura obter vinganga por um motivo qualquer.

Uma pessoa que possui dominio de si mesma nao odeia os que pensam de modo
diferente; pelo contrario, se esforgard por compreender o motivo do desacordo e obter
vantagens disso.

Vamos agora tratar de uma forma de falta de controle que é mais prejudicial do que
todas as outras formas combinadas: o hébito de formar opinido antes de analisar os fatos.
Nao nos estenderemos aqui sobre o assunto, que ¢ amplamente estudado na décima
primeira ligdo, mas, tratando do autocontrole, niao poderiamos deixar de fazer, pelo
menos de passagem, uma referéncia a esse mal tio comum e do qual quase todos nds
sofremos, até certo ponto.

Ninguém tem o direito de formar uma opinido que ndo seja baseada naquilo que se
julga sinceramente verdade, ou entio em alguma hipétese razodvel; entretanto, se nos
examinarmos cuidadosamente, verificaremos que costumamos formar opinides na base
do que desejamos ou nio acreditar.



Outra grave manifestagio da falta de autocontrole consiste no hébito do “gastar”. Falo,
naturalmente, sobre o hdbito de gastar mais do que é necessério. Esse habito, depois da
Grande Guerra, assumiu proporgdes alarmantes. Um conhecido economista profetizou
que mais trés geragdes transformariam os Estados Unidos do mais rico no mais pobre
pais do mundo se o habito de economizar ndo passasse a fazer parte da educagio nas
escolas, e no lar. Por toda parte vemos pessoas comprando automéveis a prestagio, em
vez de comprarem casas. Nos ultimos 20 anos, a mania do automoével se propagou de tal
modo que dezenas de milhares de pessoas empenharam o seu futuro somente para
comprar um automovel.

Um destacado cientista, que é também fino humorista, profetizou que se as coisas
continuarem como vao, ndo somente os empréstimos bancarios atingjirao somas incriveis
como também nascerdo criangas que, em vez de pernas, terdo rodas!

Estamos numa era de gastos e de velocidade, e o pensamento dominante na maioria
dos espiritos é o de viver com mais velocidade que os nossos vizinhos. Nao ha muito
tempo o diretor-geral de um estabelecimento que tem 600 empregados, homens e
mulheres, ficou alarmado ante o nimero espantoso que vive acorrentado a agiotas e
resolveu por um final em tal situagdo. Quando completou a investigagio, viu que apenas
10% dos seus funcionarios tinham economias, e, dos outros, 91% nao possuiam dinheiro,
75% tinham dividas, sendo que alguns estavam irremediavelmente perdidos
financeiramente. Dos que tinham dividas, nada menos de 210 possuiam automével. C
homem é um animal imitador por exceléncia. Achamos dificil deixar de fazer o que vemos
os outros fazerem. Se 0 nosso vizinho compra um Buick, devemos imitéd-o, e se nio é
possivel arranjar o dinheiro para o Buick, precisamos comprar, pelo menos, um Ford.
Enquanto isso, ndo pensamos no dia de amanha.

Naturalmente, tal adverténcia néo se aplica ao leitor!

Destina-se apenas aos que se estdo acorrentando & pobreza, gastando mais do que
ganham, e nao ouviram dizer ainda que existem leis que precisam ser respeitadas por
todos os que pretendem triunfar na vida.

O automével ¢é uma das maravilhas do mundo moderno, mas, em muitos casos, ¢
mais um luxo que uma necessidade. E dezenas de milhares de pessoas que estio agora
“queimando gasolina”, com todo o conforto, nio pensam no dia de amanha.

Para usar os transportes coletivos, quando tanta gente anda de automovel, é preciso
que se seja dotado de autocontrole em grande medida, mas todos aqueles que exercem o
dominio de si mesmos tém a certeza de que chegard o dia em que muitos dos que agora
dirigem automoveis passarao a andar de transporte publico ou mesmo a pé.

Foi a tendéncia moderna para gastar tudo o que se ganha que levou Henry Ford a
salvaguardar seus empregados com certas restrigdes, quando estabeleceu a sua famosa



escala de saldrio minimo, de 5 ddlares.

Ha 20 anos, se um menino queria um carrinho, fazia as rodas de madeira e sentia
prazer em construido. Hoje, o menino comega a chorar pelo carro, e consegue-o
imediatamente.

Nas geragbes atuais, a falta de autocontrole esta sendo desenvolvida pelos proprios
pais, que se tornaram vitimas do hébito das despesas supérfluas. Ha trés geracdes, cada
rapaz consertava os seus sapatos em casa. Hoje, o menino vai 4 sapataria da esquina, paga
75 centavos por um salto e meia sola; esse hébito ndo se limita de modo algum as classes
ricas ou remediadas.

Repito — o hibito dos gastos excessivos estd transformando os Estados Unidos numa
nagio de pobretdes!

Tenho a certeza que o leitor esta lutando para vencer na vida, do contrério ndo iria
seguir um curso como este. Quero lembrarJhe, mais uma vez, que mesmo as pequenas
economias atrairio oportunidades que nio poderdo ser aproveitadas pelos que ndo as
possuem. A quantia que se economiza ndo ¢é tio importante como o fato de que se
estabelece o habito da economia, pois esse hébito caracteriza a pessoa como sendo alguém
dotado de autocontrole numa das suas formas mais importantes.

A tendéncia moderna ¢ para gastar tudo o que se ganha. Um homem que ganha 3 mil
dolares por ano pode, se souber empregar bem as suas economias, conseguir mais mil
délares, mas resta saber se continuard a viver na base dos 3 mil délares, colocando o
restante num banco. Se nao possuir o hébito da economia, gastara tudo. Que fard entao
com os mil délares adicionais? Vende o seu velho carro e vai comprar um novo e caro,
de modo que no ano seguinte estara mais pobre, com uma renda de 4 mil délares, do que
no ano anterior, quando tinha apenas 3 mil délares.

Esse é o americano tipico, “modelo moderno, legitimo século XX”, e o leitor pode se
dar por feliz se, depois de uma cuidadosa andlise, concluir que ndo pertence a tal classe.

Entre o avarento que guarda cada centavo num pé de meia e 0 homem que gasta todos
os centavos que ganha ou toma emprestado hd uma “média feliz”, e se quisermos viver
seguros, livres e felizes, precisamos encontrar esse meio-termo e adotd-lo como parte do
nosso programa de autocontrole.

A autodisciplina é o fator essencial no desenvolvimento do poder pessoal, pois torna
facil controlar o apetite e a tendéncia para gastar mais do que se ganha, e o hbito de
responder a tudo o que se ouve ofensivo, bem como outros hébitos destruidores que
desperdigam as nossas energias com esfor¢os nio produtivos, os quais assumem formas
numerosas demais para serem descritas nesta ligio.



E MELHOR SER UM GRANDE HOMEM NUMA CIDADE PEQUENA DO QUE
SER UM HOMEM INSIGNIFICANTE NUMA GRANDE CIDADE.

Muito cedo, na minha vida publica, impressionou-me o fato de que tio grande
numero de pessoas dedique as suas melhores energias em destruir o que os homens
capazes constroem. Por um capricho da roda da fortuna, um desses individuos
demolidores apareceu um dia no meu caminho, tentando destruir a minha reputagéo.

A principio estive inclinado a responder, mas quando me sentei & minha maquina de
escrever, uma noite, ocorreu-me um pensamento que transformou completamente minha
atitude para com aquele homem. Tirei o papel que ja estava na maquina, coloquei outro,
no qual expressei 0 meu pensamento nas seguintes palavras:

“Temos uma vantagem extraordindria sobre os que nos ofendem: temos o direito de
perdod-os, ao passo que eles nao possuem tal vantagem.”

Quando acabei de escrever estas linhas, compreendi que havia chegado a um ponto em
que devia seguir uma orientagio pela qual moldaria a minha atitude para com todos os
que criticassem a minha obra ou tentassem destruir a minha reputagao. Cheguei a essa
decisdo raciocinando mais ou menos do seguinte modo: havia duas maneiras de agir: eu
podia gastar muito tempo e muita energia respondendo a todos que procuravam destruir
a minha reputagdo ou podia dedicar toda essa energia a0 meu trabalho, deixando que os
resultados desse trabalho fossem a tinica resposta aos que criticassem os meus esforgos
ou procurassem saber os motivos deles. Decidi-me pela ltima hipétese, e adotei-a.

Pelos atos se conhece 0 homem!

Se os seus atos sdo construtivos, e ele estd em paz consigo mesmo, nio terd
necessidade de parar para dar explicagdes, pois os atos falardo por si mesmos.

O mundo esquece cedo os demolidores. Ndo ergue monumentos e ndo concede
honrarias sendo aos construtores. Nao esquega o leitor esse fato, e assim mais facilmente
poderd reconciliar-se com a politica de recusar gastar as suas energias respondendo “na
altura” aos que o ofendem.

Todos os que chegam a ser alguma coisa neste mundo mais cedo ou mais tarde
atingem um ponto em que sao forgados a resolver essa questio do 6dio, e se desejarmos
ter uma prova de que vale a pena exercer o autocontrole para nos abstermos de dissipar
energias vitais em “represdlias”, estudemos a historia de todos os que chegaram a
situagoes elevadas na vida e vejamos o cuidado que puseram em refrear esse habito
destruidor.

E fato bem conhecido que nenhum homem jamais conseguiu atingir qualquer situagio
elevada na vida sem enfrentar antes séria oposi¢ao por parte dos invejosos e despeitados.
O falecido presidente Warren G. Harding, o ex-presidente Woodrow Wilson e John H



Patterson, da National Cash Register Company, e dezenas de outros que eu podia
mencionar foram vitimas dessa cruel tendéncia de certa espécie de individuos depravados
que sentem prazer em destruir uma reputagdo. Porém esses homens ndo perderam tempo
dando explicagoes ou “respondendo” aos inimigos. Eles exerceram o autocontrole.

Parece-me que esses ataques aos homens publicos — ataques cruéis, injustos e falsos,
como sdo o mais das vezes — servem a um bom propésito. No meu caso, por exemplo,
cheguei a conclusdo de que foi de grande valor para mim uma série de artigos violentos
que um jornalista escreveu contra mim e o0 meu trabalho. Durante quatro ou cinco anos
nao dei importancia a esses ataques, porém eles atingiram uma tal audécia que resolvi por
de lado a minha norma de conduta e “responder” a0 meu antagonista. Sentei-me & minha
maquina e comecei a escrever. Durante toda a minha carreira de escritor nio tenho ideia
de haver reunido, como naquele momento, tdo grande e variada cole¢io de adjetivos
ofensivos. Quanto mais escrevia, mais irritado ficava, até que escrevi tudo o que julguei
que devia escrever. Quando terminei, algo de estranho se passou em mim — tive
compaixdo, tive pena, senti vontade de perdoar.

Inconscientemente, fiz um estudo psicanalitico de mim mesmo libertando, no teclado
da minha mdquina de escrever, as emogdes recalcadas de 6dio e ressentimento que, sem
intengdo, eu reunira no subconsciente durante vérios anos.

Agora, sempre que comego a sentir-me irritado, desabafo “escrevendo coisas assim”, e
em seguida destruo o que escrevo ou guardo no meu arquivo, para consultar um dia,
depois que o processo de evolugdo me tiver levado mais longe ainda no dominio da
compreensao.

As emogdes recalcadas, principalmente as emogoes de ddio, se assemelham a uma
bomba altamente explosiva, e apresentam um grande perigo, se ndo forem tratadas por
uma pessoa experiente, com um cuidado igual aquele com que um perito manejaria a
bomba. Contudo, uma bomba pode se tornar inofensiva, por exemplo, explodindo num
campo aberto ou se for desintegrada por meio de um processo adequado. Assim também
um sentimento de 6dio ou de célera pode ser transformado, se for expressado de uma
maneira que se harmonize com o principio da psicandlise.

Para conseguir o triunfo, no sentido mais amplo e verdadeiro, devemos conquista-lo
por meio do dominio de nés mesmos. Somente assim adquiriremos equilibrio.

O homem é o produto de 1 milhdo de anos, pelo menos, de transformagdes
evolutivas. Desde geragdes sem conta a natureza vem temperando e aprimorando o
material que entrava na formagio do homem. Pouco a pouco removeu nas geragbes
precedentes os instintos animais e as paixoes baixas, até que produziu no homem o mais
perfeito espécime animal que existe na Terra. Dotou-nos, através desse lento processo de



evolugdo, com a razio, o equilibrio e a medida para nos tornar capazes de controle e de
fazer conosco o que desejamos.

Nenhum outro animal foi dotado de tanto dominio de si mesmo como o homem, ao
qual a natureza deu o poder de usar a forma de energia mais altamente organizada que se
conhece: 0 pensamento. Nao é improvivel que o pensamento seja o elo mais proximo
entre as coisas materiais e 0 mundo da divindade.

Nao somente temos o poder de pensar, como também, e o que é mais importante,
temos o poder de controlar os nossos pensamentos e dirigilos a vontade.

Eis que nos aproximamos agora da parte mais importante desta ligio, que o leitor
deve ler devagar, e meditando bastante. Aproximo-me com receio e quase tremendo dessa
parte, pois nela enfrentamos um assunto que poucos homens saberdo discutir com a
necessaria inteligéncia.

Repito: temos o poder de controlar os nossos pensamentos e dirigi-los de acordo
com a nossa vontade.

PERGUNTE A QUALQUER SABIO O QUE ELE MAIS DESEJA, E E MAIS DO QUE
PROVAVEL QUE RESPONDERA: “MAIS CONHECIVENTO.”

O nosso cérebro pode ser comparado com um dinamo, no sentido de que gera e poe
em movimento essa energia misteriosa que se chama pensamento. Os estimulos que poem
o cérebro em movimento podem ser de duas espécies: autossugestio e sugestido. Podemos
selecionar o material que produzira o nosso pensamento, e isso se chama autossugestao
(ou sugestdao a si mesmo). Podemos também permitir que outros escolham o material
para os nossos pensamentos, e isso é sugestio.

E na verdade humilhante que a maioria dos pensamentos seja produzida por
sugestoes vindas de fora, de outros, e é ainda mais humilhante ter de admitir que a
maioria dentre nds aceita tais sugestdes, cegamente, sem examindlas ou verificar a sua
veracidade. Lemos os jornais todos os dias como se o que neles se escreve fosse baseado
nos fatos. Deixamos nos levar pelos outros, como se tudo o que dizem fosse a expressio
da verdade.

O pensamento é a unica coisa neste mundo sobre a qual temos controle absoluto;
entretanto, a ndo ser que o leitor seja uma excegdo proverbial, isto é, um entre 10 mil,
permitird que outros penetrem na sagrada mansao do seu espirito e ai depositem, por
meio da sugestdo, temores, infelicidades, adversidades e ideias falsas.

Temos dentro de ndés o poder de selecionar o material que constitui os pensamentos
dominantes do nosso espirito, e o leitor pode ter absoluta certeza de que os pensamentos



que dominam no seu cérebro sdo os que o levardo ao fracasso ou ao triunfo, de acordo
com a sua natureza.

O fato de que o pensamento ¢ a tnica coisa sobre a qual temos dominio absoluto é
em si mesmo da mais profunda significagao, pois sugere fortemente que é o pensamento
que nos aproxima da divindade, no plano terrestre. Esse fato traz ainda em si outra
sugestdo muito impressionante: o pensamento é 0 nosso principal instrumento; com ele
podemos modelar o nosso destino de acordo com a nossa vontade. Fazendo do
pensamento o unico poder sobre o qual temos controle absoluto, a Providéncia nio
deixaria, decerto, de associdlo com esses potenciais, que, se forem compreendidos e
desenvolvidos, muito ajudardo a imaginagéo.

Oautocontrole é mera questio de controle do pensamento!

Rogamos ao leitor que leia em voz alta a afirmativa que acabamos de fazer: deve
também meditar sobre isso, antes de continuar a leitura, pois sem duvida alguma é essa a
mais importante das frases deste curso, tomadas isoladamente.

E de presumir que o leitor esteja seguindo este curso porque se sente ansioso por
encontrar a verdade e a compreensdo suficientes para torna-o apto a atingir uma situagio
elevada na vida.

Esti em busca da chave mégica que lhe abrird a porta das origens do poder:
entretanto, tem nas maos essa chave e pode fazer uso dela, desde que aprenda a controlar
0s seus pensamentos.

Fixe na mente, por meio do principio da autossugestdo, pensamentos construtivos,
positivos, que se harmonizem com o seu objetivo principal definido e a mente
transformard esses pensamentos em realidades, que lhe restituirdi como o produto
acabado.

Isso é controle do pensamento.

Quando escolhemos deliberadamente os pensamentos que dominam no nosso
cérebro e nos recusamos firmemente a aceitar sugestoes de fora, estamos exercendo
autocontrole, na sua forma mais eficiente e elevada. O homem ¢é o tinico capaz de fazer tal
coisa.

De quantos milhdes de anos precisou a natureza para produzir esse animal é o que
ninguém sabe, mas o fato é que todos os que entendem de psicologia sabem que os
pensamentos dominantes determinam os atos e a natureza do homem.

O processo por meio do qual podemos pensar com exatidio é assunto que
reservamos para a décima primeira ligio deste curso. O ponto que queremos esclarecer
bem, nesta ligdo, é que o pensamento, exato ou nao, ¢ a forma mais elevada de
funcionamento do cérebro humano, e nés ndo somos mais do que a soma dos nossos
pensamentos mais preeminentes e dominantes.



Aquele que deseja se tornar um hébil vendedor de mercadorias ou de servigos
pessoais deve exercer autocontrole suficiente para rebater todos os argumentos e
sugestdes contrérios. A maioria dos vendedores, porém, tem tio pouco o dominio de si
mesmo a ponto de ouvir o cliente em perspectiva dizer um “nao” antes mesmo de falar. E
ndo sdo poucos os que ouvem a palavra fatal antes de estarem em contato com o cliente.
Possuem tio pouco autocontrole que sugerem a si proprios que vio ouvir um “nio”
quando procurarem vender as suas mercadorias.

Como ¢ diferente a pessoa dotada de autocontrole! Nao somente sugere a si mesma
que o cliente lhe dir “sim” como também se nio ouvir logo o desejado sim persistira na
ofensiva até quebrar a resisténcia e conseguir a aquiescéncia. Se o cliente diz “ndo”, o
vendedor ndo o ouve. Se repete a negativa, uma, duas, trés ou quatro vezes, ndo o escuta,
pois sendo uma pessoa que tem autocontrole nao permitira que cheguem ao seu cérebro
outras sugestdes sendo as que ele deseja que o influenciem.

O bom vendedor, quer procure vender mercadorias ou servigos pessoais, sermoes,
discursos ou conferéncias, sabe de que maneira controlar os seus pensamentos. Em vez
de aceitar cegamente as sugestdes dos outros, convence-0s a aceitar as suas sugestoes.
Controlandose e pondo no cérebro apenas pensamentos positivos, torna-se uma
personalidade dominante, um grande vendedor.

O grande vendedor ¢é aquele que toma a ofensiva, e nunca o lado defensivo do
argumento, no caso de surgir uma discussao.

Rogamos ao leitor que leia outra vez o paragrafo precedente.

Se ¢ um grande vendedor, sabe muito bem o que ¢ preciso para conservar o cliente em
perspectiva no lado defensivo e sabe também que sera fatal para o negocio deixar que o
outro o ponha na defensiva, e ai o conserve. O vendedor pode — e muitas vezes isso
acontece — ficar em condigoes de se ver forcado a aceitar o lado defensivo da conversa
durante algum tempo, mas, nesse caso, deve exercer um tal equilibrio e autocontrole que
lhe torne possivel trocar de lugar com o cliente, sem que ele sinta que isso aconteceu,
passando assim para a defensiva.

Isso exige grande capacidade e autocontrole!

Muitos vendedores se descuidam desse ponto, irritando-se e procurando rebater logo
os argumentos do comprador, buscando mesmo levilo & submissdo. Mas o vendedor
que conhece o seu oficio permanece calmo e sereno e sempre acaba por vencer.

A palavra “vendedor” se aplica aqui a todas as pessoas que procuram convencer ou
persuadir a outros por meio de argumentos logicos ou apelando para os interesses
pessoais. Todos nds somos vendedores, ou, pelo menos, devemos ser, seja qual for a
espécie de servigo que prestamos ou a qualidade das mercadorias que oferecemos.



A habilidade para negociar com os outros, sem atritos e discussoes, ¢ uma qualidade
destacada em todas as pessoas que triunfam. Observemos aqueles que nos estio mais
préximos e procuremos ver a sua compreensdo dessa arte das negociagdes inteligentes.
Observemos também como triunfam os poucos que compreendem tio delicada arte,
conquanto se trate as vezes de pessoas menos educadas do que aqueles com quem
negociam.

Trata-se de uma vantagem que pode ser cultivada.

A arte das negociagdes coroadas de éxito nasce da paciéncia e do autocontrole.
Observemos com que facilidade os vendedores bem-sucedidos exercem o autocontrole
quando estao procurando convencer um fregués impaciente. O vendedor pode estar
fervendo de indignagdo, mas nunca deixard transparecer tal coisa, quer na fisionomia,
quer nas palavras.

E que ja adquiriu a arte de negociar com inteligéncia.

Uma simples demonstragio de desagrado, uma tinica palavra que denote impaciéncia
muitas vezes destroem uma transagdo, e ninguém sabe mais disso do que um vendedor
inteligente, o qual timbra em controlar os seus sentimentos e como recompensa marca ele
préprio o seu saldrio e escolhe a sua propria situagio.

Observar uma pessoa que ja adquiriu a arte de negociar com inteligéncia é uma espécie
de educagio liberal. Observemos o orador publico que ji adquiriu essa arte; vejamos com
que firmeza se dirige para a plataforma; notemos o tom firme da sua voz logo que comeca
a falar; estudemos a sua expressdo fisionomica, ao véJo dominar o auditério com a forga
dos seus argumentos. E que aprendeu a negociar sem causar atritos.

Observemos agora o médico que adquiriu essa arte: como se move no quarto do
paciente; como o satida com um sorriso de confianga. O seu ar, o seu tom de voz, o ar de
seguranga que se nota na sua fisionomia, tudo indica que é uma pessoa que ja adquiriu a
arte de negociar com inteligéncia. E o paciente sentese melhor logo que ele entra no
quarto.

Observemos o chefe de uma turma de operdrios que jé adquiriu essa arte, e vejamos
como a sua presenca estimula os homens a maior esforgo, inspirandolhes confiana e
entusiasmo.

Observemos o advogado, ja de posse dessa ciéncia, e notemos como infunde respeito
e atengao ao tribunal, ao juri e aos seus colegas. H4, no tom da sua voz, na posigio do seu
corpo, na expressdo da sua fisionomia, algo de particular que faz o oponente sofrer, em
comparagio. Nao somente ele conhece o seu caso, como também convence aos juizes e
jurados de que conhece tudo perfeitamente, e como recompensa ganha a questio e, além
disso, muito dinheiro.

Tudo isso se baseia no autocontrole.



E o autocontrole é o resultado do controle do pensamento.

Ponhamos no espirito, deliberadamente, a espécie de pensamento que mais
desejarmos e ndo deixemos que nele se instalem os pensamentos que outras pessoas
desejam incutir em nds, por meio da sugestdo, e assim nos tornaremos pessoas dotadas
de autoconfianga e autocontrole.

Esse privilégio de estimular o espirito com sugestdes e pensamentos escolhidos por
noés mesmos é um poder que nos foi dado pela Divina Providéncia, e se exercermos esse
santo direito nada hd, dentro dos limites do possivel, que esteja além de nos.

Se perdermos a calma, com ela perderemos os nossos argumentos, as nossas
transagoes, e tudo em no6s indicara uma pessoa que nao se familiarizou com os
fundamentos sobre os quais se baseia 0 autocontrole, e o principal desses fundamentos é
o privilégio de escolher os pensamentos que dominam o nosso espirito.

Um dos meus alunos perguntou-me uma vez de que maneira um individuo possuido
de intensa c6lera poderia dominar os seus pensamentos.

— Da mesma maneira — respondi — que qualquer um de nés pode mudar a sua
atitude e 0 modo de falar, numa discussdo, na sua propria casa, ao ouvir tocar a
campainha da porta. Controla-se porque deseja controlar-se.

Se o leitor ji se encontrou numa situagio assim, na necessidade de mudar
rapidamente a sua expressao fisionomica, sabe facilmente de que maneira pode fazer isso,
e sabe também que ¢ possivel porque quer.

Atras de todas as realizagdes, de todo e qualquer autocontrole, atras de todo controle,
se esconde essa magia que se chama desejo.

Néo hd exagero em afirmar que somos limitados apenas pela intensidade dos nossos
desejos.

Quando o nosso desejo ¢ bastante forte, daremos a impressio de possuir poderes
sobre-humanos de realizagio. Ninguém explicou ainda esse estranho fenémeno mental e
talvez ninguém possa explici-lo jamais; porém, se o leitor tiver divida sobre isso, faca
uma experiéncia, a fim de convencer-se.

EMBORA OUTRAS PESSOAS POSSAM, AS VEZES, OPOR-SE AS SUAS
AMBIGOES, LEMBRE-SE QUE O DESANIMO VEM MAIS FREQUENTEMENTE DE
NOS MESMOS.

Se estiver num prédio atingido por um grande incéndio e verificar que todas as portas
e janelas estio fechadas, tudo indica que procurard forar uma saida para livrarse da
morte, pois é seu desejo salvar a propria vida.



Se deseja adquirir a arte de negociar com inteligéncia, como é certamente o seu caso,
se é que se convenceu da grande importancia que isso tem para a consecugio do seu
objetivo principal definido, fara também o mesmo, contanto que o seu desejo seja
realmente intenso.

Napoleio Bonaparte desejou ser imperador da Franga, e conseguiu. Lincoln quis
libertar os escravos na América, e realizou o seu sonho. Os franceses desejaram “ndo
desaparecer” no inicio da Guerra Mundial, e ndo desapareceram. Edison desejou
produzir luz com a energia elétrica, e produziu-a, conquanto levasse muitos anos para
conseguir isso. Theodore Roosevelt desejou unir os oceanos Pacifico e Atlantico, por
meio do canal do Panami, e realizou o seu desejo. Demdstenes quis ser um grande
orador, e, apesar de um grave defeito vocal, transformou esse desejo em realidade. Helen
Keller teve o desejo de falar, e, conquanto surda, cega e muda, falou perfeitamente. John
Patterson quis dominar o comércio das maquinas registradoras, e conseguiu. Shakespeare
desejou tornar-se um grande escritor, e, apesar de ser apenas um pobre ator ambulante,
conseguiu o seu intento. Billy Sunday quis deixar de jogar beisebol para tornar-se um
grande pregador, e conseguiu realizar o seu desejo. James J. Hill desejou tornar-se um
grande empreendedor, e, conquanto fosse um mero telegrafista, transformou esse desejo
em realidade.

Nao diga o leitor: “Néao é possivel fazer isso”, nem diga também que ¢é diferente dessas
pessoas e de milhares de outros individuos que tém conseguido feitos notéveis em todos
os ramos de atividade. Se ¢é diferente desses individuos, s6 pode ser num sentido: “o seu
desejo de alcangar um determinado objetivo era mais intenso do que o do leitor.”

Lance no pensamento a semente de um desejo construtivo, fazendo seu o seguinte
credo e codigo de moral:

Desejo ser util aos meus semelhantes durante a minha jornada terrestre. Para
isso, adotei este credo, como uma norma que devo seguir nas minhas relagoes
com 0s outros.

Educar a mim mesmo, de tal maneira que jamais encontre falta nos outros,
mesmo que esteja em desacordo com eles ou que o seu trabalho seja inferior,
enquanto compreender que estdo sendo sinceros e fazendo o melhor que
podem.

Respeitar a minha patria, a minha profisso e a mim mesmo. Ser honesto e
justo para com os meus semelhantes tanto quanto desejo que eles sejam para
comigo. Ser um cidadéo leal a pétria. Falar dela com orgulho e agir sempre como
um defensor valoroso das suas tradigdes e do seu nome. Ser uma pessoa cujo
nome merece respeito em toda parte.



Basear minhas expectativas de recompensa no fundamento solido dos
servios prestados. Querer pagar o prego do triunfo com um esforgo honesto.
Olhar para o meu trabalho como uma oportunidade para ser aproveitada com
alegria, e ndo como algo que se suporta com sacrificio.

Lembrar-me de que o triunfo dorme dentro de mim mesmo, no meu
cérebro. Esperar por dificuldades e abrir meu caminho através delas.

Evitar a demora em todas as suas formas e nunca, em circunstancia alguma,
deixar para amanha o que devo fazer hoje.

Finalmente, participar das alegrias da vida, de modo a ser cortés para com os
meus semelhantes, leal para com os amigos e sincero para com Deus, que
suaviza a minha jornada terrestre.

A energia que a maioria das pessoas desperdica com a falta de autocontrole, se fosse
organizada e empregada de maneira construtiva, supriria todas as necessidades e todos os
confortos desejados.

O tempo que muitas pessoas gastam em falar da vida alheia, se fosse aproveitado de
maneira 1til, seria suficiente para que elas atingissem o seu objetivo principal, se é que
tém algum.

Todas as pessoas que triunfam na vida sio dotadas de autocontrole, em grande
medida. Todos os que fracassam tém quase sempre colocagio muito baixa, geralmente
zero, nessa importante lei da conduta humana.

Estudemos a tabela de andlises da introdugo e observemos o grau de autocontrole de
Jesse James e de Napoledo.

Estudemos todos os que nos sdo proximos e observaremos, com proveito real, que
todos aqueles que triunfam possuem autocontrole, em grande medida, ao passo que
aqueles que fracassam permitem que os seus pensamentos, as suas palavras e os seus atos
se tornem desorientados.

AS PESSOAS GOSTAM DE GASTAR O SEU EXCESSO DE ENERGIA MASCANDO
CHICLETE. WRIGLEY JR. DESCOBRIU ISSO E FEZ VARIOS TIPOS DE GOMAS
DE MASCAR

Uma falta muito comum e prejudicial de auséncia de controle é o hébito de falar
demais. As pessoas prudentes, que sabem o que querem e estio empenhadas em
consegui-lo, sao muito cuidadosas com as suas palavras. Falar demais,
descontroladamente, sem necessidade, é coisa que nio traz proveito algum para quem
quer que seja.



E sempre mais proveitoso ouvir do que falar. Aquele que sabe ouvir pode, uma vez
ou outra, ter alguma informagio que se acrescentara ao seu estoque de conhecimentos.
Para ouvir bem ¢é preciso que se tenha muito autocontrole, mas o resultado que se tira
disso paga bem o esforgo.

“Nédo deixar os outros falarem”, eis uma forma comum de falta de controle, que nao
somente é descortesia, como também faz com que se percam muitas oportunidades
valiosas para aprender alguma coisa com os outros.

Terminada esta ligdo, o leitor deve voltar 4 tabela de andlises pessoais, na introdugéo, e
tirar nova média de si mesmo na lei do autocontrole.

O autocontrole tem sido a caracteristica marcante de todos os lideres vitoriosos que
analisamos ao compilar o material para este curso. Luther Burbank declarou que, na sua
opinido, o autocontrole é a mais importante das 15 Leis do Triunfo.

Durante tantos anos de paciente estudo e observagoes sobre os processos evolutivos
da vida vegetal sentiu necessidade de exercer o dominio de si mesmo, apesar de tratar de
uma forma de vida inanimada.

John Burroughs, o naturalista, disse mais ou menos a mesma coisa: que o
autocontrole tinha quase que o primeiro lugar na lista das 15 Leis do Triunfo.

O homem que exerce completo dominio de si mesmo ndo pode sofrer uma derrota
permanente, como tio bem disse Emerson em Compensation, uma vez que o motivo pelo
qual os obsticulos e as dificuldades tém oportunidade para agir desaparece diante de um
espirito determinado, de uma pessoa dotada de autocontrole.

Todos os homens bem-sucedidos que analisamos aqui (naturalmente os que
enriqueceram a custa dos seus esforgos) demonstraram de maneira positiva que o
autocontrole foi um dos seus pontos de apoio, e cheguei a conclusio de que ninguém
pode esperar acumular uma grande riqueza e conservila sem exercer essa qualidade
necessria.

E UMA CARACTERISTICA DA NATUREZA HUMANA, MAS E VERDADE: A
MAIORIA DOS HOMENS QUE TRIUNFARAM NA VIDA TRABALHARA COM
MAIS AFINCO PARA PRESTAR UM SERVICO UTIL DO QUE APENAS PARA

GANHAR DINHEIRO.

Para fazer economia é preciso exercer muito autocontrole, e na sua forma mais
elevada, conforme deixamos bem claro na quarta ligio deste curso.

Agradecemos a Edward W. Bok a interessante narrativa que transcreveremos aqui e
que é uma clara demonstragio de que ele precisou exercer muito autocontrole para



triunfar na vida e conquistar finalmente a fama de ser um dos maiores jornalistas da
América.

“COMO ME CONVENCI DE QUE A POBREZA E A MAIS UTIL EXPERIENCIA QUE
UM RAPAZ PODE TER”

Sou editor do Ladie’s Home Journal, e como o publico tem sido muito generoso na
aceitagdo desse periodico, parte desse sucesso vem muito logicamente a mim.

Segue-se dai que muitos dos meus melhores leitores mantém uma opinido que muitas
vezes tenho desejado corrigir: vou afinal ceder A tentagdo. Meus correspondentes
expressam tal convicgio de maneira muito variada, porém o seguinte trecho de carta
fornece uma boa amostra:

“Para o senhor, que ndo precisa fazer economia, ¢ muito facil pregila; ¢é ficil nos
dizer, por exemplo, que devemos viver com um rendimento de 800 dolares por ano,
como ¢ o de meu marido, quando nunca viveu com menos de milhares. Ao senhor, que
nasceu tendo na boca a proverbial colher de prata, j& ocorreu que os escritos tedricos sao
absolutamente vazios de sentido, em comparagio com a luta de todos os dias, enfrentada
pela maioria das pessoas, experiéncia que jamais conheceu?”

Experiéncia que jamais conheci!

Vejamos agora de que maneira os fatos concordam com essa afirmativa.

Se nasci ou ndo com a proverbial colher de prata na boca é o que nio sei dizer. E
verdade que quando nasci meus pais estavam bem; porém, quando eu tinha 6 anos, meu
pai perdeu tudo o que possuia e foi obrigado a tentar novamente a vida, aos 45 anos, num
pais estranho!

Eu tinha a desvantagem de ndo saber uma s palavra de inglés. Fui para uma escola
publica e aprendi o que pude. E ndo foi muito ficil. Os colegas de escola eram cruéis,
como sdo quase todos os meninos. Os professores eram impacientes, como sio todos os
professores fatigados.

Meu pai ndo conseguia se arranjar na vida. Minha mae, que sempre tivera empregados
4 sua disposicio, teve de enfrentar os problemas domésticos, coisa que nunca aprendera,
que jamais lhe haviam ensinado. E ndo havia dinheiro.

Assim, terminadas as horas de escola, meu irméo e eu famos para casa, mas nao para
brincar. famos ajudar nossa mae, que cada dia se tornava mais fraca, sob o peso de um
encargo grande demais para ela. Durante anos tivemos de madrugar, nas manhas de
inverno, quando as camas nos pareciam tao quentes e tio agraddveis; famos buscar os



restos de carvio da véspera, e com o que podiamos arranjar faziamos o fogo para aquecer
o quarto. Em seguida punhamos a mesa para um almogo escasso, famos para a escola e,
a0 voltar, lavivamos a louga, varriamos a casa. Vivendo numa casa onde residiam trés
familias, de trés em trés semanas tinhamos de limpar trés lances de escadas, a soleira e
ainda a calada. Essa ultima parte da tarefa era a mais dificil, pois tinhamos de cumprila
no domingo, com os meninos das imediagdes nos olhando, sem muita bondade, e
ouvindo o eco da bola e da raquete, no quarteirdo vizinho.

A noite,  hora em que os outros meninos sentavam-se junto a lampada, para estudar
as ligdes, safamos com uma cesta e famos apanhar pedagos de pau e de carvio nas
imediagdes, reunindo sobretudo os pedagos de carvio que caiam do abastecimento das
casas ricas da vizinhanga. Fixivamos o local na mente durante o dia, esperando que o
carregador ndo tivesse tido o cuidado de apanhar esses pedagos.

Unma experiéncia que nunca conheci!

Aos 10 anos de idade consegui 0 meu primeiro emprego, que consistia em lavar as
vidragas de uma barbearia; ganhava 50 centavos por semana. Duas semanas depois arranjei
outro emprego: vendia paes e biscoitos no balcio de uma padaria, terminadas as horas de
escola. Ganhava 1 délar por semana. Vendia assim pées frescos e deliciosos biscoitos
ainda quentes, quando durante o dia mal tivera um pedago de pao para comer. Nas
manhis de sabado fazia a entrega de um semandrio aos assinantes e vendia os numeros
restantes. Isso significava de 60 a 70 centavos por um dia de trabalho.

Eu morava entdo no BrooKlin, em Nova York, e o principal meio de comunicagio para
Coney Island, naquela época, eram os carros de tragio animal. Perto de nossa casa os
carros paravam para que os cavalos bebessem 4gua, os homens saltavam também para
isso. Mas as senhoras quase nunca matavam a sede. Observando isso, tratei de arranjar
um jarro com agua na qual punha uma pedra de gelo, e, de copo na méo, subia em todos
os carros, sdbado a tarde, e vendia dgua gelada por 1 centavo o copo. Nos domingos, fazia
o mesmo. E quando comegou a concorréncia, pois outros meninos descobriram que o
negocio rendia, aos domingos, de 1 a 2 dolares, passei a fazer limonada, e ao prego de 2
centavos 0 copo conseguia fazer 5 dolares aos domingos.

Em seguida, tornei-me repérter, durante a noite, empregado de escritério durante o
dia e ainda aprendia taquigrafia, & meia-noite.

A minha correspondente disse que sustenta com 800 délares anuais sua familia,
composta de marido e filho, e acrescenta que eu nunca soube o que isso significava.
Sustentei uma familia de trés pessoas com 6 dolares e 25 centavos por semana — ou seja,
menos da metade da renda anual que ela tem. Quando meu irmio e eu, juntos,
conseguimos fazer 800 délares num ano, nos julgamos ricos!



Publico pela primeira vez esses detalhes da minha vida a fim de que o leitor possa
saber, de primeira méo, que o diretor do Ladie’s Home Journal nao é um tedrico sem
nenhuma prética quando publica artigos pregando economia ou falando sobre a luta
ardua daqueles que vivem com um rendimento insignificante. Conhego palmo a palmo a
estrada da pobreza. E, tendo experimentado todos os sentimentos e todos os obsticulos
que aparecem aos que trilham essa estrada, afirmo que considero feliz o jovem que passa
pela mesma experiéncia.

Nao me esquego de nenhuma das asperezas dessa luta. Ndo trocaria hoje por
nenhuma outra experiéncia os anos de luta drdua que tive de enfrentar na mocidade. Sei o
que é ganhar pouco, ndo 1 dolar, mas 2 centavos. Sei, portanto, o quanto vale o dinheiro,
e nunca poderia aprender melhor por outro meio. Nao poderia ter tido uma educagio
mais segura do que essa para a minha vida de trabalho. Nao poderia ter alcangado uma
compreensdo mais verdadeira do que significa passar o dia sem 1 centavo na mao, sem
um pedago de pdo no armério, nenhuma acha de lenha para fazer fogo — sem nada ter
para comer, e ter a fome de um menino de 10 anos, uma mae fraca e desanimada!

Uma experiéncia que nunca conheci!

E, todavia, regozijo-me com essa experiéncia, e repito: considero feliz todo rapaz que
estd em situagdo de conhecéla. Mas — e ai se apoia a minha crenga de que a pobreza é
uma grande felicidade para um rapaz — acredito na pobreza; é uma 6tima condi¢io para
uma experiéncia, da qual se deve sair, e nio permanecer nela indefinidamente. “Estd tudo
muito bem, dirdo alguns, é muito ficil dizer, mas como sair da pobreza?” E o que
ninguém pode dizer decisivamente a outrem. Ninguém me disse. Cada pessoa segue um
caminho diferente. Quanto a mim, estava disposto a sair da pobreza, porque minha mae
nao havia nascido nela, ndo podia permanecer na pobreza, porque a ela nao pertencia. Foi
esse 0 meu ponto de partida: eu tinha um propdsito, que apoiei com esforgo e vontade de
trabalhar, de aceitar o trabalho que aparecesse no meu caminho, fosse ele qual fosse,
contanto que encontrasse uma saida. Nao escolhi. Peguei o que apareceu e procurei fazer
tudo do melhor modo possivel; quando nio gostava do que fazia, procurava fazé-lo ainda
melhor. Fui subindo degrau por degrau. Isso significava um grande esfor¢o, mas do
esforgo e do trabalho nasceu a experiéncia, a construgao, o desenvolvimento, a capacidade
para compreender e simpatizar, a maior heranga que pode caber a um jovem. E nada hd
como a pobreza para dar tudo isso.

Eis ai a razdo da minha solida crenga na pobreza, como sendo a maior felicidade que
um rapaz pode encontrar no caminho das experiéncias mais completas pelas quais poderé
passar. Repito, porém: com a condi¢io de ndo permanecer nela.



Antes de poder desenvolver o habito do autocontrole o leitor precisa compreender o
que significa realmente essa qualidade. Também precisa compreender as vantagens que o
autocontrole proporciona aos que aprendem a exercé-o.

NOSSAS DUVIDAS SAO TRAIDORAS: PELO MEDO DE TENTAR, NOS FAZEM
MUITAS VEZES PERDER BENS QUE PODERIAMOS CONQUISTAR SE NAO
FOSSE O RECEIO DE TENTAR

SHAKESPEARE,

Desenvolvendo o autocontrole, desenvolvemos também outras qualidades, que se
acrescentardo ao nosso poder pessoal. Entre as outras leis que estio a disposi¢io
daqueles que possuem autocontrole, ou dominio de si mesmo, estd a Lei da Represélia.

Sabe o leitor o que significa uma represalia?

No sentido em que empregamos o termo, significa “pagar na mesma moeda”, e nao
apenas vingar-se, como em geral se pensa.

Se eu o ofendo, o leitor tomara uma represélia na primeira oportunidade. Se lhe digo
coisas injustas, pagard na mesma moeda ou talvez em proporgio maior.

Por outro lado, se lhe fago um favor, retribuird com um favor maior, se possivel for.

Por meio do emprego inteligente e adequado dessa lei posso conseguir que uma pessoa
faca exatamente o que eu desejo. Se quero que ndo goste de mim e que empregue a sua
influéncia em me prejudicar, ndo me sera dificil obter tal resultado infligindo-lhe a mesma
espécie de tratamento que desejo me seja aplicado por meio da Lei da Represalia.

Se aspiro ao respeito, a amizade e a cooperagdo de alguém, posso obtélos dando-he a
minha amizade e a minha cooperagio.

Tenho certeza de que o leitor concordara comigo. Compare as minhas afirmativas
com as suas experiéncias e verd como se harmonizam.

Quantas vezes tera ouvido observar: “Que magnifica personalidade!” Quantas vezes nao
tem encontrado pessoas cuja personalidade inveja?

Ohomem que nos atrai por meio de uma personalidade agradavel esté apenas fazendo
uso da Lei da Atragao Harmoniosa ou da Lei da Represdlia, mas as duas leis, depois de
analisadas, significam que “as coisas semelhantes se atraem”.

Se o leitor compreender a Lei da Represdlia, se a estudar e a usar de modo inteligente,
serd um vendedor eficiente e prospero. Depois que tiver dominado essa lei tio simples e
aprendido a maneira de usé-la, nada mais terd a aprender sobre vendas.

O primeiro e provavelmente o mais importante passo a ser dado nesse sentido é
cultivar um autocontrole absoluto. Precisamos nos habituar a receber, sem adotar
represdlias, castigos e penalidades de toda espécie.



Quando uma pessoa irritada comegar a nos injuriar, com ou sem razao, nao devemos
esquecer que, se iniciarmos represdlias iguais, nos colocaremos no mesmo nivel mental
daquele que nos ofende, ficando assim dominados por ele!

Por outro lado, se ndo nos irritarmos, se mantivermos a compostura e
permanecermos calmos e serenos, conservaremos as nossas faculdades habituais de
raciocinio. Surpreenderemos a outra pessoa. Responderemos com uma arma cujo manejo
ela ndo conhece, e, por conseguinte, a dominaremos com facilidade.

As coisas iguais se atraem. Nao hd desmentido para essa afirmativa.

Falando em sentido figurado, cada pessoa com quem entramos em contato é um
bindculo mental através do qual podemos ver um reflexo perfeito da nossa propria
atitude mental.

Para exemplo da aplicagdo direta da Lei da Represdlia o autor citard aqui um fato que
se passou recentemente com ele e seus dois filhos pequenos, James e Napoleon. lam os
trés passear no parque, onde dariam comida aos péssaros e esquilos. Napoleon comprou
um saquinho de amendoins e James, uma caixa de biscoitos. James quis experimentar os
amendoins, e, sem pedir permissdo ao irmao, foi colocando a mio no saquinho. Mas
Napoleon reagiu e deu1he um soco.

O pai disse entdo a James:

— Ouga, meu filho, vocé nao procurou obter os amendoins como devia. Vou
mostrarlhe como deveria ter feito.

Porém tudo acontecera com tanta rapidez que o pai ndo tinha a menor ideia do que
iria sugerir a James. Deteve-se um instante e analisou o fato, encontrando o melhor meio
de tirar uma ligio de tudo aquilo.

Ligou entdo as experiéncias que tivera com a Lei da Represdlia e disse a James:

— Abra a caixa de biscoitos, ofereca alguns ao seu irmdozinho, e veja o que acontece.

Depois de alguma relutincia, conseguiu convencé-o. Passou-se entdo algo de notavel,
algo que proporcionou ao pai a maior ligdo que ja tivera algum dia sobre transagoes.
Antes de tocar nos biscoitos, Napoleon insistiu em por alguns amendoins no bolso de
James. Obteve logo uma represalia. Com uma experiéncia tio simples, o autor aprendeu
mais do que em qualquer outra ocasido sobre a arte de dirigir. Incidentemente, os dois
meninos estavam comegando a aprender a fazer uso da Lei da Represélia, o que lhes
evitou muitas contendas fisicas.

Nenhuma pessoa adulta ja foi além de Napoleon e James no que concerne a Lei da
Represélia. Somos apenas criangas grandes, influenciadas pelo mesmo principio. O hébito
de pagar na mesma moeda ¢é tdo universalmente praticado que bem podemos chama-lo de
“hdbito da Lei de Represalia”. Se alguém fala bem de nos, cresce nossa admiragio por essa
pessoa e “pagamos na mesma moeda”.



Por meio do principio da represalia podemos converter inimigos em amigos leais. Se
o leitor tiver algum inimigo do qual deseja fazer um amigo, pode provar essa afirmativa,
caso esteja disposto a esquecer essa terrivel mé de moinho que traz presa ao pescogo, e
que se chama “orgulho” (teimosia). Adquira o habito de falar bem do seu inimigo,
sempre que for possivel. Defenda-o de todos os modos que puder. A principio ele ficard
impassivel, mas pouco a pouco tomard conhecimento do fato e “pagard na mesma
moeda”.

Em uma manha de agosto de 1863 um jovem pastor protestante foi despertado
subitamente, num quarto de hotel, em Lawrence, Kansas. O homem que o chamava era
um guerrilheiro de Quantrill e exigia que ele descesse imediatamente ao térreo, para ser
fuzilado. Por toda a fronteira, naquela manha, se perpetravam assassinatos. Um bando de
atacantes chegara cedo a Lawrence a fim de preparar o massacre.

O bandido que despertara o jovem pastor estava impaciente. E o pastor, logo que
despertou inteiramente, ficou horrorizado com o quadro que avistou pela janela. Ao
descer, o guerrilheiro pediulhe o relogio e o dinheiro, e quis saber se ele era
abolicionista. O pastor estava trémulo, mas compreendeu que ia morrer, e nio queria
morrer com uma mentira nos labios. Assim, disse que era abolicionista e acrescentou a
essa declaragio qualquer coisa que mudou inteiramente o rumo dos acontecimentos.

O pastor e o guerrilheiro sentaram-se num sofi e conversaram, enquanto os
habitantes de Lawrence eram massacrados em todos os lugares da cidade. Os atacantes ja
estavam prontos para partir e a conversa ainda prosseguia. Quando o bandido montou a
cavalo para se reunir aos companheiros, estava absolutamente na defensiva. Entregou
todos os valores que reunira e pediu desculpas ao pastor por télo incomodado.

VALE A PENA LEMBRAR SEMPRE QUE O CLIENTE E O FATOR MAIS
IMPORTANTE EM QUALQUER NEGOCIO. SE VOCE NAO PENSA ASSIM,
TENTE IR ADIANTE SEM ELE, DURANTE ALGUM TEMPO.

Muitos anos depois do massacre de Lawrence, o ministro vivia ainda. Que haveria na
sua personalidade para levar aquele homem mau a sentar-se e conversar com ele? De que
teriam falado?

— Osenhor é um abolicionista? — perguntou o guerrilheiro.

—Sim, e o senhor devia se envergonhar do que esta fazendo —respondeu o outro.

Isso conduziu diretamente a uma apreciagio sobre moral. O guerrilheiro ficou
confuso. O pastor era apenas um rapazinho, ao lado daquele rufido de fronteira, mas



apelou para um sentimento de moral e o bandido sentiu o desejo de demonstrar que nao
era tio mau como parecia naquelas circunstancias.

Depois de despertar o pastor com o intuito de mati-lo, por ser abolicionista, passou
20 minutos no banco das testemunhas, procurando um dlibi. Finalmente comegou a
contar a sua historia. Comegou desde o tempo em que era um pequeno rebelde que nio
queria rezar; tornou-se entio quase sentimental, lembrando que fora indo de mal a pior,
até que ali estava, imiscuido naquele “mau negdcio”. E terminou dizendo:

— E agora, reverendo, nao pense muito mal de mim.

O jovem pastor fizera uso da Lei da Represlia, tivesse ou nao consciéncia disso.
Imaginemos o que teria acontecido se ele tivesse descido de revolver na méo, enfrentado a
forga fisica com a forga fisica.

Néo o fez, porém, e venceu o guerrilheiro porque lutou com uma fora que este
desconhecia.

Por que é que quando um homem comega a ganhar dinheiro todo mundo parece se
aproximar da sua porta?

Perguntemos, por exemplo, a qualquer pessoa que saibamos desfrutar de uma boa
situagio financeira, e ela nos dird que lhe aparecem frequentemente oportunidades para
ganhar mais dinheiro.

“Ao que tem, serd dado ainda mais, e ao que nada tem, lhe sera ainda tirado.”

UMA BOA GARGALHADA SINCERA VALE 10 MIL “SUSPIROS” E 1 MILHAO DE
“GEMIDOS”, EM QUALQUER MERCADO DA TERRA.

Essa passagem da Biblia sempre me pareceu ridicula, mas, agora que compreendo o
seu verdadeiro significado, reconhego a verdade que ela encerra.

Sim, “ao que tem, sera dado ainda mais”. Se se tiver insucessos, falta de confianga em
si mesmo, 6dio ou falta de controle, tudo isso serd aumentado. Mas, se se tiver éxitos,
confianga em si mesmo, autocontrole, paciéncia, persisténcia e determinagio, tais
qualidades serdo aumentadas.

As vezes acontece que ¢ preciso enfrentar a fora com a forga para suplantar o
adversario, mas, depois que o tivermos vencido, ¢ 6tima ocasiao para tomé-lo pela mao e
mostrardhe melhores meios de resolver contendas.

As coisas iguais se atraem. Na Grande Guerra, a Alemanha banhou a sua espada no
sangue humano numa perigosa arremetida de conquista. Como resultado, teve represalias
de todo 0 mundo civilizado.



Estd nas nossas maos decidir o que desejamos que os outros fagam e podemos
conseguir isso por meio da Lei da Represalia.

“A economia divina é automtica e muito simples: recebemos apenas o que damos.”

Como isso ¢é verdadeiro! “Recebemos apenas o que damos!” O que nos vem as maos
nio é o que desejamos, e sim o que damos.

Rogamos 2o leitor que faga uso dessa lei ndo somente para alcangar lucros materiais,
como também e melhor ainda para conseguir a felicidade e a boa vontade para com os
homens.

E esse, afinal de contas, o tnico triunfo verdadeiro pelo qual lutamos.

RESUMO

Nesta ligdo aprendemos um grande principio, provavelmente o mais importante dos
grandes principios da psicologia. Vimos que os nossos pensamentos e as nossas agoes
para com os outros se assemelham a um magneto, que atrai para nés pensamentos e
agdes iguais aos que criamos.

Aprendemos que as coisas iguais se atraem, seja um pensamento ou na expressdo de
um pensamento, por meio da agdo fisica. Aprendemos, também, que a mente humana
corresponde a qualquer impressao de pensamento que recebe, e, ainda, que faz lembrar a
terra, no sentido em que produz uma colheita de agio muscular que corresponde em
espécie as impressdes sensoriais nela semeadas. Vimos, além disso, que a bondade atrai a
bondade e que a maldade e a injusti¢a sdo pagas na mesma moeda.

AQUELE QUE TRIUNEA NAO DEVE ESQUECER QUE UMA VEZ, EM
QUALQUER OCASIAO, ALGUEM LHE DEU UM AUXILIO OU UMA IDEIA QUE
O ENCAMINHOU NA DIREGAO CERTA; DEVE LEMBRAR-SE, TAMBEM DE
QUE TEM PARA COM A VIDA O DEVER DE AUXILIAR OUTRA PESSOA
MENOS AFORTUNADA, DA MESMA MANEIRA QUE RECEBEU AUXILIO.

Aprendemos que as nossas agdes para com os outros, boas ou mds, nos sio
devolvidas, até mesmo em maior medida. Vimos que a inteligéncia humana responde a
todas as impressGes sensoriais que recebe; portanto, sabemos o que devemos fazer para
influenciar qualquer agdo que desejamos ver cumprida por outra pessoa. Aprendemos
que é necessério eliminar o “orgulho” e a “teimosia” para que possamos fazer uso da Lei
da Represlia de maneira construtiva. Nao aprendemos somente o que significa a Lei da



Represélia: vimos também de que maneira ela atua e o que faz; agora, s6 nos resta usar de
maneira inteligente esse principio tio importante.

O leitor esta preparado para passar 4 nona ligio, onde encontrara outras leis que se
harmonizam perfeitamente com as que foram descritas na ligao sobre o autocontrole.

O PRINCIPIANIE QUE QUISER APLICAR A MAIOR LEI DA PROXIMA LICAC
PRECISA TER AUTOCONTROLE EM GRANDE MEDIDA. O aSSUNTO DA LIGAO E C
HABITO DE DAR MAIOR SOMA DE TRABALHO DO QUE AQUELE PELO QUAL SE E
PAGO, POREM A EXPERIENCIA DEMONSTRARA QUE ESSE CONTROLE E MAIS DC
QUE JUSTIFICADO PELOS RESULTADOS QUE SE ORIGINAM DE TAL DISCIPLINA.

Nio hd nada permanente, exceto a transformagio. A vida lembra um grande
caleidoscopio diante do qual o Tempo esti sempre mudando, transformando e
arranjando novamente o cendrio e os artistas. Os novos amigos substituem
constantemente os velhos amigos. Tudo esta num estado de fluxo. Cada coragdo traz em si
tanto a semente da infimia como a da justica. Cada ser humano tanto é um criminoso
como um santo, dependendo do momento do seu modo de agir. Honestidade e
desonestidade sao, em grande parte, uma questdo de pontos de vista individuais. O fraco e
o forte, 0 rico e o pobre, o ignorante e o sapiente trocam de lugar continuamente. Se
conhecermos a ndés mesmos, conheceremos toda a raga humana. Hi apenas uma
realizagdo verdadeira, e essa é a habilidade para PENSAR COM EXATIDAO. Movemo-nos
com a procissdo, ou atrds dela, mas nio podemos ficar parado. NADA é permanente,
exceto a transformagio!

SE TIVERMOS FE, COMO UM GRAO DE MOSTARDA, PODEREMOS MANDAR
UMA MONTANHA MUDAR DE LUGAR, E ELA MUDARA.
E NADA SERA IMPOSSIVEL PARA NOS.



A EVOLUGAO DOS TRANSPORTES
UMA VISITA DO AUTOR DEPOIS DA LICAO

Na ilustragdo acima temos uma prova de que a lei da evolugio estd realizando
progressos nos métodos de viajar. Lembre-se o leitor, ao analisar o desenho, que todas
essas transformagoes tiveram lugar, primeiramente, no cérebro humano.

A esquerda, verd o primeiro sistema de transportes, bastante rudimentar. O homem
ndo estava satisfeito com esse processo vagaroso. Essas trés palavras, “ndo estava satisfeito”,
constituem o ponto de partida de todo o progresso. Medite o leitor sobre elas durante
esta leitura.

O desenho representa, em seguida, a histéria dos transportes, passo a passo, quando
o cérebro humano comegou a se expandir. O homem deu um grande passo a frente
quando descobriu que era possivel atrelar um boi a um carro e assim libertar-se do
trabalho de levar a carga. Isso foi de grande utilidade. Em seguida, 0 homem inventou a
diligéncia como meio de transporte, o que foi um progresso tanto do ponto de vista da
utilidade como do aspecto.

Ohomem “ainda ndo estava satisfeito”, e essa insatisfacio criou a primeira locomotiva,
que também pode ser vista na ilustrago.

Agora, todos esses métodos de viajar foram postos de lado, exceto em certas partes
ndo civilizadas (ou sem comércio) do mundo. O homem puxando o carro, os animais
também o puxando, as charretes e as primitivas locomotivas, tudo isso pertence a idades
que ja passaram.

A direita, vemos os atuais métodos de transporte; comparando-os com os do
passado, podemos ter uma ideia perfeita da enorme expansio que se processou no



cérebro humano. O homem se locomove agora muito mais rapidamente do que no
passado. Do primeiro tipo de locomotiva, evoluiu uma poderosa miquina capaz de
rebocar 100 vagbes de carga, em vez do pequeno vagio puxado pelo tipo primitivo. Os
automoveis que viajam numa velocidade de 120 quilometros por hora sdo agora tio
comuns como as carrogas do passado; além disso, estdo ao alcance de todos.

Ainda assim o homem ndo estava satisfeito. Viajar em terra era muito vagaroso.
Ergueu os olhos para o céu, viu os pédssaros voando bem alto e determinou-se a
ultrapassé-los. Estude o leitor também a palavra “determinou-se”, pois tudo o que o
homem se determina fazer, faz mesmo! Dentro do curto periodo de 15 anos dominou os
ares, e agora viaja em avido, numa média de 240 a 320 quilometros por hora.

O homem nio somente faz com que o ar o sustente e conduza numa vertiginosa
rapidez, como também dominou o éter, fazendo-o conduzir a sua voz em todas as
diregoes da Terra, numa fragio de segundo.

Acabamos de descrever o passado e o presente.

No fundo do desenho podemos ver o préximo passo a ser dado pelo homem nos
métodos de transporte: uma méquina que podera voar, correr em terra e deslizar sobre a
4gua, a vontade do homem.

O propésito desse estudo e do desenho que o ilustra é proporcionar estimulo para o
pensamento.

Qualquer influéncia que leva o individuo a pensar faz também com que ele se torne
mentalmente mais forte. Os estimulantes mentais s3o essenciais para o progresso. Desde
os dias em que 0 homem puxava ele proprio o seu carro, até os nossos dias, em que
domina os ares, todo e qualquer progresso realizado por um individuo é o resultado de
uma influéncia que lhe estimulou a mente para uma agao mais vasta do que a habitual.

As duas grandes influéncias que fazem progredir a mente humana sdo a pressdo da
necessidade e o desejo de criar. Algumas mentes se desenvolvem somente depois de terem
sofrido um fracasso, uma derrota ou outras formas de punigio; outras fenecem e
morrem sob as puni¢des, porém se elevam a alturas incriveis quando encontram uma
oportunidade para empregar a sua for¢a de imaginagio de maneira criadora.

Estudemos o desenho que representa a evolugio dos transportes e observaremos um
fato notavel: toda a historia dessa evolugio ndo é mais do que a histéria do
desenvolvimento e do progresso, que se originaram da necessidade. Todo o periodo
descrito no desenho como sendo “o passado” foi um periodo que se desenvolveu sob a
pressdo da necessidade.

No periodo que chamamos de presente, a pressio foi uma combinagio da necessidade
e do desejo de criar. O perfodo descrito como futuro, um forte desejo de criar serd a
tnica pressao que conduzird a mente humana a alturas nunca sonhadas.



Ha uma longa distancia entre os dias em que o homem puxava ele préprio o seu carro
e o presente, em que dominou as descargas elétricas das nuvens, fazendo-as mover
mecanismos que realizam num minuto o trabalho que 10 mil homens podem fazer num
dia. Mas se a distancia é longa, o desenvolvimento do espirito humano foi igualmente
grande, e esse desenvolvimento é suficiente para realizar o trabalho do mundo por meio
de méquinas movidas pelas forgas da natureza, e ndo pelos misculos do homem.

As transformagdes nos métodos de transporte criaram outros problemas a serem
resolvidos pela inteligéncia humana. O automoével levou o homem a construir estradas
melhores e em maior nimero. O automé6vel e a locomotiva moderna, combinados,
criaram, porém, perigosos cruzamentos, que ceifam milhares de vidas por ano. O cérebro
humano deve agora responder a pressio urgente da “necessidade” e enfrentar essa
emergéncia.

Guarde o leitor esse estudo e conserve na memdria a seguinte profecia: dentro de
cinco anos todos os cruzamentos de estradas de ferro serdo amplamente protegidos
contra acidentes automobilisticos, e é o préprio automével que ha de operar o sistema
que o protegera: serd um sistema a toda prova e de inteira eficiéncia; funcionara quer o
motorista esteja dormindo ou acordado, bébedo ou sébrio.

Daremos agora um ligeiro esbogo do que ¢ a imaginagao humana, de que maneira
trabalha, sob o estimulo do desejo de criar.

Alguns homens de imaginagio, que talvez nunca tenham feito nada digno de nota,
criardo um sistema de protegdo nos cruzamentos ferrovidrios; esse sistema serd operado
pelo peso dos automéveis que passam. A distincia adequada do cruzamento, uma
plataforma semelhante a de uma grande balanga cobrird uma se¢io inteira da rodovia.
Logo que o automdvel passar sobre a plataforma, o seu peso fara baixar uma porta, soar
uma campainha e aparecer um sinal vermelho diante do motorista. A porta se erguerd
num minuto, permitindo ao motorista a passagem sobre o trecho, forcando-o assim a
parar, ver € ouvir.

Se o leitor tiver espirito imaginativo, podera vir a ser o individuo que criard esse
sistema e conquistard com ele a riqueza.

Para ser prético, o espirito imaginativo deve estar sempre alerta aos meios e modos de
desviar, para fins uteis, o desperdicio de forga e de movimento. Os automoveis sio em
geral pesados demais em comparagio com a carga que conduzem. Esse peso pode ser
utilizado na criagdo do sistema de protegio nos cruzamentos de estradas.

Lembre-se o leitor de que o objetivo dessas linhas é dar apenas a semente da sugestio,
e ndo o produto acabado de uma invengdo pronta para ser posta em servigo. O valor que
tem essa sugestdo, para os leitores, reside na possibilidade do pensamento que lhe possam
dedicar, portanto, desenvolvendo e expandindo a sua propria mente.



Estude-se o leitor e veja a qual das duas grandes solicitagoes para a agao responde sua
mente: & solicitagio da necessidade ou a solicitagdo do desejo de criar. Se tem filhos,
estude-os, e veja a qual desses dois motivos sdo mais inclinados. Milhdes de criangas tém
a imaginagio restrita e retardada pelos proprios pais, que deles afastam, tanto quanto
possivel, a solicitagio da necessidade. Tornando tudo fécil a um filho, um pai poderd
privar 0 mundo de um génio. Ndo nos esquegamos de que a maioria do progresso que o
homem ji conseguiu ¢ o fruto de uma necessidade premente.

Nao precisamos de provas de que os métodos de transporte tém sofrido um continuo
processo de evolugio. Tao acentuada tem sido a transformagio que um automével do tipo
antigo provoca o riso nas ruas.

A lei da ewolugio estd sempre em atividade, por toda parte, transformando,
derrubando e reconstruindo todos os elementos materiais da Terra e por todo o
universo. As cidades, as comunidades estdo em constante transformagéo. Voltemos a um
lugar onde vivemos hd 20 anos e ji ndo o reconheceremos, nem ao povo que o habita.
Novas fisionomias apareceram e as antigas mudaram muito. Novos edificios substituem
os antigos. Tudo nos pareceré diferente, porque tudo sofreu transformagoes.

O espirito humano também sofre constantes transformagdes. Se isso ndo fosse
verdade, nunca passariamos da idade mental da crianga. De sete em sete anos o cérebro de
uma pessoa normal se torna mais desenvolvido. E durante essas transformagdes
periédicas que os maus hdbitos podem ser extirpados, e os bons hébitos, cultivados.
Feliz daquele cuja mente esta em continuo processo de transformagio ordenada.

A mente impelida pela necessidade ou pelo desejo de criar desenvolve-se mais
rapidamente do que aquela que nunca é estimulada a uma agfo mais vasta do que a que é
necessdria para a existéncia.

A faculdade de imaginagio da mente humana é a maior pega de engrenagem que ja se
criou algum dia. Dela tém nascido todas as maquinas e todos os objetos feitos pelo
homem.

Atras das grandes industrias, estradas de ferro, empresas bancérias e comerciais estd a
forga todo-poderosa da imaginagao!

Forcemos a nossa mente a pensar. Organizemos velhos ideais em novos planos.
Todos os grandes empreendimentos comerciais e industriais que se podem citar sdo, em
ultima andlise, apenas a aplicagdo de uma combinagdo de planos e ideias ja empregados de
qualquer maneira.

Atras do martelo que bate
E que trabalha o ago,
Atrés do barulho da oficina,



Sempre se encontrard o Pensamento;
O Pensamento que é sempre o Senhor
Do ferro, do vapor, do ago,

Que se eleva acima do desastre

E 0 esmaga com 0 seu tacdo.

O escravo pode esfregar e bater,
Trabalhando com vigor,

Mas atrds dele esta o Pensamento
Do homem esclarecido que sabe,
Pois em cada charrua ou espada
Deve ir o cérebro do trabalho,
O que lhe da uma alma.

Atrés do barulho do motor,

Atrés dos sinos que tocam,

Atrés dos martelos que batem,
Atras dos guindastes que sobem,
H os olhos que os esquadrinham,
Alertas as lutas e esforgos.

E a mente que os planeja...

E que se oculta no cérebro.

O poder do motor fervente,

A for¢a das miquinas,

Oesforgo do trabalhador que sua,

Em tudo isso confiamos;

Mas atrds deles permanece o que planeja,
O Pensador que impele as coisas.

Atrés do trabalho esta o Sonhador,

O que tornou o sonho em realidade. **

AINDA ESTOU POR ENCONTRAR UM HOMEM QUE TENHA VENCIDO NA
VIDA E QUE NAO TIVESSE CORAGEM PARA ASSUMIR A RESPONSABILIDADE
DOS PROPRIOS ERROS, MESMO SEM SER ACUSADO DELES,



Dentro de seis meses ou um ano, volte o leitor a este estudo, leia-0 novamente, e
observard como aproveitara muito mais do que na primeira leitura. O tempo dé a lei da
evolugdo uma chance para expandir o seu espirito, de modo que poderd ver e
compreender muito mais.



Notas

* Thanksgiving Day. Nos Estados Unidos, dia designado especialmente, todos os anos,
para agbes de gragas a Deus, por beneficios recebidos. Cai habitualmente na wltima
quinta-feira de novembro. (N. do T))

** Back of the beating hammer/ By which the steel is wrought,/ Back of the workshop’s
clamor/ The seeker may find the Thought;/ The thought that is ever Master/ Of iron and
steam and steel,/ The rises above disaster/ And tramples it under heel./ The drudge may
fret and tinker/ Or labor with lusty blows,/ But back of him stands the Thinker,/ The clear-
eyed man who knows;/ For into each plow or saber,/ Each piece and part and whole,/
Must go the brains of labor,/ Which gives the work a soul./ Back of the motor’s
humming/ Back of the bells that ring/ Back of the hammer’s drumming/ Back of the
cranes that swing/ There is the Eye which scans them./ Watching through stress and
strain,/ There is the Mind which plans them—/ Back of the brawn, the Brain./ Might of the
roaring boiler,/ Force of the engine’s thrust,/ Strength of the sweating toiler,/ Greatly in
these we trust;/ But back of them stands the schemer,/ The Thinker who drives things
through,/ Back of the job—the Dreamer/ Who’s making the dream come true.



EXISTEM DEZ FRAQUEZAS CONTRA AS QUAIS TODOS NOS DEVEMOS TOMAR
CUIDADO. UMA DELAS E O HABITO DE TENTAR COLHER ANTES DE
SEMEAR, E TODAS AS OUTRAS ACHAM-SE REUNIDAS NO HABITO DE
ARRANJAR DESCULPAS PARA JUSTIFICAR CADA ERRO QUE COMETEMOS.

NONA LICAO
O HABITO DE FAZER MAIS DO QUE A OBRIGAGAO
QUERER E PODER!

Pode parecer que nos afastamos do nosso assunto iniciando esta ligio com uma
dissertagio sobre o amor, mas se o leitor se abstiver de dar a sua opinido até ter
terminado a leitura, concordara que essa questio do amor nao poderia ter sido omitida
sem prejudicar grandemente o valor da ligdo.

A palavra amor é empregada aqui num sentido muito geral.

Ha muitos objetos, motivos e pessoas que despertam em nos o sentimento do amor.
Ha trabalhos de que ndo gostamos, outros que nos agradam moderadamente e, sob certas
condigoes, pode haver trabalhos que amamos realmente.

Os grandes artistas geralmente amam o seu trabalho. O trabalhador didrio, por outro
lado, em geral, ndo somente acha desagradavel o seu trabalho, como pode até mesmo
detestalo.

O trabalho que se faz unicamente com o fim de ganhar a vida raramente é amado. C
mais das vezes ¢ desagradavel, ou até mesmo detestado.

Quando se ocupa num trabalho que lhe da prazer, o homem pode trabalhar durante
longas horas sem sentir cansago. O trabalho que desperta ¢dio ou aborrecimento logo
traz a fadiga.

A resisténcia do homem depende em grande parte da satisfagao, insatisfagdo ou prazer
que sente no que estd fazendo.

Conforme o leitor teré observado, estamos aqui colocando as bases para a afirmagio
de uma das mais importantes leis dessa filosofia, isto é:

O homem é mais eficiente, mais rdpido e obtém melhores éxitos quando empenhado num
trabalho pelo qual sente amor ou que redliza em beneficio de uma pessoa amada.



Sempre que o elemento amor entra em qualquer tarefa que realizamos, a qualidade do
trabalho melhora imediatamente e aumenta a sua quantidade, sem que haja aumento
correspondente de fadiga.

Ha alguns anos um grupo de socialistas, ou, antes, “cooperativistas”, organizou uma
colonia no estado de Louisiana, comprando vérios hectares de terra.

Comegaram, entio, a trabalhar por um ideal que julgavam lhes tornaria a vida mais
feliz e despreocupada. Tratava-se de por em pratica um sistema no qual cada pessoa seria
encarregada do trabalho que mais lhe agradasse.

A ideia era nio pagar salarios. Cada pessoa teria o seu trabalho preferido, ou o
trabalho para o qual se julgasse mais capacitado. Os produtos desse trabalho em conjunto
se tornariam propriedade comum. Tinham uma fazenda, uma fabrica de laticinios, uma
olaria, gado, criagdo de aves e, ainda, uma escola e uma tipografia, onde era impresso um
jornal.

Um sueco que viera de Minnesota reuniu-se & empresa e, a seu pedido, colocaram-no
na tipografia Em breve queixou-se de que ndo gostava do trabalho, e puseram-no a
trabalhar na fazenda, operando um trator. Dois dias desse trabalho foram suficientes para
aborrecéo, e pediu nova transferéncia, e designaram-lhe um lugar na fdbrica de laticinios.
Mas nio conseguiu lidar com as vacas, e dessa vez foi transferido para a lavanderia, onde
permaneceu apenas um dia. De um a um, experimentou todos os trabalhos, mas nio
gostou de nenhum. Parecia nio se adaptar a essa ideia de cooperativa, e estava a ponto de
ir embora quando alguém lembrou que havia um trabalho que ele nao experimentara
ainda: era o trabalho na olaria. Deram-lhe um carrinho de méo, no qual ele carregava
tijolos, que ia empilhando no pitio. Passou-se uma semana e ndo surgiu nenhuma queixa.
Quando lhe perguntaram se gostava do trabalho, respondeu:

— Achei o trabalho que me agrada.

Preferira carregar tijolos a fazer qualquer outro trabalho! Mas se o trabalho se
adaptava a sua natureza! Trabalhar sozinho, num oficio que nio exigia nenhum esforgo
mental e nenhuma responsabilidade, era justamente o que desejava.

Quando acabou de carregar e empilhar todos os tijolos, foi embora, porque néo tinha
mais o que fazer.

— Acabou-se o trabalho que me agradava — disse ele — agora volto de novo para
Minnesota.

E voltou mesmo!

Quando um homem estd empenhado num trabalho que o agrada, ndo sente
dificuldade em fazer mais e melhor do que ¢ sua obrigagio, e por essa razao todos nos
devemos a nés mesmos fazer o possivel para encontrar o tipo de trabalho que mais nos
agrada.



Tenho um motivo justo para dar esse conselho aos leitores deste curso, pois eu
proprio agi dessa maneira e ndo tenho nenhuma razio para me arrepender.

Parece-me oportuno narrar aqui um caso pessoal, referindo-se tanto ao autor como &
filosofia da Lei do Triunfo. O meu objetivo assim fazendo é demonstrar que o trabalho
realizado por amor do préprio trabalho jamais ficou ou ficard perdido.

Toda esta ligio é destinada a provar que realmente vale a pena prestar mais servigos dc
que é nossa obrigagdo. Mas esse esforo seria vazio e sem utilidade se o autor ndo tivesse ele
préprio praticado tal regra, durante muito tempo, estando assim apto para provar a
justeza do que assevera.

Por mais de um quarto de século tenho me dedicado ao trabalho do qual se
desenvolveu essa filosofia, e sou absolutamente sincero quando repito o que ja tenho
declarado virias vezes no decorrer deste curso, isto é que tenho sido amplamente
recompensado pelo meu trabalho, com o prazer que sinto, 4 medida que prossigo,
mesmo que nada mais receba.

O meu trabalho sobre essa filosofia forgou-me, hd anos, a escolher entre lucros
financeiros imediatos, que eu poderia ter conseguido dirigindo todos os meus esforgos
numa linha absolutamente comercial, e a remuneragio que viria muitos anos depois, que
tanto é representada pelos habituais standards financeiros como por outras formas de
pagamento que s podem ser medidas em termos do conhecimento acumulado, o que
nos torna possivel sentir mais prazer na vida.

O homem que se empenha no trabalho que lhe agrada nem sempre conta, na sua
escolha, com o apoio dos amigos mais intimos e dos parentes.

Combatendo as sugestdes negativas dos amigos e dos parentes, precisei langar méao de
grande parte das minhas energias durante os anos que passei ocupado em pesquisas, com
o proposito de organizar, classificar e experimentar o material necessério para este curso.

Tais referéncias pessoais sdo feitas apenas com o objetivo de demonstrar aos leitores
dessa filosofia que raramente, ou nunca, alguém pode esperar empenhar-se no seu
trabalho predileto sem encontrar obsticulos de qualquer natureza. Geralmente os
principais obstaculos no caminho daqueles que desejam se dedicar ao seu trabalho
preferido so apresentados pelo fato de que nem sempre o trabalho pelo qual se sente
mais amor ¢ o mais lucrativo.

Entretanto, essa desvantagem, a tnica encontrada por quem quer que se dedique a um
trabalho preferido, é geralmente compensada por dois grandes beneficios: primeiro,
geralmente a pessoa encontra no trabalho a maior de todas as recompensas, uma
felicidade sem prego, e, em seguida, a sua recompensa em dinheiro, quando comparada
com o esforo de uma vida inteira, ¢ sempre muito maior, pela simples razio de que o



trabalho realizado com amor é quase sempre, em quantidade maior e de melhor
qualidade do que o trabalho que se faz unicamente por dinheiro.

A mais embaragosa e — posso dizer sem nenhuma desonra — desastrosa oposi¢io a
minha escolha veio da parte de minha mulher. Isso talvez explique as minhas frequentes
referéncias, no decorrer de todo este curso, ao fato de que uma esposa pode “ajudar” ou
“destruir” um homem, conforme lhe dd ou retira a sua cooperagio e estimulo no
trabalho.

Minha esposa achava que eu devia aceitar um emprego com saldrio fixo, que garantisse
uma renda regular por més, porque eu havia demonstrado, nos poucos empregos que
tivera, uma capacidade para ganhar de 6 a 10 mil d6lares por ano, sem grande esforco de
minha parte.

Por um lado, eu compreendia o ponto de vista de minha mulher, e simpatizava com
ele, pois tinhamos filhos pequenos, que deviamos sustentar e educar, e um salario
regular, mesmo que ndo fosse muito grande, parecia coisa indispensavel.

Apesar desse argumento logico, preferi ndao seguir o conselho de minha mulher.
Vieram entio em seu auxilio as forgas combinadas da familia dela e da minha, e todos,
reunidos, acusaram-me de teimosia, e insistiam para que eu me dispusesse a aceitar um
emprego com salario fixo.

Ocupar-se em estudar a humanidade — diziam eles — podia estar muito bem para
alguém que dispusesse de tempo e meios para isso, mas para um homem casado, com
filhos pequenos para sustentar e educar, tal coisa nao era possivel.

NAO HA PESSOA MAIS PERIGOSA — PARA ST MESMA E PARA OS OUTROS —
DO QUE AQUELA QUE JULGA SEM CONHECER OS FATOS.

Permaneci, contudo, inflexivel. Tinha feito a minha escolha, e estava disposto a levi-la
adiante.

A oposigdo ndo capitulou ante o meu ponto de vista, mas pouco a pouco, como era
natural, diminuiu a pressio. Nesse interim, a certeza de que a minha escolha dera como
resultado, pelo menos provisoriamente, uma situagio dificil para a minha familia, e a
ideia de que os meus mais caros amigos e parentes ndo estavam de acordo comigo,
concorreram grandemente para aumentar as minhas dificuldades.

Felizmente, nem todos os meus amigos julgavam que eu havia feito uma escolha
desacertada.

Encontrei alguns amigos que acreditavam que eu havia feito uma escolha que acabaria
por me levar ao topo da montanha das realizagdes. E ndo somente acreditavam nos meus



planos, como também procuraram me dar conforto e coragem, no momento em que era
tdo impiedosamente vergastado pela adversidade e pela oposigao dos parentes.

Desse pequeno grupo de amigos fiéis que me deram apoio, num momento em que
isso se fazia mais preciso, talvez haja um que merece especial referéncia: ¢ Edwin G.
Barnes, socio de Thomas Edison.

O sr. Barnes interessou-se pelo meu trabalho hé quase 20 anos e a ele devo poder
declarar aqui que, se ndo fosse a minha fé absoluta na verdade da filosofia da Lei do
Triunfo, teria cedido a persuasdo dos meus amigos e parentes e procurado um meio de
amainar a tempestade, aceitando emprego com ordenado fixo.

Isso me teria poupado muitos aborrecimentos e uma infinidade de criticas, mas teria
também destruido todas as esperancas da minha vida, e, finalmente, eu teria perdido
também, com toda probabilidade, a melhor e mais desejavel de todas as coisas, a
felicidade, pois me senti sempre muito feliz no meu trabalho, até durante os periodos em
que a remuneragdo que recebia por ele nio podia ser medida senio por meio de um
amontoado de dividas, que ndo me era possivel saldar no momento.

Talvez isso possa explicar, até certo ponto, por que foi tio acentuada a questdo da
escravizagio as dividas, na quarta ligio, sobre o hébito da economia.

Queriamos que essa ligao ficasse profundamente gravada.

Edwin Barnes nao somente acreditava na verdade da filosofia da Lei do Triunfo, como
também os seus proprios éxitos financeiros e a sua associagio com o maior inventor do
mundo demonstravam que ele estava apto para falar com autoridade acerca das leis por
meio das quais se pode obter o triunfo.

Comecei 0s meus trabalhos de pesquisa com a certeza de que seria bem-sucedido se
procedesse com inteligéncia e um verdadeiro desejo de triunfar, e se seguisse certas regras
de proceder (até entdo desconhecidas). Queria saber quais eram essas leis e como podiam
ser aplicadas.

O sr. Barnes tinha a mesma crenga. Além disso, estava em condigoes de saber que as
extraordindrias realizagoes do seu grande socio eram inteiramente o resultado de alguns
principios que mais tarde foram experimentados e incluidos nessa filosofia. A seu ver,
seria possivel acumular dinheiro, desfrutando paz de espirito e encontrando também
felicidade, por meio da aplicagéo de leis invaridveis, que qualquer pessoa podia dominar e
aplicar.

Essa era também a minha crenga. Tal crenga transformou-se agora ndo numa simples
probabilidade, mas numa realidade comprovada, e espero que todos os leitores deste
curso compreendam isso, depois de terem assimilado a leitura.

Rogamos ao leitor que tenha sempre em mente o fato de que durante todos esses anos
nio aplicava somente o principio que faz o assunto desta ligdo: “O hébito de fazer mais do



que a obrigagdo”, como também ia muito mais longe, pois fazia entio um trabatho pelo
qual ndo esperava jamais receber pagamento.

Dessa forma, depois de anos de caos, adversidades e oposigdo, a obra ficou terminada
e pronta para a publicagdo.

Durante algum tempo nada aconteceu.

Eu estava por assim dizer repousando antes do passo que deveria dar logo em
seguida, isto ¢, entregar a obra ao publico, que — eu tinha razoes para acreditar — lhe
daria boa acolhida.

“Deus escreve certo por linhas tortas.”

Durante os primeiros anos da minha experiéncia essa maxima me parecia
absolutamente vazia de sentido, mas hoje modifiquei tal opinido.

Fui entio convidado para fazer uma conferéncia em Canton, Ohio. Fizerase grande
publicidade dessa conferéncia e havia razdes para se esperar que eu teria um grande
auditorio. Contudo, certos meetings convocados por grupos comerciais competidores
arrebataram grande parte do meu auditorio, e a conferéncia compareceram apenas 13
pessoas.

Foi sempre minha opinido que um homem deve se esforcar por fazer o melhor
possivel, sem olhar a remuneragio, as pessoas ou a classe a que serve. Naquele momento,
qualquer coisa despertou em mim o sentimento de que a roda da fortuna se voltava
contra mim; contudo, isso foi um incentivo para mim, e, se j falei alguma vez de maneira
convincente, foi bem naquela noite.

No intimo, porém, eu sentia que havia fracassado!

Somente no dia seguinte foi que eu soube que a minha palestra tinha obtido sucesso e
que, naquele primeiro impulso, a filosofia da Lei do Triunfo dera um grande passo a
frente.

Um dos meus 13 ouvintes era o falecido Don R Mellett, o proprietario do Canton
Daily News, e a quem ja fiz ligeira referéncia na introdugdo.

Logo que acabei a conferéncia, sai pela porta dos fundos e fui diretamente para o
hotel, sem querer falar com nenhum dos meus 13 ouvintes.

No dia seguinte recebi um convite de Mellett para ir ao seu escritorio.

Como eu havia sido convidado, deixei que ele falasse primeiro. Mellett comegou mais
ou menos da seguinte maneira:

— Poderia me contar toda a histéria da sua vida, desde a infancia até o momento
presente?

Respondi-he que estava disposto a isso se ele quisesse perder bastante tempo para
ouvir a narrativa, que nao seria curta. Ele me disse que sim, e, antes que eu comegasse,
recomendou-me que ndo omitisse o lado desfavorével da histéria.



— O que desejo — disse ele — € que conte tanto as vantagens como as desvantagens e
me deixe ver na sua propria alma ndo do ponto de vista mais favorével, e sim de todos os
angulos.

Falei durante trés horas, enquanto Mellett escutava atentamente! Nada ocultei. Falei-lhe
sobre as minhas lutas, os meus erros, o meu impulso para ser desonesto quando a maré
da fortuna voltava rapidamente contra mim e como o meu melhor discernimento
prevaleceu, afinal, mas somente depois de se ter travado um combate prolongado entre
mim e a minha consciéncia. Dissedhe como concebera a ideia de organizar a filosofia da
Lei do Triunfo, como colhera o material que entrara na elaboragio dessa filosofia, falei-
lhe das experiéncias que havia feito e que deram em resultado a eliminagio de alguns
dados e a conservagio de outros.

Quando terminei, Mellett disse o seguinte:

— Quero lhe fazer algumas perguntas particulares e espero que responda com tanta
franqueza como me contou a sua historia. Ganhou dinheiro com os seus esforgos? E, se
ndo ganhou, sabe a razio disso?

— Nao! — respondi eu. — Nao acumulei mais do que experiéncias, conhecimentos e
algumas dividas, e a razdo disso ¢ facilmente explicével: a verdade é que estive tio ocupado
durante todos esses anos, procurando eliminar um pouco da minha propria ignorancia,
de modo a poder colher e organizar os dados que entraram na filosofia da Lei do
Triunfo, que nio encontrei oportunidade nem inclinagdo para dirigir os meus esforgos
no sentido de ganhar dinheiro.

O ar sério de Don Mellett abrandou, para minha surpresa, com um sorriso, e ele
pousou a mio no meu ombro, dizendo:

— Sabia a resposta, antes mesmo de ouvi-la, mas me admira que o senhor soubesse
disso. Provavelmente, sabe que no ¢ o primeiro homem do mundo que teve de sacrificar
a remuneragio financeira imediata em beneficio do acimulo de conhecimentos, na
verdade, a sua experiéncia tem sido a de todos os filosofos, desde Socrates até os nossos
dias.

Essas palavras soaram nos meus ouvidos como musica.

Eu tinha feito ali uma das confissoes mais dificeis da minha vida; desnudara a minha
alma, confessando derrotas temporérias em quase todas as encruzilhadas por onde
passara, nas minhas lutas, e tive de admitir que um representante da filosofia da Lei do
Triunfo também experimentara derrotas temporérias!

Como isso parecia incoerente! Sentia-me estupidificado, humilhado, embaragado,
sentado ali, sob o olhar mais agudo e mais pesquisador que ja vira.

O absurdo de tudo isso surgiu na minha mente como um relampago: A filosofia dc
triunfo fora criada e propagada por um homem que era evidentemente um fracasso!



A ideia me impressionou a tal ponto que a expressei em palavras.

— O qué? — exclamou Mellett. — Um fracasso? — Decerto — prosseguiu ele —
conhece a diferenga entre fracasso e derrota temporaria. Um homem que cria uma tnica
ideia ndo ¢ um fracasso, e, muito menos, seria aquele que cria uma filosofia completa,
que servira para suavizar as decep¢des e diminuir as provagdes de futuras geragdes.

Admirava-me de ser o objeto daquela entrevista. A minha primeira conjetura foi que
Mellett desejava alguns fatos para servir de base a um ataque, no seu jornal, contra a
filosofia da Lei do Triunfo. Talvez essa ideia se originasse de algumas das minhas
experiéncias anteriores com jornalistas, alguns dos quais tinham sido meus antagonistas.
De qualquer maneira, desde o inicio da entrevista eu decidira apresentar-lhe os fatos, sem
embelezd-los, sucedesse o que sucedesse.

Antes de deixar o escritorio de Mellett, tinhamos nos tornado sécios, tendo ficado
combinado que ele se demitiria do cargo de editor do Ganton Daily News e passaria a
tomar a diregio dos meus negdcios, logo que se pudesse resolver isso.

Nesse interim, comecei a escrever uma série de editoriais, baseados na filosofia da Lei
do Triunfo, e que eram publicados na edigio de domingo do Ganton Daily News.

Um desses editoriais — intitulado “Fracasso”, e que aparece numa das ligdes deste
curso — chamou a atengao do juiz Elbert Gary, entio presidente do conselho-diretor da
United States Steel Corporation. Disso resultou um entendimento entre Mellett e Gary,
que, por sua vez, deu em resultado uma oferta deste vltimo para adquirir o curso da Lei
do Triunfo para uso dos empregados da Steel Corporation, da maneira que descrevemos
na introdugéo.

A maré da fortuna comegara a voltar em meu favor.

As sementes que eu vinha langando durante tantos anos de luta, “fazendo mais do que
aminha obrigagdo”, comegavam finalmente a germinar!

Conquanto o meu sécio tivesse sido assassinado antes de os nossos planos terem ido
muito adiante e conquanto o juiz Elbert Gary tivesse morrido antes de ter sido refundida
a filosofia da Lei do Triunfo, de acordo com as suas solicitagdes, “as penas de amor
perdidas”, naquela noite fatal em que falei para 13 pessoas apenas, em Canton, deram
origem a uma série de acontecimentos que se moviam agora mais rapidamente, sem
qualquer esfor¢o ou pensamento da minha parte.

ENTRE AS COISAS QUE PRETENDE “CORTAR’, NAS SUAS RESOLUGOES PARA
O ANONOVO, INCLUA A PALAVRA “IMPOSSIVEL”.



Nao sera abuso de confianga enumerar aqui alguns dos casos que vém em abono da
teoria de que nenhum trabalho que amamos ficard absolutamente perdido e que todos
aqueles que ddo mais e melhores servicos do que o salério que recebem cedo ou tarde
terdo a recompensa que, muitas vezes, vale muito mais do que o trabalho realizado.

Estando a presente ligo pronta para ser entregue ao editor, algumas firmas
conhecidas julgaram que seria vantajoso adquirir o curso para os seus empregados, ao
passo que outras chegaram mesmo a entrar em acordo para compra-o. Entre essas firmas
encontram-se as seguintes: Baltimore & Ohio Railroad Co., Indian Refining Company,
Standard Oil Company, New York Life Insurance Company, The Postal Telegraph
Commercial-Cable Company, The Pierce-Arrow Motor Car Company, The Cadillac
Motor Car Company.

Além dessas, entraram em acordo semelhante mais 50 firmas da mesma importancia.
Também um clube recentemente organizado, no género da Associagio Cristd de Mogos,
fez um acordo no sentido de empregar o curso como base do seu programa de educagio,
e de acordo com as estimativas feitas para distribuir mais de 100 mil exemplares nos dois
Pproximos anos.

A Ralston University Press, de Meriden, Connecticut, fez um contrato para distribuir
o curso a particulares, através de todos os Estados Unidos e de alguns paises. Quantos
exemplares serdo distribuidos é o que ndo se pode calcular com seguranga, mas, quando
se considera o fato de que essa organizagio tem uma lista de enderegos incluindo cerca de
800 mil pessoas que tém absoluta confianga no critério da Ralston University, parece
razodvel supor que essa distribuigdo colocara dezenas de milhares de exemplares nas
mios de pessoas ansiosas pelos conhecimentos contidos na filosofia da Lei do Triunfo.

Talvez isso seja desnecessdrio, mas desejo explicar que o meu tnico objetivo,
narrando de que maneira a filosofia da Lei do Triunfo adquiriu o prestigio aqui descrito,
¢ mostrar como a lei sobre a qual essa ligio é baseada tem na verdade influéncia nos
negocios praticos da vida.

Se eu tivesse podido evitar, nesta andlise, o emprego do pronome pessoal, decerto que
teria evitado.

Colocada essa base historica relacionada com a Lei do Triunfo, em conjunto, e com a
presente ligio, em particular, o leitor estard mais bem-preparado para aceitar como vélida
alei sobre a qual se funda a ligdo.

Ha mais de 20 razoes mostrando que se deve desenvolver o habito de prestar mais
servio do que é nossa obrigagio, conquanto a grande maioria das pessoas assim nio
proceda.

Entretanto, existem duas razoes que transcendem em importancia a todas as outras:



Primeiro: estabelecendo a reputagio de ser uma pessoa que presta mais e melhores
servios do que ¢ seu dever, ganharemos, em comparagio com os que nos cercam e que
assim ndo fazem, e o contraste serd tao notével que havera grande procura dos nossos
servigos, seja qual for 0 nosso género de atividade.

Seria um insulto a inteligéncia do leitor oferecer aqui a prova da veracidade dessa
afirmativa, pois ela é evidentemente valida. Quer o leitor seja um pregador, um advogado,
um escritor ou professor, se tornara mais util e conseguira melhor salério se ficar
conhecido como alguém que “faz mais do que a sua obrigagio”.

Em seguida, a razdo mais importante que se tem para agir assim, a razao bdsica e
fundamental, pode ser descrita nos seguintes termos: suponhamos que alguém desejasse
desenvolver mais o brago direito e que fizesse isso atando o brago a um lado, com uma
corda, tirando-lhe assim todo o uso, e deixando-o em longo repouso. Essa inagdo daria
em resultado a forca, ou traria uma atrofia e fraqueza, resultando disso, afinal, que a
pessoa ficasse forgada a cortar o brago?

Sabemos que para conseguir ter o brago direito bastante forte o tnico meio ¢
trabalhar com ele o mais arduamente possivel. Observemos o brago de um ferreiro, se
desejamos saber de que maneira um brago pode adquirir forga. Da resisténcia nasce a
forga. O carvalho mais forte da floresta nao é o que fica protegido pela sombra e abrigado
do sol, e sim o que fica a descoberto, e que é forgado a lutar pela existéncia, contra os
ventos e a chuva.

E por meio da operagio de uma das leis invaridveis da natureza que a luta e a
resisténcia desenvolvem a forga, e o objetivo desta ligdo é mostrar ao leitor a maneira de
dominar essa lei, de modo que ela o auxilie na sua luta pelo triunfo. O hdbito de prestar
mais e melhores servigos do que é nossa obrigagio ndo somente nos torna mais
prestimosos, como também desenvolve de maneira extraordindria nossa capacidade e
contribui ainda para nos fazer adquirir uma reputagio que serd valiosissima. Se
formarmos esse hébito, nos tornaremos tao hdbeis no nosso trabalho que poderemos
exigir melhor remuneragio do que aqueles que se descuidam disso.

Um empregado pode assim se tornar tio valioso a ponto de poder fixar ele proprio o
seu saldrio, e nenhum empregador sensato procurard evitar isso. Se um empregador tiver
a imprudéncia de tentar retirar de um empregado a compensagio a que ele faz jus, esse
empregado nio ficard prejudicado por muito tempo, pois outros patrdes descobrirdo as
suas qualidades excepcionais e lhe oferecerdo emprego.

O fato de que a maioria das pessoas faz apenas o trabalho necessdrio para poder
permanecer no emprego ¢ uma vantagem para todos aqueles que prestam mais servigos
do que a sua obrigagio, pois todos os que assim agem, lucram, quando comparados com
os outros. Trabalhando 0 menos possivel, uma pessoa pode conservar o emprego, mas



nao passard disso, e quando o trabalho escassear, essa pessoa sera a primeira a ser
dispensada.

Por mais de 25 anos venho estudando cuidadosamente os homens, com o objetivo de
descobrir por que algumas pessoas conseguem éxitos notaveis, a0 passo que outras, com
igual capacidade, ndo vdo adiante; parece significativo o fato de que todas as pessoas que
observei, e que adotavam o principio acima descrito, tinham melhores colocagdes e
recebiam melhores salédrios do que todos aqueles que faziam unicamente o trabalho
necessério para “passar”.

Por mim, posso afirmar que em toda a minha vida jamais alcancei uma promogio que
nio atribuisse diretamente ao fato de ter prestado mais e melhores servicos do que era
minha obrigago.

Acentuo aqui a importincia que tem o fazer desse principio um hébito, que nos
habilitard a conseguir melhores colocagoes, com melhor saldrio, porque este curso se
destina a ser seguido por milhares de mogas e rapazes que trabalham para viver; contudo,
o principio se aplica tanto ao empregador e ao profissional como ao proprio empregado.

SE TENTOU E FRACASSOU, SE PLANEJOU E VIU SEUS PLANOS RUIREM,
LEMBRE-SE QUE OS MAIORES HOMENS DA HISTORIA FORAM PRODUTO DE
CORAGEM, E A CORAGEM, BEM SABEMOS, NASCE NO BERCO DA
ADVERSIDADE.

A observancia desse principio proporciona uma dupla recompensa: torna possivel
conseguir melhor saldrio e traz também consigo o contentamento intimo que os outros
nio conhecem. Na verdade, se nio se recebe outro pagamento sendo o saldrio, a
remuneragio serd insuficiente, seja qual for a soma contida no contracheque.

Minha mulher, que fora a biblioteca publica, trouxe de 14 um livro que me deu para
ler. O livro ¢ intitulado Observation. Every Man his own University (Observagdo. Cada
homem é sua propria universidade), de Russell H Conwell.

Por acaso, abri o livro no comego do capitulo intitulado “Every Man’s University” (A
universidade de cada homem) e, depois que o li, 0 meu primeiro impulso foi o de
recomendar ao leitor que se dirigisse a biblioteca e lesse todo o livro; mas, pensando
melhor, néo farei isso; recomendarei antes que compre o livro, e o leia ndo apenas uma
vez, mas centenas de vezes, pois esse livro trata do assunto da presente ligio como se
tivesse sido escrito especialmente para isso; trata desse assunto de maneira muito mais
impressionante do que eu poderia fazer.



Transcreverei um trecho do capitulo a que me referi, ¢ uma amostra magnifica da
mina de ouro que é todo o livro:

O intelecto pode, as vezes, ver muito mais longe do que os homens conseguem,
ordinariamente, mas nenhum colégio ou universidade do mundo pode, por si
s6, conferir tal poder, que é uma consequéncia da autocultura; cada qual o
adquire por si mesmo, e talvez seja por essa razio que o poder de observagio
profunda e vasta é encontrado com muito maior frequéncia em pessoas que
nunca cruzaram os umbrais de outro colégio senio o da adversidade.

Recomendamos ao leitor que leia o livro como parte desta ligao, pois sua leitura o
tornard apto para tirar proveito da filosofia e psicologia que lhe servem de base.
Examinaremos agora a lei sobre a qual toda esta ligio se baseia.

A LEI DO AUMENTO DE LUCROS

Comecemos nossa andlise demonstrando como a natureza emprega essa lei em favor
dos agricultores. O fazendeiro prepara cuidadosamente o terreno, semeia em seguida o
trigo e espera que a Lei do Aumento de Lucros recompense a semente plantada e dé mais
um grande lucro.

Sem essa lei 0 homem pereceria, pois nao poderia fazer com que o solo produzisse o
suficiente para a sua subsisténcia. Ndo haveria vantagem alguma em semear o trigo se a
colheita nao o devolvesse com acréscimo.

Com essa “gorjeta” que nos dé a natureza nos campos de trigo passemos a analisar
melhor a lei, aprendendo a maneira de aplicdila no nosso trabalho, a fim de que
possamos tirar dele lucros vantajosos, maiores do que o esforgo empregado.

Antes de tudo, devemos acentuar o fato de que ndo hd nenhum truque ou chicana
relacionados com a lei, embora parega que apenas poucas pessoas acreditem em tal
verdade, a julgar pelo grande nimero dos que gastam todos os seus esforgos procurando
obter alguma coisa por nada, ou alguma coisa por menos do que o seu real valor.

Nao é com esse objetivo que recomendamos o uso da Lei do Aumento de Lucros,
pois tal fim nao é possivel dentro do sentido amplo da palavra triunfo.

Outra caracteristica digna de nota dessa lei é o fato de que ela pode ser empregada
pelos que contratam servigos, com lucros tio grandes como os das pessoas que os
prestam. Para se ter uma prova disso, basta estudar os efeitos do famoso salario minimo
de 5 dolares por dia, criado hé alguns anos por Ford, nas suas fabricas.



Todos os que estio a par dos fatos dizem que Ford néo fazia ai o papel de filantropo;
a0 contrério, estava apenas tirando vantagem de um sélido principio comercial, que
provavelmente lhe deu maiores lucros tanto em ddlares como em boa vontade do que
qualquer outro sistema j& experimentado nas suas empresas.

Pagando melhores saldrios do que a média geral, recebeu mais servigos e de melhor
qualidade do que as outras fdbricas!

Com um simples gesto, estabelecendo esse sistema de saldrio minimo, Ford atraiu
para as suas fibricas o melhor trabalho do mercado e pos a prémio a oportunidade para
trabalhar na sua empresa.

EM ULTIMA ANALISE, NADA HA QUE TENHA GRANDE IMPORTANCIA. O
FRACASSO QUE HOJE NOS DESPEDAGA O CORAGAO NAO E MAIS DO QUE
UMA PEQUENA ONDULAGAO ENTRE AS ONDAS DAS OUTRAS
EXPERIENCIAS NO OCEANO DA NOSSA VIDA FUTURA.

Nao tenho em mdos cifras auténticas sobre o assunto, mas tenho solidas razoes para
conjeturar que, para cada 5 dolares que Ford gastou com esse sistema, recebeu, no
minimo, 7 délares e 50 centavos em trabalho.

Tenho também motivos justos para acreditar que tal politica contribuiu para que Ford
reduzisse o custo da superintendéncia nas suas fébricas, pois os empregos na sua
empresa se tornaram tio vantajosos que nenhum operdrio desejaria correr o risco de
perder o lugar por desleixo no trabalho.

Ao passo que outros empregadores eram forados a despender grandes somas com a
fiscalizagdo, a fim de conseguir o trabalho de que necessitavam e pelo qual pagavam, Ford
conseguia o mesmo trabalho, e até melhor, com o sistema de tornar vantajosos os
empregos na sua fabrica.

Marshall Field foi, provavelmente, o principal comerciante da sua época, e a
importante Casa Field, em Chicago, permanece hoje como um monumento a sua
habilidade para aplicar a Lei do Aumento de Lucros.

Uma vez, uma cliente da Casa Field comprou nesse estabelecimento uma gola de renda
carissima. Dois anos depois deu-a de presente a uma sobrinha que ia casar. Essa levou a
gola a Casa Field e trocou-a por outro artigo, conquanto se tivessem passado ja mais de
dois anos e a gola estivesse fora de moda.

Nao somente a Casa Field recebeu o artigo, como também, o que é mais importante,
fez isso sem opor a menor objegao!



Sem duvida, ndo havia da parte do estabelecimento nenhuma obrigagio moral ou legal
de aceitar o artigo, principalmente depois de tanto tempo, e esse fato vem tornar a
transagio ainda mais significativa.

A gola havia custado 50 dolares e, sem diivida, teria de ser exposta no balcio e vendida
por qualquer prego, mas um estudioso da natureza humana compreenderé que a Casa
Field ndo somente nada perdeu com a transagdo, como também alcangou um lucro que
ndo pode ser medido simplesmente em dolares.

A senhora que levou a gola sabia que ndo tinha direito de fazer aquilo, portanto,
quando a loja lhe deu esse direito, conquistou-a e fez dela uma cliente. Mas nao parou ai
o efeito da transagdo, estamos apenas no comego. Essa senhora espalhou a noticia do
“tratamento gentil” que lhe fora dispensado na Casa Field.

Durante virios dias esse foi o assunto predileto de todas as senhoras das suas
relagoes, e a Casa Field teve mais propaganda, em consequéncia dessa transagio, do que
teria conseguido de qualquer outra maneira, mesmo pagando dez vezes o valor daquela
gola de renda.

O é&ito da Casa Field ¢é largamente devido a compreensio que Marshall Field tinha da
Lei do Aumento de Lucros, e que decidiu adotar, como parte da sua politica comercial, o
slogan: “O fregués tem sempre razao.”

Quando fazemos apenas o trabalho que nos é pago, nada fazemos de extraordindrio
para atrair comentdrios favordveis sobre a transagio; porém, quando fazemos mais
trabalho do que o que nos é pago, tal agdo atrai uma aten¢io favoravel de todos os
interessados nessa transagdo e damos mais um passo no caminho de estabelecer uma
reputaio que poderd fazer com que a Lei do Aumento de Lucros trabalhe em nosso
favor, pois essa reputagio dard como resultado uma procura extensiva dos nossos
Servigos.

Carol Downes tornou-se empregado de W. C. Durant, o fabricante de automoveis;
ocupava um cargo insignificante e agora é o brago direito de Durant, e presidente de uma
das suas companhias distribuidoras de automéveis. Foi ele proprio quem se promoveu
para esse cargo lucrativo, unicamente por meio do auxilio da Lei do Aumento de Lucros.

Em recente visita que fiz a Downes, perguntei como conseguira tio rapida promogao.
Em breves frases ele me contou toda a historia:

— Quando comecei a trabalhar com o sr. Durant — disse-me Downes — notei que ele
permanecia no escritorio por muito tempo, depois de todos os outros terem saido.
Resolvi ficar também. Ninguém me dissera para que ficasse, mas pensei que poderia dar
a0 sr. Durant algum auxilio de que ele podia necessitar. De fato, as vezes ele olhava em
torno, procurando alguém que lhe desse uma colegdo de cartas ou que lhe prestasse



qualquer outro servigo insignificante, e sempre me encontrava pronto para servi-lo.
Adquiriu o habito de me chamar. E é tudo.

Adaquiriu o hdbito de me chamar!

Leia novamente a frase, que é cheia dos mais ricos ensinamentos.

GOSTAR DO ELOGIO, MAS NAO ADORA-LO, E TEMER A CENSURA, SEM SER
ESCRAVO DA MESMA, E DAR PROVA DE UMA PERSONALIDADE BEM-
EQUILIBRADA.

Por que o sr. Durant adquiriu o hdbito de chamar Downes? Porque Downes
procurava estar sempre a mao, num lugar onde podia ser visto. Postavase
deliberadamente no caminho de Durant, a fim de prestar-lhe servicos que lhe trariam o
apoio da Lei do Aumento de Lucros.

Alguém lhe disse que fizesse isso? Nao!

Recebia pagamento para fazer isso? Sim. Era pago com a oportunidade que lhe era
oferecida para chamar a atengio do homem que tinha o poder de promové-o.

Nos nos aproximamos agora da parte mais importante desta ligdo, pois ¢ aqui o lugar
apropriado para sugerir ao leitor que ele tem a mesma oportunidade de fazer uso da Lei
do Aumento de Lucros e pode aplici-la da mesma maneira que Downes a aplicou: estandc
sempre ds ordens e pronto para prestar servigos, dos quais outros poderdo esquivar-se, porque ndc
sdo pagos para isso.

Detenha-se o leitor se tem intengio de responder com o costumado argumento “Mas ¢
meu patrao é diferente”. Nem mesmo deve pensar em tal coisa.

Sem divida, o seu empregador ¢é diferente. Todos os homens sdo diferentes em
muitos aspectos, mas sdo muito semelhantes nisto: todos sdo um tanto egoistas; de fato,
530 bastante egoistas para ndo desejarem que um homem como Carol Downes arriscasse
a sua sorte com um competidor, e esse egoismo pode servirlhe como um ativo, e nio
como uma responsabilidade, se tem capacidade para se tornar tdo habil que a pessoa a
quem vende os seus servigos ndo pode de modo algum passar sem eles.

Uma das promogdes mais vantajosas que ja tive originou-se de um incidente que me
parecia tdo insignificante que nio lhe dei a menor importancia. Um sabado a tarde, um
advogado, cujo escritério ficava no mesmo prédio e no mesmo andar em que eu
trabalhava, entrou na sala onde eu me encontrava e perguntou-me se eu conhecia algum
estenografo que pudesse se encarregar de um trabalho que ele era forgado a terminar
naquele dia.



Respondilhe que todos os nossos estendgrafos tinham ido a uma partida de futebol e
ele ndo me teria encontrado se me tivesse procurado cinco minutos mais tarde, mas estava
disposto a ficar e fazer o trabalho, no préximo sabado haveria um novo jogo de futebol e
eu poderia ir, a0 passo que o seu trabalho tinha de ser feito naquele dia.

Fiz o trabalho, e quando o advogado me perguntou quanto me devia, respondi:

— Mil délares, porque é para o senhor; se fosse para outro, nada cobraria.

Ele sorriu e agradeceu.

Ao dizer aquilo, nio imaginava sequer que o advogado havia de me pagar um dia mil
délares por uma tarde de trabalho, mas foi o que aconteceu. Seis meses depois, quando
eu ja tinha esquecido inteiramente o caso, ele apareceu de novo no escritério e perguntou
quanto eu ganhava. Quando lhe respondi, ele me disse que estava pronto para me pagar
aqueles mil dolares que, por brincadeira, eu dissera que lhe cobraria pelo trabalho que
fizera para ele. Pagaria dando-me uma colocagéo na qual eu lucraria mil délares por ano,
em salério.

Inconscientemente, eu fizera trabalhar a Lei do Aumento de Lucros naquela tarde em
que deixei de ir me divertir para prestar um servigo, com o objetivo tnico de ser 1til, e
nunca considerando qualquer recompensa financeira.

Nao era minha obrigagdo perder a minha tarde de sibado, mas era para mim um
privilégio.

O dever de Carol Downes era ficar a disposigo, no escritério, até a hora de saida,
mas era privilégio seu permanecer no posto, depois de os outros empregados terem saido,
e esse privilégio, que ele exerceu, deulhe maiores responsabilidades e um salario que lhe
rende, por ano, mais do que ele poderia ter ganho durante toda a vida no posto que
ocupava antes.

Venho refletindo hd mais de 25 anos sobre esse privilégio de fazer mais do que a
nossa obrigagio, e essas reflexdes levaram-me a conclusdo de que uma simples hora por
dia, dedicada a exercer tal privilégio, pode nos proporcionar maiores lucros do que o que
recebemos por um dia de trabalho fazendo apenas o servigo obrigatorio.

Estamos ainda nas proximidades da parte mais importante da ligdo; assim, o leitor
deve pensar e assimilar, antes de passar adiante.

A Lei do Aumento de Lucros ndo ¢é invengéo minha, nem pretendo ter descoberto que
o habito de prestar mais e melhores servicos do que ¢ nossa obrigagao constitui um meio
de fazer uso dessa lei. O que fiz, unicamente, foi apropriar-me dessa descoberta, depois
de vdrios anos de cuidadosa andlise das forgas que entram na obtengéo do triunfo. E o
leitor podera ignalmente apropriar-se dela, depois de ter compreendido o seu significado.



U HUMEM EDUCADU £ AQUELE QUE APRENDEU A CUNSEGUIR TUDO O
QUE NECESSITA SEM VIOLAR OS DIREITOS DOS SEUS SEMELHANTES; A
EDUCAGAO VEM DE DENTRO, CONSEGUIDA POR MEIO DA LUTA, DO
ESFORGO E DO PENSAMENTO.

O leitor poderia iniciar esse processo de apropriagdo tentando uma experiéncia que
pode, facilmente, abrirdhe os olhos e por, em apoio aos seus esforgos, poderes que nio
julgava possuir.

Permita-me, porém, que o advirta a nao tentar essa experiéncia no mesmo espirito
com que certa mulher quis experimentar aquela passagem da Biblia, que se refere ao
poder miraculoso da fé. A Biblia diz: “Se tiverdes a fé de um grio de mostarda e disserdes
dquela montanha que se transporte para outra parte, ela se transportard.” A mulher em
questio morava perto de uma montanha muito alta, que podia avistar da porta da sua
casa. Uma noite, ao recolher-se, ordenou a montanha que se transportasse para outro
lugar.

Na manha seguinte, saltou da cama e correu para a porta, mas a montanha continuava
no mesmo lugar!

— E exatamente o que eu esperava — exclamou. — Eu sabia que a montanha
permaneceria ali.

Pego ao leitor que tente a experiéncia com fé absoluta, pois ela marcard um dos
pontos decisivos mais importantes da sua vida. Peco-he que tome como objeto da sua
experiéncia uma montanha que se oponha 4 sua entrada no templo do triunfo.

— Qual serd essa montanha? — perguntard o leitor.

Essa montanha ¢é a ideia de que estd sendo logrado, quando ndo recebe pagamento em
dinheiro pelos servigos que presta.

Esse sentimento pode estar se expressando inconscientemente, e destruindo até
mesmo os alicerces do seu templo do triunfo, de dezenas de maneiras que nio observou
ainda.

Nos tipos mais baixos da humanidade, tal sentimento, em geral, procura externar-se
mais ou menos nos seguintes termos:

Nao ganho para fazer tal coisa e, portanto, néo serei idiotal

O leitor sabe, decerto, a que tipo me refiro; sem duvida o tem encontrado muitas
Vezes, mas 0 que nunca encontrou foi uma pessoa desse tipo que chegasse a triunfar na
vida.

O triunfo precisa ser atraido por meio da compreensdo e aplicagdo de leis que sdo
imutaveis, como a lei da gravitagio. Nao pode ser pego a lago como um novilho selvagem.
Por esse motivo, pedimos ao leitor que faga a experiéncia que descrevemos aqui com o



objetivo de familiarizar-se com uma das mais importantes entre essas leis: a Lei do
Aumento de Lucros.

Durante os proximos seis meses decida-se a prestar, pelo menos a uma pessoa, por
dia, servigos pelos quais nio espera, nem aceite pagamento em dinheiro.

Realizada com fé, essa experiéncia revelard uma das mais poderosas leis que entram na
consecugio do triunfo permanente, e vocé ndo se decepcionard.

Tais servigos podem ser prestados de dezenas de formas. Por exemplo, pessoalmente,
a uma ou mais pessoas; podem também ser prestados ao empregador, na forma de um
trabalho executado depois das horas de expediente.

Podem também ser prestados a pessoas inteiramente estranhas que podemos nunca
mais encontrar. O importante é que esses servigos sejam prestados de boa vontade e com
0 tnico objetivo de sermos tteis aos outros.

Fazendo essa experiéncia com um estado de espirito apropriado, o leitor descobrira o
que jd foi revelado a todos os que aplicaram essa lei.

Ninguém pode prestar um servio qualquer sem receber recompensa, da mesma
maneira que ndo é possivel recusar-se a prestar esse servigo sem sofrer a perda da
recompensa.

“Causa e efeito, meios e fins, semente e fruto ndo podem ser separados”, diz
Emerson, “pois o efeito sempre aparece na causa, o fim preexiste nos meios, o fruto, na
semente.”

Se trabalhamos para um patrdo mal-agradecido, nos esforcemos ainda mais, pois ¢
para Deus que trabalhamos. Cada esforgo nos sera pago. Quanto mais demorar o
pagamento, melhor para nds, pois o receberemos com juros.

“A Lei da Natureza é esforcese e terd poder, mas os que ndo se esforgam ndo o
adquirem.”

Em geral, 0 homem ¢ atormentado pela ideia de que estd sendo defraudado. Mas é
impossivel que um homem seja defraudado sendo por si mesmo. Mas hd em nossas
negociagdes uma terceira parte, que é muda. A natureza e a alma das coisas se encarregam
de providenciar o cumprimento de todos os contratos, de modo que um servico honestc
ndo pode ser perdido.

Antes de comegar a experiéncia aconselhada, o leitor deve ler o ensaio de Emerson
intitulado Compensation, que sera muito til para explicar a razao da experiéncia.

Talvez o leitor j& o conhega, mas convém que o leia novamente. Uma das
caracteristicas dessa obra € o fato de que todas as vezes que a lemos descobrimos novas
verdades que ndo tinhamos percebido nas leituras anteriores.

Ha alguns anos fui convidado para fazer um discurso de formatura num colégio do
Leste dos Estados Unidos. Nesse discurso acentuei o mais possivel a vantagem que hd em



prestar mais e melhores servigos, sem olhar o salario recebido.

Em seguida ao discurso o diretor e o secretirio do colégio convidaram-me para um
lanche, durante o qual o segundo voltou-se para o primeiro, dizendo:

— Ajudando os outros a vencer, este nosso amigo conquista para si um lugar de
destaque no mundo. E o que acabo de compreender.

Com essa breve afirmativa, ele resumiu a mais importante parte da minha filosofia
sobre o triunfo.

Ha ai uma grande verdade: ajudando os outros a vencer, podemos triunfar melhor e
com mais rapidez.

Ha dez anos, quando trabalhava ainda em publicidade, consegui toda a minha clientela
por meio da aplicagdo dos principios sobre os quais é baseada esta ligdo. Tendo o meu
nome nas listas de vdrias companhias, recebia com frequéncia obras sobre vendas.
Quando recebia um folheto ou um boletim que julgava poder melhorar, nio deixava de
fazélo, e, em seguida, devolvia-o & firma que o enviara, dizendo que aquilo era uma
simples amostra do que eu poderia fazer, que havia iniimeras outras ideias sobre o
assunto e que eu me sentiria feliz de poder prestar servios mensais por um salario
regular. Invariavelmente, os meus servigos eram contratados.

Uma vez, lembro-me, a firma teve a desonestidade de apropriar-se das minhas ideias e
aplicdas, sem me dar nenhuma remuneragio, mas isso resultou depois numa vantagem
para mim, da seguinte maneira: um membro da firma, que estava a par da transagio,
fundou uma nova firma, e, gragas aos servigos que eu prestara aos seus associados e que
nio me haviam pagado, contratou-me para trabalhar com ele, numa base de salario que
era o dobro da soma que eu teria ganho com a firma inicial. Assim, a lei da compensagio
restituiu-me com juros o que eu havia perdido, prestando servigos a firma desonesta.

Se eu procurasse atualmente um campo de trabalho lucrativo, poderia encontrélo
pondo em agio esse plano de produzir folhetos sobre vendas, com o objetivo de criar um
mercado onde colocar os meus servigos. Talvez encontrasse ainda alguém que se
apropriasse das minhas ideias, sem me pagar, mas uma grande maioria das pessoas nio
faria isso, pela simples razio de que seria muito mais proveitoso para elas tratar lealmente
comigo e, assim, tirar proveitos do meu servigo continuo.

Ha vérios anos fui convidado para fazer uma conferéncia perante os alunos da Palmer
School, em Davenport, no estado de lowa. O meu secretdrio concluira o acordo para essa
conferéncia, e eu aceitara o convite. Pelos termos do contrato, eu receberia 100 mil dolares
pela conferéncia, incluindo o pagamento das despesas de viagem.

Quando cheguei em Davenport, esperava-me uma comissao de recepgdo, e naquela
noite tive uma das acolhidas mais calorosas que ja havia recebido até entio na minha
carreira de homem publico. Conheci virias pessoas améveis, em conversa com as quais



pude reunir muitos fatos interessantes e de grande valor para mim; portanto, quando me
pediram para apresentar a conta das despesas, a fim de que a escola me desse um cheque
em pagamento, respondi que nada desejava e que ja fora suficientemente pago com o que
aprendera enquanto ali me encontrava. Recusei o pagamento e voltei a0 meu escritorio em
Chicago, sentindo-me amplamente compensado.

Na manha seguinte o dr. Palmer falou a 2 mil alunos da sua escola e anunciou-hes o
que eu dissera nos seguintes termos:

— Ha 20 anos que venho dirigindo esta escola — iniciou ele — tenho tido aqui
inumeros conferencistas que tém falado aos estudantes, mas ¢ esta a primeira vez que vejo
um homem recusar honorérios por considerar-se ji pago de outras maneiras. Esse
homem ¢ o diretor de uma revista e aconselho a cada um de vocés que fagam uma
assinatura dela, pois, a julgar pelo seu diretor, aprenderao ai muito do que necessitarao
quando entrarem em campo para oferecer 0s seus servigos.

AQUELE QUE SEMEIA UM BELO PENSAMENTO NA MENTE DE ALGUEM
PRESTA MAIOR SERVICO A HUMANIDADE DO QUE TODOS OS CENSORES
REUNIDCS.

No meio da semana recebi mais de 6 mil dolares de assinaturas para a revista que
editava e durante os dois anos que se seguiram esses 2 mil estudantes e seus amigos me
enviaram mais de 50 mil, em assinaturas.

Digam-me agora os leitores como eu poderia ter empregado 100 mil dolares de
maneira mais proveitosa do que recusando aceitar os meus honorérios e pondo assim
para trabalhar em meu favor a Lei do Aumento de Lucros?

Nesta vida, todos nos passamos por dois importantes periodos: um é o periodo
durante o qual reunimos, classificamos e organizamos os conhecimentos, e o outro é o
periodo durante o qual lutamos para nos tornar conhecidos. Primeiro precisamos
aprender algo que requer muito mais esfor¢os do que a maioria das pessoas esta disposta
a fazer; mas, depois de termos aprendido muito do que pode ser util aos outros, temos
ainda de enfrentar o problema de convencé-los de que Thes podemos ser de utilidade.

Uma das razoes mais importantes que temos para estar nio somente prontos para
prestar servigos, mas desejosos de prestidos, ¢ o fato de que, cada vez que agimos assim,
ganhamos nova oportunidade para provar a alguém que temos capacidade e assim ndo
fazemos sendo dar um passo a mais, no sentido de conquistar o prestigio que todos nos
devemos ter.



Em vez de dizer as pessoas: “Mostre-me o seu dinheiro e eu mostrarei o que posso
fazer”, invertamos a regra, dizendo: “Deixe que lhe mostre os meus servigos, de maneira a
poder olhar para o seu dinheiro, se gostar dos meus servigos.”

Em 1917 uma senhora que ji estava bem proxima dos 50 anos trabalhava como
estendgrafa, ganhando 15 ddlares por semana. A julgar pelo saldrio, ndo devia ser muito
competente no seu trabalho.

Observemos agora essa transformagdo: o ano passado a mesma senhora ganhou um
pouco mais de 100 mil ddlares, na tribuna de conferencista.

— Qual teria sido a ponte que ligou esses dois extremos, na capacidade de ganhar
dinheiro? — perguntaré o leitor, e eu respondo:

Foi o hdbito de prestar mais e melhores servigos do que era sua obrigagdo, tirando assim
vantagens da Lei do Aumento de Lucros.

Essa senhora ¢ bem conhecida em todo o pais como eminente conferencista sobre
questdes de psicologia aplicada.

Mostrarei agora de que maneira ela dominou a Lei do Aumento de Lucros. Primeiro,
pronunciou numa cidade uma série de 15 conferéncias, com entrada gratis. Todos que
quisessem podiam ouvila, sem gastar 1 centavo. Enquanto pronunciava essa série de
conferéncias, vendia-se ao auditorio, e ao terminar a série anunciou que formaria uma
classe cobrando 25 délares por aluno. Esse era o seu plano.

Ao passo que ela ganhava uma pequena fortuna por ano com esse trabalho, hd
vintenas de conferencistas, muito mais eficientes, que apenas ganham o suficiente para
pagar as suas despesas. Por qué? Simplesmente porque nio se familiarizaram ainda com
os principios sobre os quais esta ligio ¢ baseada, tal como fez a senhora a que me refiro.

Agora eu pego ao leitor que se detenha aqui um momento, e responda a seguinte
pergunta: se uma mulher de 50 anos, sem preparo especial ou extraordindrio, pode
dominar a Lei do Aumento de Lucros e de simples estendgrafa, ganhando 15 délares por
semana, passar a conferencista, ganhando mais de 100 mil délares por ano, por que nio
poderia o leitor aplicar a mesma lei e encontrar assim as vantagens que nunca julgou
possuir?

Nao tem importancia o que vira no restante da ligdo, enquanto néo tiver respondido a
essa pergunta, e tal como deve ser respondida.

Decerto o leitor estd lutando, arduamente ou ndo, para conquistar um lugar no
mundo. Talvez esteja se esforgando o bastante para alcangar triunfo da mais elevada
espécie, se esse esforco for apoiado na Lei do Aumento de Lucros.

Por essa razio, deve a si mesmo procurar um meio de aplicar essa lei, de maneira que
ela lhe dé mais vantagens.



Voltemos agora a pergunta, pois estou determinado a nao permitir que passe adiante
sem lhe dar pelo menos o beneficio de responder a ela.

Em outras palavras, ndo ¢ possivel negar o fato de que o leitor estd aqui frente a frente
com uma questio que afeta de maneira vital o seu futuro, e se foge a ela, a culpa serd sua.

E ABSOLUTAMENTE IMPOSSIVEL QUE UM HOMEM ALCANCE FAMA E
FORTUNA SEM LEVAR OUTROS CONSIGO.

Podera por esta ligdo de lado, depois de téla lido, e tem o direito de fazélo, sem a
menor tentativa de tirar proveito dela; mas, se o fizer, nunca mais poderd mirar-se num
espelho sem sentir a impressao de que ludibriou deliberadamente a si proprio.

Talvez o autor esteja dizendo uma verdade, sem muita diplomacia, mas quando o
leitor adquiriu esse curso da Lei do Triunfo o fez porque desejava fatos, e aqui os tem,
sem nenhum embelezamento de lisonjas.

Terminada esta ligdo, se repassar as outras, sobre Iniciativa, Lideranga e Entusiasmo, ha
de compreendé-las muito melhor.

Aquelas ligoes, como esta, estabelecem claramente a necessidade de tomar iniciativa,
seguindo-a com a agdo agressiva e fazendo mais do que a obrigacdo. Se gravar na consciéncia
os fundamentos dessas trés ligoes, se tornara uma pessoa diferente, e fago essa afirmativa
sem saber quem ¢ o leitor ou qual a sua profissdo.

Se vocé se ofendeu com essa linguagem franca, alegro-me com isso, pois é um indicio
de que vocé pode “mudar”. Agora, se quer lucrar com o conselho de alguém que cometeu
muito mais erros e por isso mesmo aprendeu algumas das verdades fundamentais,
domine essa migoa e concentre-se, até que ela o leve a prestar todo o servigo de que ¢
capaz.

Se assim fizer, tera uma régia compensagio.

Voltemos agora a nossa atenio para outra importante caracteristica do habito de
prestar mais servigos do que é nossa obrigagio.

Essa caracteristica é o fato de que podemos desenvolver esse habito sem que para isso
seja necessdrio pedir autorizagio de quem quer que seja.

Tais servicos podem ser prestados por nossa prépria conta e iniciativa, sem o
consentimento de quem quer que seja. Ndo precisamos consultar aqueles a quem
desejamos servir. Trata-se de um privilégio sobre o qual temos absoluto controle.

HAi muitas coisas que poderfamos fazer, e que tenderiam a promover os nossos
interesses, porém a maioria delas requer a cooperagio e o assentimento dos outros. Para



trabalhar menos do que é nossa obrigagdo fazer precisamos ter o consentimento do
patrdo, do contrério os nossos servigos seriam imediatamente dispensados.

Desejaria que o leitor compreendesse plenamente essa prerrogativa que todos temos
de prestar mais e melhores servicos do que é nossa obrigagio, pois isso coloca
inteiramente sobre os nossos ombros a responsabilidade que assumimos, agindo assim,
e se tal ndo fizermos ndo encontraremos uma desculpa plausivel para oferecer um élibi a
que recorrer se fracassarmos na consecugio do nosso objetivo principal definido.

Uma das verdades mais essenciais e mais duras que ja me foi dado descobrir é que
cada pessoa deve ser o seu proprio mestre.

Todos néds somos hdbeis em arranjar dlibis e desculpas para apoiar os nossos erros.

Nao procuramos enfrentar os fatos e a realidade tal como sdo, e sim como
desejariamos que fossem. Preferimos a lisonja e a ilusdo a verdade fria e dura, e af é que
estd 0 ponto mais fraco do homem.

Além disso, nos revoltamos sempre contra aqueles que ousam nos mostrar a verdade,
em nosso beneficio.

Um dos choques mais severos que jéd sofri no comego da minha carreira de
publicitdrio foi o fato de que os homens estdo ainda sendo crucificados pelo crime
inominavel de dizer a verdade.

Lembro-me de um fato que se passou comigo e um homem que escrevera um livro de
propaganda da escola comercial da qual era diretor. Propds-me que fizesse a revisio do
livro e desse a minha opinido franca sobre ele, e pagou-me para isso.

Fiz 0 que me foi recomendado e apontei todas as falhas que encontrei, como era do
meu dever.

Isso foi para mim uma grande ligdo, pois o homem ficou a tal ponto zangado que
nunca mais me perdoou a minha franqueza. Quando me pediu que criticasse francamente
o livro, o que desejava, realmente, era que eu apontasse o que via nele digno de elogios.

Assim ¢ a natureza humana.

Gostamos mais de lisonjas do que da verdade. Compreendo isso porque também sou
humano.

Mas tudo isso tem por tinico objetivo preparar o leitor para ouvir uma dura verdade
que sou forgado a sugerirdhe: ndo agiu tdo bem como poderia ter agido simplesmente
porque nao aplicou bastante a verdade estabelecida na oitava ligo, sobre o autocontrole, e
ndo culpou a si mesmo por todos os seus erros e fracassos.

Para fazer isso é preciso ter muito autocontrole.

Se pagasse uma grande quantia a uma pessoa que tivesse a habilidade e a coragem de
lhe apontar as suas vaidades, o seu orgulho e amor da lisonja, de modo que pudesse ver
bem claro os seus pontos mais fracos, lucraria com isso.



Atravessamos toda a vida cambaleando aqui e ali, caindo, mas erguendo-nos
novamente, cometendo erros, muitas vezes sendo derrotados. Afinal, tudo isso porque
nos recusamos terminantemente a tomar conhecimento da verdade acerca de nos
mesmos.

Desde que comecei a descobrir algumas das minhas proprias fraquezas, nesse
trabalho de auxiliar os outros a descobrir as suas, fico com vergonha todas as vezes que
fago uma andlise retrospectiva da minha vida e vejo quéo ridiculo devo ter parecido aos
olhos daqueles que podiam me ver como eu néo era capaz de me ver.

Detemo-nos diante das sombras acrescidas da nossa propria vaidade e imaginamos
que essas sombras sa0 0 nosso ser real, ao passo que as poucas pessoas conscientes que
encontramos permanecem ao fundo e olham-nos com piedade e desdém.

Detenha-se o leitor um minuto. Ainda nao acabei.

A minha obrigagio é penetrar nas profundidades do seu ser real e darlhe uma
descrigio introspectiva do que hé nele, e vou cumprir o meu dever, da melhor maneira
que puder.

Nao somente o leitor se tem enganado quanto a verdadeira causa dos seus fracassos,
como também tem procurado culpar os outros, deles.

Quando um trabalho ndo, agradava, em vez de aceitar a responsabilidade, dizia,
naturalmente:

— Ao diabo esse trabalho. Nao gosto da maneira como estio me tratando. Vou deixar
esse emprego.

Néo tente negar.

Agora deixe que lhe conte um segredo —um segredo que aprendi através de desgostos
e sofrimentos e dos mais rudes e desnecessérios castigos: “Em vez de deixar o emprego
porque havia dificuldades e obstaculos a dominar e vencer, devia ter enfrentado a
realidade; teria entio compreendido que a propria vida ndo é mais do que uma longa
série de dificuldades e obstaculos vencidos.”

Um homem pode ser julgado muito exatamente pelo seu grau de adaptagio ao
ambiente e pelo esfor¢o que faz para aceitar a responsabilidade por todas as adversidades
que encontra no seu caminho, quer essa adversidade resulte ou ndo de uma causa que
esteja dentro do seu controle.

Agora, se o leitor acha que o “desanquei” um tanto severamente, ndo me julgue mal
por isso. Somos companheiros de jornada, e é preciso que saiba que, antes de puni-lo,
puni a mim mesmo, ainda mais severamente, antes de descobrir a verdade que lhe
transmito agora para lhe servir de guia.

Tenho poucos inimigos e dou gragas a Deus por télos encontrado, pois eles foram
bastante vulgares e impiedosos para dizer de mim algumas coisas que me obrigaram a me



libertar de algumas das minhas limitagoes mais sérias, principalmente aquelas que eu nao
tinha consciéncia de possuir. Aproveitei a critica desses inimigos sem lhes ter pagado os
seus servigos em ddlares, conquanto tenha pagado de outras maneiras.

Contudo, foi apenas ha poucos anos que descobri alguns dos meus defeitos mais
graves. Isso foi quando li o ensaio Compensation, de Emerson, e cheguei ao seguinte passo:

A nossa for¢a nasce da nossa fraqueza. Somente depois que somos ferroados,
espicagados e cruelmente atingidos, desperta a nossa indignagdo, que se arma
com forgas secretas. Um grande homem estd sempre desejando tornar-se pequeno.
Enquanto se encontra sentado sobre os coxins da vantagem, esta sempre
dormindo. Quando é empurrado, atormentado, derrotado, tem chance para
aprender alguma coisa; volta a si, a sua virilidade; adquiriu fatos; descobriu a sua
ignorancia; curou-se da loucura do orgulho; aprendeu a moderagdo; adquiriu a
verdadeira habilidade. O homem sensato sempre se coloca do lado dos seus
assaltantes. Descobrir os seus pontos fracos é mais do seu interesse do que dos
seus inimigos. A censura é mais segura do que o elogio. Detesto ser defendido
num jornal. Enquanto sou atacado, sinto-me mais ou menos certo do éxito. Mas
logo que ougo palavras melifluas de louvor sinto-me como alguém que se
achasse desprotegido diante dos seus inimigos.

Estude o leitor a filosofia do grande Emerson, que pode servir como uma fora que
modificard o seu comportamento, e o preparard para as lutas desta vida, assim como o
carvdo tempera o ago.

NENHUM VENDEDOR DEVE ESQUECER QUE NINGUEM GOSTA DE
COMPRAR ARTIGO DO QUAL QUEREMOS NOS VER LIVRES.

Se vocé ¢ ainda muito jovem, deve estudéla, com muito mais razio, pois muitas vezes
530 necessdrias as duras realidades da vida, durante muitos anos, a fim de preparar uma
pessoa para assimilar e aplicar essa filosofia.

Sera melhor aprender essas grandes verdades por meio da apresentagio pouco
diplomitica do autor do que ser forgado a colhélas por meio das fontes indiferentes e
menos simpaticas da experiéncia. A experiéncia é uma professora que ndo tem favoritos.
Permitindo assim ao leitor tirar proveito das verdades que colhi nos ensinamentos dessa
professora indiferente e fria que se chama Experiéncia, mostrolhe, da melhor maneira,
um favoritismo que me faz lembrar um pouco aqueles tempos em que meu pai cumpria



para comigo “o seu dever”; sempre que era obrigado a castigar-me, comegava por dizer:
“Meu filho, isso magoa mais a mim do que a vocé...”

Chegamos ao fim desta ligio e contudo estamos longe de ter esgotado o assunto; pelo
contrario, mal analisamos sua superficie.

Lembrei-me agora do enredo de um romance por meio do qual posso gravarlhe na
mente o ponto principal desta ligdo. A cena se passa na cidade de Antioquia, hd 2 mil
anos, quando a grande cidade de Jerusalém e toda a Judeia estavam sob o jugo de Roma.

O her6i do romance é um jovem judeu de nome Ben-Hur, o qual, sob uma falsa
acusagio, foi condenado a trabalho forgado, numa galera. Acorrentado ao banco dos
remadores, Ben-Hur desenvolveu uma for¢a extraordindria. Mal sabiam os seus carrascos
que da punigio nasceria a fora que Ihe daria um dia a liberdade. Talvez nem mesmo Ben-
Hur tivesse essa esperanga.

Chegou entdo o dia em que devia realizar-se uma corrida de carros; esse dia estava
destinado a quebrar os grilhdes que prendiam Ben-Hur aos remos das galeras e dar-lhe a
liberdade.

Faltava um condutor para uma parelha de cavalos. Desesperado, o proprietario
chamou em auxilio o jovem escravo, que tinha bragos tio fortes. Disse-lhe que tomasse o
lugar do condutor que faltava.

Quando Ben-Hur subiu no carro e empunhou as rédeas, um grito potente se ergueu
da multidao:

— Vejam! Que bragos! Como conseguiste torna-los tao fortes?

— Nos remos das galeras! —respondeu Ben-Hur.

A corrida terminou. Com os seus poderosos bragos, Ben-Hur calmamente conduziu a
sua parelha de cavalos para a vitoria, vitoria que lhe conquistou a liberdade.

A vida é bem uma corrida de carros, e a Vitoria sorri apenas para aqueles que
desenvolvem caréter, determinagio e forga de vontade suficiente para vencer.

Que importa que desenvolvamos essa forca por meio da escravizagio a um remo de
galera, se pudermos um dia empregéla de maneira que ela nos conduza afinal a vitéria e 4
liberdade?

A forga nasce da resisténcia, e essa é uma lei invaridvel. Se sentimos pena do ferreiro
que maneja um pesado martelo durante o dia inteiro, devemos também admirar a forga
maravilhosa do brago que ele desenvolve por meio desse trabalho.

Diz Emerson:

[...] Devido a constitui¢io dualistica de todas as coisas, tanto no trabalho como
na vida, ndo pode haver ludibrio. O ladrdo rouba de si mesmo. O explorador
explora a si mesmo. O verdadeiro prego do trabalho consiste no conhecimento e



na virtude, cujos sinais sdo a riqueza e o crédito. Os sinais, como papel-moeda,
podem ser falsificados ou roubados, mas o que eles significam, isto ¢
conhecimento e virtude, nunca podem ser falsificados ou roubados.

Henry Ford recebe por semana mil cartas de pessoas pedindo uma parte da sua
riqueza; entretanto, poucas dessas pobres almas ignorantes compreendem que a
verdadeira fortuna de Ford ndo esta nos dolares que ele tem nos bancos, nem nas fibricas
que possui, e sim na reputagio que ele conquistou prestando servigos uteis a pregos
razoaveis.

E como ele alcangou essa reputagio?

Decerto que ndo foi prestando o minimo de servigos possiveis e tirando o mais que
podia dos seus clientes.

O segredo principal de toda a filosofia comercial da Ford é o seguinte:

“Dar ao povo o melhor produto pelo menor prego possivel.”

Quando outros fabricantes de automoveis elevavam os pregos, Ford diminuia os seus.
Quando outros empregadores cortavam saldrios, Ford aumentava os dos seus
empregados. Em consequéncia dessa politica, a Lei do Aumento de Lucros trabalhou em
beneficio de Ford de modo tio eficiente que ele se tornou 0 homem mais rico e poderoso
do mundo.

Essas pessoas insensatas e de pouca visdo, que se lancam em busca da fortuna e
diariamente voltam da sua cagada de méos vazias, deviam se esforgar por aproveitar a ligio
de homens como Ford. Por que nio invertem a sua filosofia, passando a dar, a fim de
receber?

Termino esta ligdo na véspera do Natal.

No quarto vizinho ao meu escritério, meus filhos estio ocupados em ornar a drvore
de Natal e o som das suas vozes soa como uma musica aos meus ouvidos. Estdo felizes,
ndo somente porque esperam receber presentes como também pela razio mais profunda
de que os ocultaram, que esperam dar, por sua vez.

Da janela do meu escritorio avisto as criangas da vizinhanga, que, igualmente alegres,
se empenham nos preparativos para o maravilhoso acontecimento.

Em todo o mundo civilizado milhdes de pessoas se preparam a fim de celebrar o
nascimento desse Principe da Paz, que, mais do que qualquer outro homem, demonstrou
as razoes pelas quais hd mais felicidade em dar do que em receber, e porque a felicidade
duradoura se origina nao da posse de bens materiais e sim do bem que se faz a
humanidade.

Parece uma singular coincidéncia o fato de que esta parte da liio viesse a ser escrita
na véspera do Natal; contudo, sinto-me contente de que isso tenha acontecido, pois



encontrei oportunidade para lembrar ao leitor que em toda a historia da civilizagio nio
poderia encontrar mais solida base para esta ligio do que os ensinamentos do Sermao da
Montanha, no livro de Sdo Mateus.

O cristianismo é uma das maiores e mais fortes influéncias no mundo de hoje, e
dificilmente eu poderia deixar de observar aqui que a filosofia cristd estd em absoluta
harmonia com os principios sobre os quais se baseia esta ligio.

Quando vejo os rostos alegres das criangas e observo as multidoes apressadas para
fazer suas compras de Natal, todos radiantes, com a ideia de presentear, ndo posso deixar
de desejar que todas as noites fossem de Natal, pois entdo este mundo seria melhor, a luta
pela existéncia se reduziria a0 minimo e o édio e a vinganga seriam abolidos.

NAO HA HOMENS PREGUIGOSOS. AS VEZES, UM INDIVIDUO QUE PARECE
PREGUIGOSO E APENAS UMA PESSOA INFELIZ, QUE NAO ENCONTROU O
TRABALHO PARA O QUAL ESTAVA MAIS BEM-INDICADO.

A vida humana mede-se pelo curto espago de alguns anos. E como uma vela que ¢
acesa, bruxuleia por alguns momentos e logo se extingue! Se fomos postos no mundo
com o objetivo de acumular tesouros para serem usados na vida que se estende para além
das negras sombras da morte, nao acumulariamos melhor esses tesouros fazendo todo o
bem que podemos, ao maior nimero possivel de pessoas, num espirito de ternura e
simpatia?

Espero que o leitor concorde com essa filosofia.

Devo terminar aqui esta ligao, que de modo algum esta completa. No ponto em que
deixo essa rede de Pensamento, ¢ seu dever tomd-la e desenvolvéa, 4 sua moda, e para o
seu proprio beneficio.

Pela propria natureza do assunto, esta ligdo ndo pode terminar jamais, pois conduz ao
coragio de todas as atividades humanas. Seu objetivo é fazer com que o leitor apreenda os
fundamentos sobre os quais ela se baseia, a fim de empregi-los como um estimulo que
provocard um desdobramento mental capaz de libertar todas as forgas latentes que sdo
propriedade sua.

Esta ligdo nao foi escrita com o objetivo de ensinar, mas destina-se a fazer com que o
leitor aprenda consigo mesmo uma das grandes verdades da vida. Destina-se a ser uma
fonte de educagio, no verdadeiro sentido do termo, isto &, tirar, desenvolver de dentro
para fora, todas as for¢as mentais que lhe serdo proveitosas.

Quando comegar a prestar os melhores servigos de que for capaz, esforgando-se por
fazer cada vez melhor, estara fazendo uso da mais alta forma de educagio. Ao mesmo



tempo, quando assim fizer, lucrard mais com esse esfor¢o do que qualquer outra pessoa.

E apenas dessa maneira que poderd obter independéncia no seu campo de trabalho.
Por tal motivo, deve incluir como parte do seu objetivo principal definido esse esforgo para
suplantar todos os recordes alcangados anteriormente. Faga disso um habito diério, e
siga-0 com a mesma regularidade com que toma as suas refeigoes.

HA SEMPRE LUGAR PARA O HOMEM NO QUAL SE PODE CONFIAR PARA A
ENTREGA DE MERCADORIAS NA DATA FIXADA.

Resolva-se a prestar mais servigos do que € a sua obrigacio e, antes de compreender
bem o que aconteceu, vera que o mundo quer lhe pagar mais do que vale o seu trabalho!

Juros sobre juros ¢ a taxa que receberd por tais servigos. A maneira como se efetuard
esse colossal aumento de lucros depende exclusivamente do leitor.

Agora, 0 que vocé ird fazer com o que aprendeu nesta ligio? Quando? Como? E por
qué? Esta ligio nao terd valor algum, se o leitor ndo procurar fazer uso dos
conhecimentos nela adquiridos.

O conhecimento no se torna Poder sendo por meio da organizagio e do uso que dele
se faz. Ndo devemos esquecer esse fato.

Ninguém podera se tornar lider sem prestar mais servigos do que é sua obrigacio, e
ninguém podera vencer na vida sem se tornar antes um lider na profissao escolhida.

OMASTER MIND
UMA VISITA DO AUTOR DEPOIS DA LICAO
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A FORGCA CAPAZ DE NOS DAR TUDO O QUE DESEJAMOS.

O triunfo ¢é conseguido por meio da aplicagdo do poder. Na figura acima, vemos duas
formas de poder.

A esquerda, a forga fisica produzida pela natureza, com o auxilio das grandes quedas-
d’agua de Niagara. O homem dominou essa forma de poder.

A direita vemos outra forma de poder, muito mais intensiva, produzida pela
coordenagio harmoniosa do pensamento humano. Observemos o destaque na palavra
harmoniosa. Neste desenho vemos um grupo de homens sentados em torno da mesa do
diretor, num escritério comercial dos nossos dias. A figura poderosa que se ergue sobre
o grupo é o Master Mind, que pode ser criado onde quer que um grupo de pessoas
entrelace suas mentes num espirito de perfeita harmonia, tendo em vista qualquer
objetivo definido.

Estude o leitor esse desenho, que interpreta o maior poder que se conhece.

Com o auxilio da inteligéncia 0 homem descobriu muitos fatos interessantes acerca da
terra em que vivemos: o ar, o éter, que enchem os espagos sem-im em torno de nos, e
bilhoes de outros planetas e corpos celestes que existem no espago.

Com o auxilio de um pequeno instrumento mecanico (concebido pela Mente),
chamado espectroscopio, 0 homem descobriu, a uma distancia de 150 milhdes de
quilometros, a natureza das substancias que compdem o Sol.

Passamos pela Idade da Pedra, pela Idade do Ferro, pela Idade do Cobre, pela idade
do fanatismo religioso, pela idade das pesquisas cientificas, pela idade industrial e, agora,
entramos na era do pensamento.

Do espolio das eras antigas, através das quais passou, o homem reuniu grande
quantidade de material, que ¢ seguro alimento para o pensamento. Ao passo que por



mais de 10 mil anos vem sendo travada a batalha entre a ignoréncia, a superstigio e o
medo, de um lado, e a inteligéncia, do outro, 0 homem tem reunido grande soma de
conhecimentos uteis.

Entre outros fragmentos desse conhecimento reunido pelo homem, foram
descobertos e classificados os 92 elementos que compdem a matéria. Por meio do estudo,
da andlise e da comparagio, 0 homem descobriu a “grandeza” das coisas materiais no
universo, que sdo representadas por sois e estrelas, alguns dos quais 10 milhoes de vezes
maiores do que a Terra. Por outro lado, descobriu a “pequenez” das coisas, reduzindo a
matéria a moléculas e dtomos e, finalmente, a menor particula, o elétron. Um dtomo ji é
tdo inconcebivelmente pequeno que um gréo de areia pode conter milhares de dtomos.

A molécula é formada de dtomos, pequenas particulas de matéria que vivem num
circuito continuo, uma em torno da outra, numa velocidade de relampago, assim como a
Terra e os outros planetas giram em torno do Sol, num circuito sem-im. O 4tomo, por
sua vez, é composto de elétrons que se acham num constante e rapido movimento; assim,
em cada gota d’4gua, em cada grao de areia ha uma repetigdo de todo o principio sobre o
qual opera o universo.

Isso é maravilhoso, estupendo: de que maneira podemos saber que isso é uma
verdade? Por meio da inteligéncia.

Podemos ter uma ligeira ideia da magnitude de tudo isso quando nos sentamos a
mesa, se pensarmos que o bife que nos é servido, o prato que o contém, a mesa a qual
nos sentamos, os talheres, tudo, em tltima andlise, se compde do mesmo material, o
elétron.

No mundo fisico ou material, seja qual for o objeto que se observa (a maior estrela
que flutua no espago ou o menor grao de areia que se apanha na terra), seja qual for o
objeto da nossa observagio, ndo é mais do que um grupo organizado de moléculas,
atomos e elétrons. (O elétron é uma particula indivisivel de energia cujos movimentos
causam a eletricidade positiva ou negativa.)

Ohomem ja conhece muito sobre os fatos fisicos do universo.

A préxima grande descoberta serd o fato — que ja existe — de que o cérebro humano
¢, a0 mesmo tempo, uma estagio receptora e uma estagio transmissora e que toda
vibragdo de pensamento emitida pelo cérebro pode ser captada e interpretada por outros
cérebros que se acham em harmonia ou “afinados” com o grau de vibragio do cérebro
transmissor.

Como o homem conseguiu reunir o conhecimento que possui sobre as leis fisicas da
Terra? Como pode saber o que aconteceu antes da sua época, durante o periodo pré-
civilizado? Adquiriu esse conhecimento virando as paginas da biblia da natureza,
observando as evidéncias clarissimas de milhoes de anos de luta entre os animais de



inteligéncia inferior. Voltando aos registros impressos na pedra, o homem descobriu
0ss0s, esqueletos, marcas de pés e outros sinais inconfundiveis que a Mae Natureza
conservou para que ele inspecionasse, por periodos incriveis de tempo.

Agora, 0 homem estd a ponto de voltar sua atengdo para outra parte da biblia da
natureza, isto é, as paginas onde estd escrita a historia da grande luta mental que se
efetuou no dominio do Pensamento. Essa pégina é representada pelo éter ilimitado, que
capta e conduz todas as vibragdes do pensamento emitidas pelos cérebros humanos.

Essa grande pagina da biblia da natureza ¢ tal que nenhum ser humano conseguiu
jamais falsificar. Os seus registros sdo positivos e dentro em pouco estardo claramente
interpretados. Sobre a autenticidade da histéria escrita nesta pagina nao pode haver a
menor duvida.

Gragas 4 educagio (significando educar por meio do desenvolvimento vindo de dentro
do cérebro humano), a biblia da natureza estd agora sendo interpretada. A historia da
longa e perigosa luta sustentada pelo homem para elevarse foi escrita nas paginas da
maior de todas as biblias.

Todos os que tém dominado em parte os seis medos basicos descritos em outra
dessas “visitas do autor”, e que tém com éxito conseguido dominar a superstigio e a
ignorancia, podem ler as notas registradas nessa biblia. A todos os outros é negado esse
privilégio. Por este motivo hé, provavelmente, pouco mais de mil pessoas, em todo o
mundo, que sdo atualmente capazes de ler essa biblia, mesmo imperfeitamente.

Em todo o mundo ha hoje, provavelmente, menos de 100 pessoas que sabem alguma
coisa sobre quimica mental, ou que ja tenham ouvido falar nela. Por meio dessa quimica,
podem ser fundidas duas ou mais mentes num espirito de perfeita harmonia, de tal maneira
que nasga uma terceira mente, possuindo o poder sobre-humano de ler a histéria da vibragic
do pensamento tal como foi escrita e ainda existe nos registros impereciveis do éter.

O principio do radio, recentemente descoberto, tapou a boca de todos os incrédulos e
langou a pesquisa cientifica em novos campos. Quando os cientistas sairem desses novos
campos de pesquisa mostrardo que comparar o cérebro humano tal como o conhecemos
hoje com o cérebro do homem de amanha serd o mesmo que comparar a inteligéncia de
um sapo com a do professor de biologia que estuda a vida animal, desde a ameba ao
homem.

Vamos agora fazer uma breve visita a alguns dos homens mais poderosos do mundo
de hoje, que fizeram uso do poder criado por essa fusdo mental, num espirito de perfeita
harmonia.

Comegaremos com trés homens bem conhecidos que sdo tidos como homens de
grandes realizagdes nos seus respectivos campos de trabalho. Esses homens sao Henry
Ford, Thomas A. Edison e Harvey Firestone.



Dos trés, Ford é o mais poderoso no que concerne a poder econdmico. Henry Ford é
o homem mais poderoso do mundo, e é de crer que nunca houvesse existido outro tio
poderoso. Tio grande é o seu poder que ele consegue tudo o que desejar. Adquirir
milhoes de dolares é para ele tdo ficil como o é, para as criangas, apanhar areia na praia
para brincar.

Quanto a Edison, tem uma visdo tdo profunda da biblia da natureza que dominou e
combinou, para o bem do homem, mais leis naturais do que qualquer outro mortal. Foi
ele quem uniu a ponta de uma agulha a um pedago de cera, de tal modo que conseguiu
gravar e conservar a voz humana. Foi ele quem descobriu um meio de fazer a eletricidade
iluminar as casas e as ruas com a lampada incandescente. Foi Edison quem fez a camera
fotografica regjstrar e produzir toda sorte de movimento por meio do moderno aparelho
cinematogréfico...

Osucesso da industria de Firestone é tio conhecido que dispensa mais comentérios.
Ele fez os ddlares se multiplicarem com tamanha rapidez que o seu nome se tornou
conhecido em toda parte onde chegam os automoveis.

Esses trés homens comegaram sua carreira comercial sem nenhum capital e com
muito pouco do que se chama habitualmente educagio.

Talvez o comego de Ford tenha sido o mais humilde dos trés. Perseguido pela
pobreza, retardado pela falta de instrugio, mesmo na forma mais elementar, conseguiu
suprir todas essas deficiéncias no periodo extraordinariamente breve de 25 anos.

Assim, demos aqui uma rapida descrigao dos triunfos de trés homens poderosos e bem
conhecidos no mundo inteiro.

Mas tratamos apenas dos efeitos, e o verdadeiro filsofo deseja sempre saber algo
sobre as causas que produzem efeitos desejados.

E do conhecimento do publico que Ford, Edison e Firestone sempre foram amigos
intimos, que jam juntos para 0 campo uma vez por ano.

Mas o que o publico nao sabe, e é de duvidar que até mesmo os trés homens de que
se trata tenham disso qualquer conhecimento, é que existiu entre esses trés homens um lagc
de harmonia do qual surgiu um Master Mind, que estd sendo empregado pelos trés uma
mente de capacidade sobre-humana, que pode “acordar” com forgas das quais os outros homens
ndo tém nenhum conhecimento.

GOSTO DE VER UM HOMEM ORGULHOSO DA SUA PATRIA, E GOSTO DE VE-
LO VIVER DE TAL FORMA QUE A PATRIA SE SINTA ORGULHOSA DELE.
LINCOLN,



Afirmemos mais uma vez que por meio da fusdo e harmonia de duas ou trés mentes
(12 a 13 parece ser o numero mais favoravel) pode ser produzida uma mente com
capacidade para “se acordar” com as vibragdes do éter e captar dessa fonte pensamentos
magnificos, sobre todos os assuntos.

Por meio do principio da harmonia mental, Ford, Edison e Firestone criaram um
Master Mind que agora suplementa os esforcos de cada um, e consciente ou
inconscientemente esse Master Mind é a causa do triunfo de cada um desses trés homens.

Nao hd outra resposta para explicar essa maravilhosa soma de poder que eles
conseguiram e 0s retumbantes sucessos que alcangaram nos seus respectivos campos de
acdo. Isso é verdade, conquanto nenhum dos trés tenha talvez consciéncia do poder que
criaram, ou da maneira como o conseguiram.

Em Chicago vivem seis homens poderosos, conhecidos como os Big Six (Os Seis
Grandes). Esses seis homens constituem o grupo mais poderoso do Meio-Oeste dos
Estados Unidos. Diz-se que os seus rendimentos, juntos, se elevam a mais de 25 milhoes
de délares por ano.

Esses seis homens comecaram a vida nas mais humildes circunstincias. Sio eles:
William Wrigley Jr., proprietirio da Wrigley Chewing Gum, cuja renda se diz ultrapassar
15 milhoes de dolares por ano; John R Thompson, que possui uma rede de cafeterias
espalhadas por todo o pais; Lascer, que é o chefe da Lord & Thomas Advertising Agency;
McCullough, proprietério da maior empresa de expressos do mundo, e Ritchie e Hertz,
proprietarios da companhia Yellow Taxicab.

Em geral, nada hé de extraordindrio no homem que se torna miliondrio; entretanto,
relacionado com o éxito financeiro desses homens hé algo que é mais do que admirével.
Sabe-se que existe entre eles um lago de amizade da qual nasceu esse estado de harmonia
que produziu um Master Mind.

Por acaso, ou por deliberagio prépria, esses homens fundiram os seus espiritos de
tal sorte que cada um deles foi suprido de um poder sobre-humano, ou seja, 0 Master
Mind, que lhes trouxe vantagens extraordinarias.

SE APREENDER ESSE PRINCIPIO E APLICA-LO, PODERA CONSEGUIR, COM
OS SEUS ESFORGOS, TUDO O QUE DESEJAR NO MUNDO.

A lei por meio da qual opera o principio do Master Mind foi descoberta por Jesus
Cristo, quando se cercou dos 12 apostolos e criou assim o primeiro “Clube dos 13” do
mundo.



Conquanto um daqueles 13 (Judas) tivesse quebrado a rede de harmonia, durante o
periodo em que subsistiu essa harmonia foi langada a semente que bastou para assegurar
a perpetuagio da maior e mais completa filosofia que os homens ja conheceram.

Muitos milhdes de pessoas julgam possuir sabedoria. E muitas delas a possuem, é
certo, em graus elementares. Mas nenhum homem é realmente sabio sem o auxilio do
poder conhecido com o nome de Master Mind, que s6 pode ser criado por meio do
principio da fusdo mental de dois ou mais espiritos num estado de perfeita harmonia.

Através de longos anos de experiéncias praticas ficou estabelecido que 13 mentes,
fundidas num espirito de perfeita harmonia, produzem os resultados mais praticos
possiveis.

Com base nesse principio, consciente ou inconscientemente, é que se realizaram
todos os grandes éxitos industriais e comerciais que a presente era tem produzido com
tanta abundancia.

A palavra fusio estd se tornando uma das mais populares na linguagem de imprensa,
pois é raro o dia em que nao lemos noticias sobre fusdes de estradas de ferro,
estabelecimentos comerciais, fabricas etc. Pouco a pouco, o mundo estd comegando a
compreender que, por meio de aliangas amistosas e de cooperagio, ¢ possivel desenvolver
um grande poder.

As empresas comerciais, industriais e financeiras que conseguem maior prosperidade
sdo as dirigidas por chefes que, consciente ou inconscientemente, aplicam o principio do
esfor¢o coordenado descrito nesta parte. Assim, se o leitor quiser se tornar um grande
lider em qualquer empreendimento, cerque-se de outras mentes que possam ser fundidas
num espirito de cooperagio, de modo que ajam e funcionem como se fossem uma s6.



OS PATROES ESTAO SEMPRE A PROCURA DE EMPREGADOS QUE DEEM O
MELHOR DE SEU TRABALHO DO QUE O HABITUAL, SEJA AO FAZER UM
EMBRULHO, ESCREVER UMA CARTA OU FECHAR UM NEGOCIO.

DECIMA LICAO
UMA PERSONALIDADE ATRAENTE
QUERER E PODER!

O que é uma personalidade atraente?

Naturalmente, a resposta a isso seré:

Uma persondlidade que atrai.

Mas o que é que faz com que uma personalidade atraia? £ o que vamos ver. Nossa
personalidade é a soma total das caracteristicas e sinais peculiares que nos distinguem de
todas as outras pessoas. As roupas que vestimos, os tragos do nosso rosto, o tom da
NoSsa voz, 0 NOsSOs pensamentos, o cardter que desenvolvemos com esses pensamentos,
tudo isso faz parte da nossa personalidade.

Se a nossa personalidade ¢ atraente ou ndo, isso é outra coisa.

A parte mais importante da personalidade é a que ¢ representada pelo carater, sendo,
assim, a parte que ndo é visivel. O estilo das roupas, a sua propriedade, desempenham
uma parte importante nessa questdo de personalidade, pois é uma verdade que todos
formaréo a primeira impressdo sobre uma pessoa pelo que observarem da sua aparéncia.

Até mesmo a maneira de apertar a mdo forma uma parte importante da nossa
personalidade, tem muita importincia quanto a atrair ou repelir as pessoas.

Tal arte pode ser cultivada.

A expressio dos olhos também desempenha uma parte importante quanto a
personalidade, pois ha pessoas, muito mais numerosas do que se pode imaginar, que
podem ver através dos olhos, no coragio, e desvendar o que nele estd escrito, pela
natureza dos nossos mais reconditos pensamentos.

A vitalidade do corpo — algumas vezes chamada magnetismo pessoal — também
constitui importante parte da personalidade.



Agora vejamos de que maneira arranjar essas exterioridades, de modo que sirvam
para dar expressdo a nossa personalidade, para que ela atraia as pessoas, sempre.

Hi um meio de expressar o conjunto da personalidade, de maneira que ela sempre
atraia, por mais desgraciosa que a pessoa seja. Esse meio ¢ o seguinte: ter um interesse
profundo pelo que os outros fazem.

Tlustrarei exatamente o que quero dizer narrando aqui um acontecimento que me
sucedeu ha alguns anos e que me proporcionou uma 6tima ligao sobre a arte de vender.

Um dia apareceu no meu escritério uma senhora idosa que me mandou o seu cartio
com um recado dizendo que precisava falar-me pessoalmente. Por mais que insistisse, 0
meu secretario ndo conseguiu que ela dissesse o objetivo da visita. Assim, pensei que se
tratasse de alguma pobre criatura que quisesse vender-me um livro qualquer, e,
lembrando-me de que minha mae também era mulher, decidi-me ir até a sala de espera e
comprar o livro, fosse ele qual fosse.

Rogo ao leitor que siga o caso com atengdo, em todos os seus detalhes, pois
encontrara também aqui uma excelente ligio sobre a arte de vender.

Quando atravessei o corredor que conduzia do meu escritério particular a sala de
espera, a senhora, que estava de pé junto & porta, langou-me um sorriso.

Tenho visto muita gente sorrir, mas em toda a minha vida nunca vira alguém sorrir
com tanta dogura. Era um desses sorrisos contagiantes, pois imediatamente apreendi o
seu espirito e sorri também.

Ao entrar na sala, a senhora estendeu-me a mdo. Ora, eu tenho por hébito nunca me
familiarizar muito com as pessoas que me procuram pela primeira vez, pela simples razio
de que se torna depois muito dificil dizer um “ndo”, se o visitante me fizer qualquer
pedido que eu ndo deseje conceder.

Entretanto, aquela simpética senhora langou-me um olhar tdo doce e tio inofensivo
que lhe estendi também a mio. Quando ela a apertou, descobri que ndo somente tinha
aquele sorriso atraente, como também o seu aperto de mdos era magnético. Apertou a
minha mdo com firmeza, mas sem exagerar, de tal modo que “enviou” ao meu cérebro a
ideia de que me fazia uma honra. Fez-me sentir que estava realmente satisfeita por me
apertar a méo, e acreditei que estivesse mesmo. Penso que aquele aperto de méos veio de
dentro do seu coraggo.

Tenho cumprimentado milhares de pessoas durante a minha vida puablica, mas nao
me lembro de ter encontrado jamais alguém que compreendesse tio bem essa arte como
aquela senhora. No momento em que ela tocou a minha méo, me senti “deslizando” e
compreendi que ela conseguiria de mim o que viera pedir, fosse 4 o que fosse.

Em outras palavras, aquele sorriso penetrante e seu caloroso aperto de maos
desarmaram-me e fizeram de mim uma “vitima” resignada. Com um simples gesto aquela



senhora fez-me sair da couraga em que habitualmente me defendo da maioria dos
vendedores que me procuram para vender alguma coisa que niao desejo adquirir.
Voltando a uma expressio que jé tem sido frequentemente empregada nas ligoes
anteriores, aquela gentil visitante neutralizou minha mente e fez-me desejar ouvila.

Chegamos agora ao ponto em que a maioria dos vendedores cambaleia e quebra o
pescogo, para falar figuradamente, pois é tao inutil tentar vender alguma coisa, antes de
conseguir que o cliente consinta em nos ouvir, como ordenar a Terra que interrompa o
seu movimento de rotagéo.

Note o leitor como aquela senhora empregou um sorriso e um aperto de maos como
os instrumentos necessarios para abrir a janela que conduzia a0 meu coragio; porém,
nio chegamos ainda a parte mais importante.

Vagarosamente, com ar deliberado, como se tivesse diante de si um tempo infinito
(estou certo de que tinha realmente naquele momento, pelo menos no que concernia a
minha pessoa), a senhora comegou a tornar realidade o primeiro passo para a sua vitoria,
dizendo:

— Vim aqui somente para dizer-lhe que, na minha opinido, o senhor est4 realizando o
trabalho mais admirével que qualquer homem pode realizar hoje em dia.

Cada palavra que pronunciava era acentuada por uma pressao delicada, conquanto
firme, na minha mao, e enquanto falava, olhava através dos meus olhos, para dentro do meu
coragdo.

Depois que voltei & consciéncia de mim mesmo (0 caso provocou trogas entre os
meus auxiliares, os quais diziam que quase desmaiei de emogio), dirigi-me & porta do
meu gabinete particular, dizendo:

— Rogo-he que entre, cara senhora — e fiz uma reveréncia toda especial, digna dos
cavalheiros das eras passadas.

Quando ela entrou no escritério, indiqueilhe a comoda poltrona que costumava
ocupar, 4 minha mesa de trabalho, e fui sentar-me numa cadeira pequena, pouco comoda,
que em circunstincias ordindrias empregaria como um meio de desencorajar aqueles que
viessem tomar 0 meu tempo.

Durante trés quartos de hora escutei maravilhado uma das mais brilhantes e
encantadoras palestras que jé ouvi em toda a minha vida, e era a minha visitante quem
falava principalmente. Desde o inicio tomou a iniciativa e dirigiu a conversa, e até o fim
daqueles trés quartos de hora ndo encontrou da minha parte nenhuma inclinagio para
desafiar-1he esse direito.

Repito, pois receio que o leitor nao tenha apreendido toda a importancia do fato: eu a
ouvia voluntariamente!



Chego agora a um ponto da minha histéria que poderia ter-me feito corar de confusao
se ndo fosse o fato de que o leitor e eu estamos separados pelas paginas deste livro. Mas
devo reunir toda a minha coragem para dizer a verdade inteira, de outra maneira o caso
perderia muito da sua significagao.

Conforme ja declarei, a minha visitante encantou-me com uma conversa brilhante e
encantadora, durante trés quartos de hora. Agora, sobre que assunto discorreria?

Nao! Oleitor esta absolutamente enganado.

Aquela senhora ndo tentava me vender livro algum, nem pronunciou uma vez que
fosse o pronome eu.

Contudo, ndo somente tentava me vender alguma coisa como a vendia realmente. C
que ela me vendia era eu préprio!

Mal se sentara na grande poltrona estofada e ja desfizera um embrulho que trazia e
que eu pensara ser um livro. De fato, ela trazia uma colegio completa, para um ano, da
revista Hill’s Golden Rule, por mim editada. Comegou a voltar as paginas das revistas e a
ler certos trechos que marcara num ponto ou noutro, assegurando que sempre acreditara
na filosofia que aquelas paginas apoiavam.

Entio, depois que fiquei num estado de completo mesmerismo, e inteiramente
receptivo, a minha visitante desviou, com todo o tato, a nossa conversa para um assunto
que, segundo desconfio, tinha em mente discutir comigo, muito antes de apresentar-se no
meu escritorio; mas —e é esse outro ponto no qual a maioria dos vendedores sempre erra —
ela inverteu a ordem da conversa. Se tivesse comegado por onde terminou, tudo indica
que eu ndo lhe teria oferecido a minha comoda poltrona.

Durante os trés Gltimos minutos da sua visita, com grande inteligéncia, ela me
apresentou as vantagens de certos titulos que vendia. Nao me pediu que os comprasse,
mas 0 modo como me falou das vantagens dos titulos em questdo e mais 0 meio que
empregou para me causar tio boa impresso tiveram o mérito psicoldgico de fazer com
que eu quisesse compra-los; em suma, nao comprei os titulos, mas a minha visitante
realizou a transagdo, pois peguei imediatamente o telefone e apresentei-a, naquele mesmo
instante, a um amigo, que comprou cinco vezes mais do que ela pretendia me vender.

PARA PENSAR COM CLAREZA UM HOMEM DEVE TER PERIODOS
REGULARES DE SOLIDAQ, A FIM DE PODER CONCENTRAR-SE E DAR
LARGAS A IMAGINAGAO, SEM DISTRAGOES.

THOMAS ALVA EDISON



Se aquela mesma senhora, ou qualquer outra pessoa dotada do tato e da
personalidade que ela possuia, procurasse me visitar outra vez, eu me sentaria e a ouviria
durante trés quartos de hora.

Todos ndés somos humanos e mais ou menos vaidosos.

Todos nos parecemos neste ponto: ouvimos com interesse aqueles que tém o tato de
falar sobre as coisas que temos profundamente no coragdo. Entdo, por um sentimento de
reciprocidade, ouvimos também com interesse quando o interlocutor finalmente desvia a
conversa para o assunto que lhe toca mais de perto o coragio, e, afinal, nio somente
“caimos como patos”, mas ainda dizemos: “Que personalidade admirével!”

Dirigi hd anos, em Chicago, uma escola para vendedores de apolices de uma
companhia que empregava mais de 1.500 pessoas. Para completar as fileiras dessa grande
organizagao tinhamos de treinar e colocar nada menos que 600 novos vendedores todas as
semanas. De todos os milhares de candidatos, homens e mulheres, que passaram por
essa escola, apenas um aprendeu o significado do principio que agora descrevo, logo na
primeira vez que me ouviu analisa-o.

Esse rapaz nunca tentara vender titulos e confessou, com toda a franqueza, quando
entrou para a escola, que nunca fora vendedor. Vejamos agora se ele era ou ndo.

Terminado o seu curso, um dos vendedores “astros” tentou fazer uma pilhéria com
ele, julgando que se tratasse de uma dessas pessoas muito crédulas, que ddo ouvidos a
tudo o que escutam. Assim, esse vendedor antigo deulhe um indicio de um lugar onde se
poderia com facilidade colocar alguns titulos. Ele mesmo poderia fazer o negocio, mas
queria “ajudar o colega...”. O provavel comprador era apenas um artista comum, que
compraria com tanta facilidade que ele, sendo um “astro” no campo das vendas, nio
desejava perder tempo com tal cliente.

O novato, porém, ficou encantado com o que ouviu e dirigiu-se imediatamente a casa
do tal artista. Logo que ele saiu, o “astro” reuniu os seus colegas e contoulhes como
havia pregado uma pega no outro, na realidade, o tal artista era um homem muito rico e
esse vendedor perdera quase um més tentando vender-he titulos, sem nada conseguir.
Aconteceu depois que todos os vendedores desse grupo tinham procurado o tal pintor,
mas nenhum conseguira vencélo.

Havia cerca de hora e meia que o vendedor tinha saido, quando voltou e encontrou
todos os “astros”, que o esperavam com um sorriso.

Para surpresa de todos, porém, o novato trazia nos ldbios um sorriso feliz. Os
vendedores se interrogavam com olhares, pois ndo haviam esperado que o outro voltasse
com aquele ar satisfeito.

— Entdo, conseguiu realizar o negocio? — perguntou o autor da pilhéria.



— Naturalmente — respondeu o novato — e verifiquei que esse pintor ¢ justamente
como o senhor disse. E um perfeito cavalheiro e um homem muito interessante.

E metendo a mio no bolso tirou um contrato e um cheque de 2 mil dolares.

Os vendedores antigos tiveram curiosidade de saber como aquilo acontecera.

— Ora, ndo houve nenhuma dificuldade — replicou o outro. — Apenas entrei e falei-
lhe durante alguns minutos. Foi ele proprio quem comegou a falar sobre titulos e
apolices e disse que queria compré-los; dessa maneira, na verdade, ndo precisei vender.
Ele comprou por sua vontade.

Quando tive conhecimento da historia, chamei o rapaz, pedilhe que me descrevesse
detalhadamente a maneira como realizara a transagio e narro-a aqui tal como ele me
contou.

Quando chegou a0 atelié¢, encontrou o pintor trabalhando e tdo absorvido que nao
deu conta da sua entrada. O vendedor procurou a melhor posigio para admirar o quadro
e ali permaneceu, sem dizer uma palavra.

Finalmente o pintor o viu; o vendedor pediu desculpas pela intromissdo e comegou a
falar sobre... o quadro no qual o artista trabalhava.

Ele entendia bastante de arte; assim pode falar com facilidade e inteligéncia sobre o
trabalho que via e mostrou-se realmente interessado pelo assunto.

Gostou do quadro e disse-0 com franqueza ao pintor, que nio se zangou com isso!

Por quase uma hora os dois homens falaram apenas sobre arte, ocupando-se
principalmente do quadro que estava no cavalete.

Por fim o pintor perguntou o nome do visitante e qual a sua profissdo. O vendedor (o
vendedor, sim, pois ele se mostrava um verdadeiro mestre em tal arte) respondeu
prontamente:

— Néo se preocupe com a minha profissio ou com o meu nome. Estou mais
interessado pelo senhor e pela sua arte.

Odartista sorriu satisfeito.

As palavras do outro cairam nos seus ouvidos como os acordes de uma doce musica.
Mas, ndo querendo ser suplantado em polidez pelo seu visitante, insistiu em saber dos
motivos que o haviam levado ao seu atelié.

Entio, com ar de grande constrangimento, esse vendedor habil, esse verdadeiro
“astro”, apresentou-se e disse qual era a sua profissao.

Fez uma répida descrigio dos titulos que vendia e o pintor o ouviu, como se sentisse
prazer em cada palavra que escutava.

— Esta bem — disse em seguida o outro. — Tenho sido idiota. Outros vendedores da
sua organizago ja tém tentado me vender esses titulos, mas falaram apenas em negocio; a
verdade é que me aborreceram de tal modo que fui obrigado a pedir a um deles que se



retirasse. Deixe ver se me lembro do nome desse seu colega... Ah! Sim, jd sei, era Perkins.
(Justamente o “astro” que se lembrara de dar o “trote” no principiante.) O senhor, porém,
apresentou tudo de modo diferente e deixou-me ver que fui bastante tolo, pois nio
descobri as vantagens dos tais titulos. Mas agora quero adquirir 2 mil délares de apolices,
comprando-as ao senhor.

Pensemos nesta frase: “O senhor, porém, apresentou tudo de modo diferente.”

Como foi que esse vendedor inexperiente pode apresentar as coisas de modo tio
diferente? Ou, em outras palavras, que fez aquele habil vendedor para ganhar o cliente?
Vendeu-lhe as ap6lices?

Nao! O que vendeu foi 0 quadro que o artista pintava naquele momento, no seu atelié.
Os titulos e as apolices foram apenas um incidente.

Nio esquegamos o seguinte: esse habil vendedor lembrou-se da historia daquela
senhora que me entreteve durante trés quartos de hora, falando sobre o que mais me
interessava, e isso 0 impressionou a tal ponto que ele se decidiu a estudar os seus clientes
em perspectiva a fim de descobrir o que mais os interessava e falar-1hes sobre isso.

Esse novato ganhou 7.900 dolares de comissdes, no primeiro més de trabalho,
ultrapassando os principais vendedores, e 0 que ha de mais trégico em tudo isso é que
nenhum deles procurou saber como e por que aquele novato se tornou o “astro” da
organizagio, fato esse que justifica plenamente, na minha opinido, a reprimenda um tanto
severa da nona ligdo, com a qual talvez o leitor tenha ficado ofendido.

Carnegie, Rockefeller, James J. Hill e Marshall Field acumularam fortuna por meio dos
mesmos principios que estio a disposi¢io de qualquer individuo. N6s, porém, nos
limitamos a invejar as suas grandes fortunas e nunca pensamos em estudar a sua filosofia
e adaptéa ao nosso uso pessoal.

Olhamos para um homem que venceu na vida e admiramos que tivesse conseguido
triunfar, mas nos descuidamos de analisar os seus métodos e esquecemos também o
preo que ele teve de pagar para a preparagio cuidadosa e bem-organizada que foi
necesséria, antes que pudesse colher os frutos dos seus esforgos.

Durante todo este curso o leitor ndo encontrara um s principio que seja novo: todos
eles sao tao velhos quanto a civilizagio; entretanto, apenas poucas pessoas sabem aplicé-
los.

O rapaz que conseguiu vender aquelas apolices ao pintor nao era somente um
vendedor genial, era também um homem que possuia uma personalidade atraente.

Em geral, ndo era considerado como tal. E da talvez viesse a ideia do outro, de pregar-
The uma pega “cruel”. Mas mesmo uma pessoa simples pode ter uma personalidade
atraente aos olhos daquele cujo trabalho elogia.



Sem davida, havera alguém que interprete mal o principio que procuro agora deixar
bem claro e conclua que qualquer forma de adulagio barata pode substituir um interesse
genuino e sincero. Espero porém que o leitor ndo seja um desses, e sim, pelo contrério,
uma pessoa que compreenda a verdadeira psicologia sobre a qual esta ligdo é baseada, e
que tera interesse em estudar as outras pessoas de modo a encontrar nelas ou no seu
trabalho algo que admire realmente. Apenas dessa maneira poderd desenvolver uma
personalidade irresistivelmente atraente.

NENHUM HOMEM PODE CONSEGUIR GRANDES TRIUNFOS SE NAO ESTIVER
DISPOSTO A FAZER SACRIFICIOS PESSOALS.

Bem depressa observard o leitor que os principios sobre os quais se baseia esta ligao
estdo intimamente relacionados com os que constituem os fundamentos da sétima ligdo,
sobre a imaginagdo.

Observard, também, que esta ligio é baseada nos mesmos principios gerais que
formam a parte mais importante da décima terceira ligao, sobre a cooperagdo.

Apresentamos agora algumas sugestdes muito préticas sobre a maneira como as leis
da imaginagdo, cooperagio e personalidade atraente podem ser fundidas ou coordenadas
para coisas proveitosas por meio da criagio de ideias uteis.

Todo pensador sabe que as “ideias” sdo o inicio de qualquer realizagio coroada de
é&ito. Contudo, a pergunta que se faz mais frequentemente é a seguinte:

— Como ¢ possivel criar ideias que fagam ganhar dinheiro?

Em parte, responderemos a esta pergunta nesta ligio, sugerindo algumas ideias novas,
todas elas possiveis de desenvolver-se e tornar-se lucrativas por quem quer que seja, € em
qualquer parte.

PLANO NUMERO UM

A guerra de 1914 privou a Alemanha do seu enorme comércio de brinquedos. Antes
da guerra, os Estados Unidos compravam a maioria dos brinquedos que importavam nos
mercados da Alemanha. Na nossa época, porém, jd ndo compramos brinquedos alemaes
e por muito tempo ndo voltaremos talvez a compré-os.

Os brinquedos constituem uma necessidade em todos os paises, muitos dos quais ja
nao os comprardo a Alemanha. O tnico competidor do americano é o Japdo, porém os
seus brinquedos sdo de qualidade tao inferior que essa competi¢io nada significa.



— Mas que espécie de brinquedos fabricarei e onde encontrarei o capital necessério
para operar o negocio? — perguntard o leitor.

Em primeiro lugar, vi a uma casa de brinquedos e descubra qual a espécie que é
vendida com mais facilidade. Se ndo se julgar competente para introduzir melhoramentos
em alguns dos brinquedos que se vendem atualmente, ponha um antincio procurando
um inventor “que tenha qualquer ideia para fabricar brinquedos vendéveis”, e logo
encontrard o talento mecinico que suprird o elo que falta no seu empreendimento. Pega-
lhe para fazer um modelo do brinquedo que deseja e em seguida procure um pequeno
fabricante, um serralheiro, um mecanico etc. e mande fabricar os seus brinquedos.

Saberd, entdo, quanto custa o produto e poderd ir a qualquer grande negociante,
atacadista ou distribuidor e fazer um contrato para a venda de toda a produggo.

Se encontrar um comerciante habil, podera financiar todo o projeto com os poucos
recursos que despendeu com o anuncio. Uma vez encontrado o inventor, poderd entrar
num acordo com ele, para que fabrique o modelo nas suas horas de lazer. Prometalhe
um bom emprego logo que a empresa comegar a funcionar. Provavelmente, ele lhe dard
todo o tempo de que precisar para poder lhe pagar; 