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PREFACIO

E sempre iitil, para novos leitores, tirar estimulo e inspiracdo do que outros
realizaram, e conhecer as causas e progressos que fizeram historia no desenvolver de
qualquer grande movimento que se empenha no aperfeicoamento dos homens e mulheres da
atual geracado.

Quanto ao que jd foi realizado por outros, e quanto ao lugar ocupado por essas
licoes na vida nacional norte- americana, no momento presente, sao dignas de reflexdo as
seguintes palavras de um antigo presidente dos Estados Unidos: “Os interesses comerciais e
industriais do pais tém, para com Napoleon Hill (o autor da “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 esclareconento
da humanidade. Prevejo que a ‘Lei do Triunfo’ circulard em edigcbes sucessivas e servird
para nutrir os espiritos, mesmo numa posteridade remota. E esse um curso incompardvel e
estou certo de que serd um tesouro sem preco para todos os que seguirem 0S Seus
ensinamentos.”

Hoje, ampliada, e apresentada na feicdo de livros, essa filosofia assumiu ndo
somente uma importdncia capital na formacdo da carreira de homens de grande influéncia
como também conduziu a atual transformacdo que se observa nos standards comerciais e
sociais.

Todo aquele que tiver uma parcela de ambicdo, por menor que seja, ndo poderd
deixar de modificar-se, percorrendo as licoes desse curso. E modificar-se para melhor.

Hd pdginas e pdginas de magnificas surpresas para todos os que necessi;am de
auxilio e inspiracdo. Hd algo de substancial sobre que construir uma vida nova!

OS EDITORES AMERICANOS



DECLARACAO PESSOAL DO AUTOR

Hd trinta anos, um jovem pastor de nome Gunsaulus, anunciou nos jornais de
Chicago que pregaria ,numa manhd de domingo, um sermdo sobre o seguinte terna:

O que eu faria se tivesse um milhdo de délares!

Este aniincio atraiu o olhar de Philip D. Armour, o rei dos frigorificos, que decidiu
ir ouvir o sermdo, no qual o Dr. Cansa ulus tracou 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 prdticos do que teoricos; uma escola onde
“aprendessem fazendo”. “Se eu tivesse um milhdo de dolares—disse o jovem pregador—
fundaria uma escola assim.”

Depois do sermdo o Sr. Armour aproximou-se do piilpito e, apresentando-se ao
pregador, disse- lhe: “Acredito que seja um jovem capaz de fazer o que diz. Vd ao meu
escritorio, amanhd cedo, e eu lhe darei o milhdo de dolares de que precisa.”

Hd sempre fartura de capital a disposicdo dos que podem tracar planos prdticos
para serem levados a efeito.

Todas as grandes estradas de ferro, todas as grandes instituicoes financeiras, todos
os empreendimentos comerciais de vulto e todas as grandes invengées tiveram inicio na
imaginacdo de alguém.

Feliz do rapaz ou moca que aprende desde ced,o a usar a imaginacdo, e, com maior
razdo, nesta época de grandes oportunidades.

A imaginacdo é uma faculdade do espirito que pode ser cultivada, desenvolvida,
ampliada e a que se dd realidade, pelo emprego que dela se faz. Se isso ndo fosse uma
verdade nuncd teria sido criado esse curso das “Quinze Leis do Triunfo”.

Qualquer pessoa, esteja onde estiver, seja qual for a sua ocupagdo, encontrard
sempre unia oportunidade para ser mais iitil, e portanto mais produtiva, se desenvolver a sua
imaginacdo e fizer uso dela.

Ser bem sucedido no mundo é sempre uma questdo de esforco pessoal. Todavia, é
um engano acreditar alguém que pode vencer sem a cooperagdo de outros.

O triunfo é uma questdo de esf orco individual, mas somente quanto a decidirmos
por nés mesmos o que é que desejamos, isso implica no emprego da imaginacdo. Dai por
diante, para triunfar, trata-se de induzir os outros a cooperacdo, de maneira hdbil e
inteligente.

Porém, antes de se; poder alcangar a cooperagdo dos outros, antes mesmo de se ter o direito
de pedir ou esperar essa cooperagdo, é preciso demonstrar que se estd disposto a cooperar
também.



Pode acontecer que uma pessoa ndo goste do trabalho em que se ocupa: hd dois meios de
livrar-se de tal ocupacdo: um é tomar pouco interesse pelo trabalho, procurando apenas
produzir o bastante para “passar”; bem depressa encontrard uma saida, pois os seus
servigos deixardo de ser procurados.

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

Milhares de pessoas passaram sobre a grande Galumet 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.

Todos nds, neste mundo, caminhamos, num momento ou noutro, sobre uma “Mina
Galumet”. A descoberta é um simples questdo de investigar e fazer uso da imaginacado.

Na sua conferéncia sobre “Acres of Diamonds”, Russel Conwell diz-nos que ndo é
preciso procurar muito longe a oportunidade; que podemos encontrd-la justamente no lugar
onde nos encontramos.TRATA-SE DE UMA GRANDE VERDADE, QUE NAO SE
DEVE ESQUECER!

NAPOLEON HILL

Autor da Lei do Triunfo



Este curso € o resultado de cuidadosa andlise sobre a vida de trabalho de mais de
uma centena de homens e mulheres que conseguiram triunfos notdveis cada qual no e reunir,
classificar experimentar e organizar as “Quinze Leis” sobre as quais é baseado o curso.

De todas as personalidades, Henry Ford e Andrew Carnegie sdo talvez os que
merecem maior gratidao do autor, pois foram os que mais contribuiram para a organizacao do
curso. Andrew Carnegie foi quem primeiro sugeriu que se escrevesse um curso dessa
natureza, e Henry Ford, com a sua vida de trabalho, forneceu muito
material, que serviu de base para a obra.

Estes homens foram a espinha dorsal, o alicerce do comércio, das finangas, indudstria
e politica norte-americanas. O curso da “Lei do Triunfo” resume pois a filosofia e as normas
de proceder que fizeram de todos eles uma grande poténcia, cada qual no seu campo de
atividade.

Com excec¢ao da lei psicoldgica a que se refere a primeira licdo, com o nome de
“Master Mind”, o autorndo pretende haver criado coisa alguma de basicamente novo, neste
curso. Limitou-se ele a organizar antigas verdades e leis conhecidas, dando-lhes uma forma
pratica, a fim de que possam ser interpretadas de maneira adequada, na vida quotidiana do
homem de hoje, que necessita de uma filosofia da simplicidade.

Aqueles que seguirem o curso devem evitar causar juizos precipitados, antes de
terem lido as dezesseis li¢des. Isso se aplica especialmente a essa introducdo, na qual se
tornou necessdrio incluir ligeiras referéncias a assuntos de natureza mais ou menos técnica e
cientifica. A razao de tal proceder se tornaré clara, depois da leitura das dezesseis li¢cdes, sem
omitir nenhuma.

Aquele que seguir este curso com um espirito aberto e gne se esforgar para que esse
espirito persista até a ultima licdo, serd amplamente recompensado, adquirindo uma

visdo mais larga e real da vida, como um todo.

a lei do triunfo



LICAO PRIMEIRA
O “MASTER MIND”

Querer é Poder!

O triunfo é, em grande parte, uma questdo de ajustamento do individuo ao ambiente
da vida, sempre variado e em continua transformacao, num espirito de harmonia e equilibrio.
A harmonia é baseada na compreensao das forcas que constituem o ambieute de cada um;
assim sendo, 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 o
maximo dessas forcas que rodeiam a vida.

Do ponto de vista de diversdo, o curso da “Lei do Triunfo” nido poderd decerto
competir com algumas das publicacdes do género Snappy Story, que se encontram a venda
nas bancas de jornais.

O curso foi criado e organizado para a pessoa de espirito sério, que dedica pelo menos uma
parte do seu tempo a essa questdo de vencer na vida.

Os homens e mulheres que alcangaram maiores sucessos na vida tiveram que corrigir certos
poutos 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 desconfianga, o espirito de vinganca, o egoismo, a tendéncia para colher onde ndo se
semeou e o habito dc gastar mais do que se ganha.

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.

A primeira grande vitdria da filosofia da “Lei do Triunfo” foi alcan¢ada quando o
seu autor a empregou como base para um curso de treinamente de um grupo de trés mil
vendedores, de ambos os sexos. Assim, tdo grande grupo conseguiu ganhar mais de um
milhdo de dolares pelos servigos prestados num periodo de seis meses, aproximadamente.

O leitor observard, nessa introducao geral, alguns termos técnicos que nao lhe sdo de
todo familiares. Nao consinta porém que isso o perturbe. Nao tente entendé-los logo a
primeira licdo. Nessa introducdo, ndo se fard um exame do leitor, mas ele precisa 1é-la varias
vezes, pois obterd, a cada leitura, um pensamento ou uma idéia.

Encontra-se af a descri¢dao de uma lei de psicologia recentemente descoberta, e que é
o alicerce de todas as realizacdes pessoais. A esta lei o autor deu o nome de “Master Mind*, o
que significa um espirito que se desenvolve por meio da cooperag@o harmoniosa entre duas ou
mais pessoas, qne se aliam com o objetivo de realizar uma determinada missao.

E a personalidade dos empregados que determina o grau de sucesso que o negdcio
ird alcangar. Modifiquemos essa personalidade tornando-a mais agradavel, e os negdcios
florescerao.



Em qualquer das grandes cidades dos Estados Unidos e possivel comprar artigos do
mesmo género, pelos mesmos precos, em dezenas de estabelecimentos; entretanto, sempre se
encontrard uma loja que faz mais negécios do que as outras. A razdo disso € que a frente desse
estabelecimento ha um homem ou homens que cuidam seriamente da personalidade dos seus
empregados que vao entrar em contacto com o publico.

O objetivo principal de cada um, na vida, € conseguir sucesso. O triunfo,! tal como é
estudado no curso da “Lei do Triunfo”, consiste na realizacdo de um objetivo principal
definido, sem violagcdo dos direitos alheios. Seja qual. for o nosso objetivo, na vida, nés o
conseguiremos com muito menos dificuldade depois que tivermos aprendido a desenvolver
uma personalidade agraddvel, e também a arte delicada de aliar-se com os outros para um
determinado empreendimento, sem os atritos nem a inveja que levam milhdes de pessoas a
miséria, necessidade e fracasso, todos os anos.

Sem poder, ndo se pode alcancar grandes triunfos na vida e ninguém gozard de
poder sem personalidade suficiente para influenciar pessoas a cooperagdo num espirito de
harmonia.

Licdo por licdo, o sumdrio que vamos apresentar agora encerra o que se pode esperar
obter com as “Quinze Leis do Triunfo”

1—Um objetivo principal definido: ensinard a maneira de economizar os esforcos
desperdicados pela maioria das pessoas que vivem eternamente procurando encontrar a sua
verdadeira ocupacijo na vida. Essa licio mostrard como se podem abandonar para sempre as
coisas vagas e fixar-se em qualgner objetivo definido e justo.

II—A confianca em si mesmo: ajudard a dominar os seis temores bdsicos que
constituem um tormento para a vida de todas as pessoas: o0 medo da pobreza, o medo da
doenca, o medo da velhice, o medo da critica, o medo de perder o amor de alguém e o medo
da morte.

111—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.

1V—Iniciativa e lideranca: mostrardo de que maneira € possivel tornar-se um lider,
em vez de um adepto, em qualquer campo de atividade.

V—A imaginagéo: estimulard o cérebro de tal forma, que ele conceberd novas
idéias para a realiza¢do do objetivo principal.

VI—O entusiasmo: tornard possivel infundir em todos aqueles com quem entramos
em contacto um grande interesse por nds e por nossas idéias.

VII—Autocontrole: é a balanca com a qual controlamos o nosso entusiasmo,
dirigindo-o para onde desejarmos.

VII—O habito de produzir mais trabalho do que o que é pago: é uma das mais
importantes licdes do curso da “Lei do Triunfo™.



IX—Uma personalidade agraddvel: é o fulcre no qual devemos apoiar 0s nossos
esforcos, e, feito isso, de maneira inteligente, encontrar-se-d facilidade para remover
montanhas.

X—Pensar com seguranca: € uma das pedras fundamentais de todo triunfo
duradouro, Essa licdo ensinard a distinguir as “fatos” da mera “informacao”.

XI—A concentracoo: ensinard como focalizar a nossa atencdo sobre um dado
assunto até que tenhamos tragado planos préticos para dominar a questao.

XII—A cooperacdo: mostrard o valor do trabalho em conjunto, em tudo o que
fizermos.

XIII—Tirar proveito dos fracassos: ensinara como fazer degraus decisivos dos erros
e fracassos, passados e futuros.

XIV—A tolerdncia: ensinard como evitar os desastrosos efeitos dos preconceitos
religiosos e raciais que significam derrota para milhdes de pessoas que se deixam prender nas
malhas do argumentos absurdos sobre tais assuntos, que envenenam seus proprios espiritos e
fecham a porta a razdo e a investigacao.

XV—Pratieando a regra de ouro: ensinara a fazer uso dessa grande lei universal de
conduta humana, de tal maneira que se poderd, facilmente, conseguir a cooperagcdao de
qualquer pessoa ou grupo de pessoas. A falta de compreensdo da lei sobre a qual repousa a
filosofia da regra de ouro é uma das principais causas do fracasso de milhdes de pessoas que
permanecem na miséria, ou na pobreza, durante toda a vida. Essa licdo, entretanto, nada tem a
ver com religido, sob qualquer forma, ou com sectarismo, como alids qualgner outra das
ligdes do curso sébre a “Lei do Triunfo”.

O proposito dessas Quinze Leis € desenvolver-—ou ajudar a organizar—todo o
conhecimento que o leitor possui e tudo o que adqnirir para o futuro, de modo a permitir que
tudo isso se transforme em forga, em poder.

O leitor deve também comecar a transmitir as licdes 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, poderdo fixar tdo indelevelmente as Quinze
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, € iSso por
motivos que se tornardo claros antes de terminada a leitura da introducao.

O poder € um dos trés objetivos bésicos do esfor¢o humano.

H4 duas classes de poder: a que € desenvolvida através da coordenacdo de leis
fisicas naturais, e a que nasce da organizacao e classificagdo do conhecimento.

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



H4 dois métodos principais de adquirir conhecimento, a saber: estudar, classificar, e
assimilar fatos que ja tenham sido organizados, por outras pessoas; colher, orgauizar e
classificar, por um método préprio, os fatos geralmente chamados de experiéncia pessoal.

O grau de progresso conhecido por “civilizagdo” € apenas a medida do

conhecimento que a raca humana acumulou. H4 duas espécies de conhecimento: mental e
fisico.
Entre os conhecimentos tteis que organizou, o0 homem catalogou os noventa e dois elementos
quimicos {mpares 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, séis e estrelas, alguns dos quais, segundo se
sabe, sdo dez milhdes de vezes maiores que a pequenina Terra em que vivemos.
Por outro lado, o homem descobriu a pequenez das formas fisicas que constituem o universo,
reduzindo os mesmos noventa e dois elementos quimicos a moléculas, atdmos e, finalmente a
particula minima: o electrébnio. Um electronio ndo pode ser visto; é apenas um centro de
forcas, consistindo num positivo ou num negativo, O electréonio é o comeg¢o de tudo o que
tenha natureza fisica.

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

Conforme ja se disse, o electruio nada mais € do que uma for¢a de duas espécies. O
electronio € uniforme, e apenas de nma 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.

No mundo da matéria fisica, quer contemplemos a maior estrela que cintila nos céus,
quer o menor grao de areia encontrado na Terra, o objeto que observamos nada mais é que
uma cole¢do organizada de moléculas, dtomos e electronios, girando um em torno do outro,
nnma velocidade inconcebivel.

Nao ha matéria “sélida”. A mais rija peca de aco nada mais ¢ do que uma massa
organizada de moléculas, atomos e electrdonios em movimento.

As noventa e duas formas fisicas de matéria parecem ser diferentes umas das outras,
e sdo diferentes, porque sao feitas de diferentes combinagdes de atomos, conquanto 0s
electronios, nesses 4tomos, sejam sempre 0S mesmos; apenas, alguns sdo positivos € outros
sd30 negativos, o que significa que alguns cont€ém uma carga positiva e outros uma carga
negativa de eletrificagao.

Por meio da quimica, a matéria pode ser partida em adtomos que sdo, em si mesmos,
imutdveis. Os noventa e dois elementos sdo criados mediante as combinagdes e
transformacdes das posicdes dos dtomos.

Assim, pode-se ver que os noventa e dois elementos quimicos do universo diferem
uns dos outros apenas quanto ao nimero de electronios que compdem o0s seus atomos, €
quanto ao nimero e combinagdo desses dtomos, nas moléculas de cada elemento.



A férmula por meio da qual esta tratsformacio electrénica 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, apenas: hidrogénio,
oxigénio, nitrogénio e carbono.

Substancias inteiramente diversas sdo produzidas, precisamente, pelas combinagdes
das mesmas espécies de &tomos, mas em diferentes proporcoes.

“Tomemos, de uma molécula de certas substancias, um simples dtomo, e elas se
transformardo, de um composto necessdrio a vida e ao crescimento, num veneno mortal.

Pode-se afirmar que o d4tomo € a particula universal com que a Natureza constréi
todas as formas da matéria, desde o grdo de areia até a maior das estrelas que cintilam no
espaco.

Alguns dos maiores pensadores tém julgado que o mundo em que vivdmos, e toda
particula material que nele existe, tiveram inicio quando dois dtomos 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.

Achavam eles que a Terra girava no espagco € entrava em. contato com vérias
espécies de nebulosas, ou dtomos, dos quais logo se apropriava, por meio da lei da atracdo
magnética. Na composi¢do da superficie da Terra, vé-se muita coisa que vem em apoio a essa
teoria, embora ndo exista uma evidéncia positiva da sua veracidade.

O FLUIDO QUE FAZ VIBRAR A MATERIA: Em cada particula da matéria ha um
“fluido” invisivel ou forg¢a que obriga os dtomos a girar um em torno do outro, numa média
lii- concebivel de velocidade.

Este fluido € uma forma de energia que nunca foi anausada. Tem assim deixado
perplexo o mundo cientifico.

Uma quantidade de vibragcdo dessa “energia-fluido” é a cansa do que conhecemos
com o nome de som. Quando a média de vibragdes vai além do que clianiarnos som,
comegam essas vibragdes a manifestar-se na forma de calor.

Quando se eleva ainda mais, a escala de vibragcdes comega a registrar-se sob a forma
de luz. Trés milhdes de vibrac¢des por segundo criam uma luz violeta. Acima deste nimero, as
vibragdes produzem os raios ultravioleta (que sdo invisiveis a olho nu) e outras radiag¢des
invisiveis.

E, ainda mais alto, na escala—num grau que ndo se conhece ainda, segundo
parece—as vibragdes crialn a forca qué produz o pensamento humano.

Acreditamos que a porcdo de fluido de cada vibragdo, da qual nascem todas as
formas conhecidas de energia, é de natureza universal: qnea por¢ao de fluido do som € igual a



por¢ao de fluido da luz, sendo a diferenca entre o som e a luz apenas uma diferenca de
quantidade de vibracdo, e ainda que a por¢do de fluido do pensamento € 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 hd uma forma de matéria que compde a Terra e todos os
outros planetas, sdis e estrelas—o electronio—, hd apenas nma forma de “energia-fluido”, que
leva toda a matéria a permanecer num estado constante e rapido de movimento.

AR E ETER O grande espaco entre os sOis, a lua, as es trelas e outros planetas, estd
cheio de uma forma de energia que se chama éter. Acreditamos que a “energia-fluido” que
mantém em movimento todas as particulas da matéria, seja o mesmo fluido universal
conhecido por éter, e que enche todo o espaco. Este € o condutor de todas as vibragdes desde
o som até o pensamento.

O ar € uma substancia localizada, cuja fun¢do principal € alimentar a vida de todos
os animais e plantas, com o oxigénio e o nitrogénio, sem o que nenhum ser vivo existiria.

Para completar com éxito essa descoberta, é preciso pois combinar a determina¢do com a
persisténcia, e um desejo bem definido de reunir e organizar conhecimentos.

O poder de enviar mensagens pelo telégrafo sem fios, por meio das vibragdes do éter, pde
uma ponte sobre o abismo, mas este é tio grande que ha muita cousa por fazer. E preciso
fabricar maquinas que fornecam praticamente novos sentidos, como fazem os instrumentos da
telegrafia sem fio.

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

Se as ondas do pensamento sdo iguais as ondas do radio, elas devem passar do
cérebro e fluir infinitamente, em torno do mundo e do universo. O corpo, o cranio e outros
obstaculos s6lidos ndo constituiriam embaracos a sua passagem; pois elas passam através do
éter que rodeia as moléculas de todas as substancias, por solidas ou densas que sejam.

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

“Muitas analogias sugerem que o pensamento tem a mesma natureza de um distdrbio
elétrico. Um nervo, que é da mesma substancia do cérebro, ¢ um excelente condutor da
corrente elétrica. A primeira vez que passamos uma corrente elétrica pelos nervos de um
morto, ficamos estarrecidos ao vé-lo levantar-se e mover-se. Os nervos eletrificados

produziam a contragdo dos musculos, como acontece em vida.

“Seria possivel citar muitas razdes mostrando como o pensamento e a forca vital podem ser
considerados como sendo da mesma natureza que a eletricidade. Sustenta-se que a corrente
elétrica € uma onda do éter em movimento, uma onda do éter, essa substancia hipotética que



enche todos os espacos e cerca todas as substancias. Acreditamos que deve haver éter, pois
sem ele a corrente elétrica ndo poderia passar pelo vacuo, ou a luz do sol através do espaco.

CADA CEREBRO E AO MESMO TEMPO UMA ESTACAO
TRANSMISSORA E RECEPTORA: Temos provado inimeras vezes, para a nossa propria
satisfacdo pelo menos, que todo cérebro humano é a0 mesmo tempo uma estacao transmissora
e receptora para as vibracdes da freqii€ncia do pensamento.

Se esa 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.

Thomas Paine foi um dos maiores espiritos do periodo revolucionario americano.

Quanto a instrucdo adquirida por todos os que freqiientam escolas, serve apenas
como um pequeno capital, para colocar o individuo em condi¢des de aprender por si mesmo,
dai em diante. Afinal de contas, toda pessoa que tem instrucdo € sempre o seu proprio
professor, isso pela simples razdo de que os principios ndo podem ser aprendidos de cor; o seu
lugar de residéncia, no espirito, € a compreensio, e eles nunca sao tdo duradouros como
quando comecam por concepgdo.”

Existird alguém tdo infeliz a ponto de ndo ter tido evidéncias positivas de que os
pensamentos, até mesmo idéias completas, surgem no cérebro vindos de fontes externas ?

Cada espirito, ou cérebro, estd diretamente ligado a outros espiritos, por meio do
éter. Cada pensamento emitido por nm cérebro € imediatamente apanhado e interpretado por
todos os cérebros que estdo em contato com o cérebro transmissor.

Acreditamos que toda vibragdo de pensamento emitida por qualquer cérebro, e
apanhada pelo éter, ¢ mantida em movimento, em ondas cuja extensao corresponde a extensao
da energia empregada na sua transmissdo; que essa.s vibracdes permanecem em movimento
continuo, que sdo 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 vibracdo do pensamento.

A maioria do conhecimento util de que a raga humana se tornou herdeira, foi
cuidadosamente preservada e sinceramente anotada na Biblia da natureza. As pédginas dessa
Biblia sao formadas de elementos f isicos que constituem a Terra e os outros planetas, e do
éter, que enche todos os espagos.

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 comunicacao entre o Criador e o homem.

Além disso, ela conta a sua histéria nio em linguas antigas e mortas, ou em
hieréglifos de racas semi-selvagens, mas numa linguagem universal, que pode ser lida por
todos.

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 vibragdo ordindria do som, e transformando-a de audiofreqgiiéncia em
radiofrequiéncia e conduzindo-a para uma estacdo receptora sintonizada, e fazendo-a voltar a
sua primeira forma de audiofreqiiéncia, tudo isso em um segundo apenas.

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

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

A QUIMICA MENTAL: Acreditamos que a mente é formada pelo mesmo fluido
universal, a mesma energia que constitui o éter que enche o universo. E fato j4 bem conhecido
tanto dos leigos como dos homens que se dedicam as investigacdes cientificas, que certas
mentes se chocam, quando entram em contato com outras, ao passo que algumas mostram
uma grande afinidade entre si. Entre os dois extremos do antagonismo e da afinidade naturais,
nascendo do contato ruental, hd urna grande possibilidade para as vdrias reagdes de um
cérebro a outro.

E inteiramente provavel que a mente seja formada de um fluido, ou substincia, 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 electronios do éter) produz uma reacdo quimica, € iniciam-se as
vibragdes que afetam os dois individuos, quer agraddvel quer desagradavelmente.

Com o objetivo de estabelecer urna sdlida base para essa licdo, nos aproximamos
bastante do €xito, ao admitir que o encontro, o contato de duas mentes produz em ambas
“efeito” evidente, ou um estado de espirito muito diferente do que havia antes. Que essa
reacdo se produz em todos os casos, é fato conhecido, o que nos d4 um ponto de partida, para
podermos demonstrar o significado do termo “Master Mind”.

Pode-se criar um “Master Mind” por meio da fusao de duas ou mais mentes num
estado de perfeita harmonia. Com essa fusdo 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 alian¢a amigdvel e harmoniosa entre os individuos
que concorreram para a sua formacdo. Desintegrar-se-4, desaparecendo sem deixar vestigio,
no momento em que cessar a alianga.

Sabe-se, em todo o mundo civilizado, que os dois ou trés primeiros anos de vida em
comum, no casamento, sdo sempre marcados por muitos deseutendimentos de natureza mais
ou menos mesquinha. Sdo os anos de “ajustamento’.

Embora existam outras causas que contribuem para isso, em conjunto, a falta de
harmonia durante os primeiros anos de casamento € devida a lentidao da quimica mental, para
se fundir harmoniosamente.

E fato bem conhecido de todos que depois de viverem juntos alguns anos, um
homem e uma mulher se tornam indispensdveis um ao outro, mesmo quando ndo existe entre
os dois o mais leve resquicio desse estado de espirito chamado amor. Além disso, essa



associacdo e as relagdes sexuais ndo somente desenvolvem uma afinidade natural entre os
dois espiritos, como também levam até mesmo os dois individuos a adquirirem uma expressao
sefnelliante de feicdes e a se parecerem em muitas outras coisas.

Tao marcado € 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 sé espirito, entre mil pessoas, pode ser prontamente captado
pelo orador que sabe “‘sentir” e registrar os seus efeitos. As palavras muitas vezes escondem
as intengdes dos que as pronunciam, mas uma interpretacdo correta da quimica mental ndo
deixa saida para tal possibilidade.

Nao hd advogado inteligente que nao desenvolva um sexto sentido que lhe torna
possivel “abrir o caminho” através das palavras de uma testemunha inteligente, que esteja
mentindo, e interpretar, por meio da quimica meutal o seu verdadeiro pensamento.

O individuo dotado da arte de interpretar corretamente a quimica mental dos outros
pode, para falar figuradamente, entrar pela porta principal da mansdo de um dado espirito, e,
despreocupadamente, explorar todo o edificio, tomando nota de todos os detalhes, saindo em
seguida com uma fotografia completa do interior do edificio, sem que, o proprietdrio tivesse
conhecimento de que recebia uma visita.

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¢do normal ou natural da quimica mental de qualquer
individuo, é o resultado da sna heranca fisica e mais a natureza dos pensamentos que
dominaram o seu espirito, que cada mente estd em continua transformacdo, a tal ponto que a
filosfia particular da pessoa e os seus modos de pensar modificam a sua quimica mental. E
nossa crenga que esses principios sao verdadeiros, que qualquer pessoa pode voluntariamente
modificar sua quimica mental, a ponto de atrair ou repelir todos aqueles com que entra em
contato.

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 esprit de corps (espirito de compreensdo comum e de cooperagao)
em busca do éxito. Esse espirito de harmonia e de propdsito em conjunto é obtido pela
disciplina, voluntdria ou forcada, de tal modo que as mentes se fundem num novo espirito que
decidimos chamar de “Master Mind”, o que significa que a quimica mental € modificada, a tal
ponto, que todas as mentes se fundem e funcionam como urna so.

Cada lider tem o seu método préprio de coordenar os espiritos dos seguidores.

Todos os chefes realmente grandes foram providos pela natureza de uma combinagdo de
quimica mental favordvel, como um nicleo de atragdo para outros espiritos.



Nenhum grupo de espiritos pode ser fundido num “Master Mind”, se um dos
individuos desse grupo possuir um desses espiritos negativos que tudo repelem. Mentes
negativas e positivas nao 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 hébeis dirigentes.

Qualquer lider capaz, que compreenda o principio da quimica meutal, pode
conseguir uma associacao mental provisoria, com qualquer grupo de pessoas, formando assim
um espirito de massa, mas essa unidade se desintegrard, logo que o chefe se afastar do grupo.

O cérebro humano pode ser comparado a uma bateria elétrica que quando se torna
exausta faz a pessoa ficar desanimada e ‘“desapimentada”. Haverd quem ndo tenha
experimentado isso? Quando se encontra nesse estado de esgotamento, o cérebro humano
precisa ser restaurado, e isso se faz através do contato com um espirito, ou espiritos mais
vitalizados. Os grandes lideres reconhecem a necessidade desse processo de “recarregar’ e,
ainda mais, sabem como conseguir tal resultado. Este conhecimento € a caracteristica
principal que distingue um chefe dum adepto.

O contato sexual € um dos mais eficientes estimulos nesse processo de revitalizacdo
do cérebro, contanto que seja realizado de maneira inteligente, entre um homem e uma mulher
que sintam uma afei¢do real u,m pelo outro.

Entre os médicos mais bem informados e outros profissionais empenhados na defesa
da sadde, ha uma crescente tendéncia para aceitar a teoria de que todas as doencas comegam
quando o cérebro do individuo se encontra em estado de esgotamento.

Todo médico inteligente sabe que a “natureza” ou a mente curam doencas todas as
vezes que a cura € possivel. Os remédios, a fé, os passes, a quiropatia, a osteopatia e todos
esses estimulantes, nada mais sao do que artificios para auxiliar a natureza.

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

QUIMICA MENTAL E PODER ECONOMICO: Que a quimica mental pode ser
propriamente aplicada aos negdécios quotidianos do mundo comercial e econdémico € um fato
demonstrével.

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 asssociadas,
realizagdes verdadeiramente extraordindrias. O poder € a for¢ca com a qual o homem consegue
éxito em qualquer empreendimento, e esse poder, em quantidade ilimitada, pode ser
alcancado 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
associacao das suas mentes, num espirito de perfeita harmonia.

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 PROPOSITOS. 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 meios da aplicacao da quimica mental.

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

Quaudo os automéveis Ford ainda estavam no processo de aperfeicoamento, em
1927, ele recebeu, segundo se sabe, encomendas de mais de 375.000 carros, com pagamento
adiantado em dinheiro. Calculando-se o preco de 600 délares por automdvel, isso importaria
em 225.000.000 de dolares. Ele recebeu essa quantia nababesca antes de entregar um s6 carro,
a tal ponto chega a confianga na sua habilidade.

Edison era, como todos sabem, um filésofo, um cientista e inventor. Tinha um
conhecimento tdo 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 peca de cera, de tal modo, que a vibracdo da voz
humana pdde ser gravada e reproduzida nas modernas vitrolas.

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

Foi Edison quem deu ao mundo o cinema. Esses sdao apenas alguns dos seus feitos
notdveis, “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 da fic¢ao.

Firestone € o espirito que movimenta a grande industria de pneuméticos Firestone,
em Akron, Ohio. Suas realizacdes industriais sdo muito conhecidas em toda parte onde haja
automaveis, para que seja necessario fazer aqui qualquer comentério especial a respeito.

Sabe-se geralmente que Ford, Edison e Firestone sdao amigos intimos ha longos anos,
e que, antigamente, titham por hébito ir para o campo uma vez por ano, para um periodo de
descanso, meditagdo e recuperacao.

Mas, nao se sabe bem—talvez nem eles proprios o saibam—que ha entre os trés um
lago de harmonia que os levou a uma fusao de espirito que € a fonte real de todo poder.

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

No que se refere a “causa” das realizacdes de Ford, Edison e Firestone, podemos
estar certos de uma cousa: elas ndo foram, de maneira alguma, conseguidas a custa de truques,
de embustes, meios sobrenaturais, “revelagdes” ou qualquer outra forma de lei que ndo fosse
natural. Esses homens ndo sdo prestidigitadores. Trabalham com 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.



Um “Master Mind” pode ser criado por qualquer grupo de pessoas que desejem
coordenar as suas meutes, num espirito de perfeita harmonia.

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 doze apostolos.

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 conhécimentos através do subconsciente de todos os outros
membros. Se todo o grupo se reuniu com o propdsito de discutir um dado assunto, as idéias
relativas a esse assunto aparecerdao no espirito de todos os presentes, como se uma influéncia
externa as tivesse ditado. Os espiritos dos que participam dessa associacdo mental tornam-se
magnetos, atraiudo idéias e pevsamentos de uma natureza superiormente organizada e pratica;
de onde, ninguém sabe.

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 associacdo mental, para formar o “Master Mind”.
Cada espirito, por meio do principio da quimica mental, estimula todos os outros espiritos que
compdem O grupo e assim a energia se torna tdo intensa a ponto de penetrar a energia
universal que se chama éter, a qual, por sua vez, toca em cada d4tomo do universo inteiro.

Uma associagdo mental composta de muitos espiritos, de maneira a produzir uma
forte energia vibradora, constitui quase que a reproducdo exata de uma estacdo de
broadcasting.

Geralmente, os primeiros cinco ou dez minutos de qualquer discurso sdo dedicados a

“aquecer” o auditdrio, isto €, ao processo por meio do qual a mente do orador e as dos
assistentes se fundem num espirito de PERFEITA HARMONIA.

Os fendmenos de aparéncia sobrenatural que ocorrem nas reunides espiritas sao o resultado da
reacdo que os espiritos dos assistentes produzem uns sobre os outros.

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 provdvel, toda vibracdo do
pensamento € conservada.

Nao hd lei natural ou raciocinio humano que venha em apoio da teoria das
comunicacdes com pessoas que jd morreram.

A teoria segundo a qual todas as vibracdes 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.



Todos os chamados génios provavelmente adquiriram sua reputacdo porque, por
mera chaince ou de outra maneira, formaram aliangcas com outros espiritos que lhes
facilitaram emitir suas prdoprias vibragdes 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 é possivel deduzir dos fatos colhidos, eram pessoas de elevada
sexualidade. Investigando a fonte do poder econdmico, tal como € manifestada pelas
realizagdes de varios homens no dominio dos negdcios, estudemos o caso do Grupo de
Chicago, conhecido por “Big Six” (Seis Grandes), constituidos por Wm. Wrigley Jr.,
proprietario do negdcio de chicle que traz o seu nome, e cuja renda individual se diz ser de
mais de quinze milhdes de ddlares; John R. Thompson, dono de uma “cadeia” de restaurantes
com o seu nome, Lasker, dono da Agéncia de Publicidade Lord & Thomas; MacCullogh,
proprietario da Parmalee Express Company, a maior companhia de transportes da América, e
finalmente Ritchie e Hertz, donos dos automdveis de praca conhecidos por Yellow Taxicab.

Um relatério financeiro, digno de toda confianca, calculou a renda anual desses seis
homens em mais de 25 milhdes de ddlares, ou seja, uma média de quatro milhdes de ddlares
para cada um, por ano.

Unia andlise do grupo formado por esses seis homens revela o fato de que nenhum
deles teve qualquer vantagem de educacdo, que todos comegaram sem capital ou ainptos
crédifos, que as suas realizagdes financeiras t€m sido devidas aos seus proprios planos, € ndao
a um capricho qualquer da roda da fortuna.

H4 muitos anos esses homens formaram uma alianga, reunindo-se em periodos fixos,
com 0 objetivo de prestar assisténcia nus aos outros, com idéias e sugestdes nos seus VAarios
ramos de negdcio.

Em regra, ndo merece comentario 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 € bem digno de comentdrio, estudo e andlise e até mesmo de
emulacdo. Esse “algo” é o fato de terem eles aprendido como coordenar as suas mentes,
fundindoas num espirito d¢ 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 raca humana.

Onde quer que se investigue, em toda parte onde se encontrem €xitos notaveis no
comércio, nas financas, na industria, ou em qualquer profissdo, pode-se ter a certeza de que
essa vitéria foi conseguida por alguns individuos que aplicaram o principio da quimica
mental, criando assim um “Master Mind”. Devemos estar lembrados de que duas ou mais
pessoas podem operar o priiicipio da quimica mental e, assim, criar um “Master Mind”.

O poder humano é o conhecimento organizado que se expressa por meio de esfor¢cos
inteligentes.

Nao se pode dizer que um esforco € organizado sendo quando os individuos nele
empenhados coordenam os seus conhecimentos e energias, num espirito de perfeita harmonia.
A falta dessa harmoniosa coordenacdo de esforcos €, praticamente, a causa principal de todos
os fracassos comerciais.

“Como e por que Henry Ford se tornou opulento.”



Inquestionavelmente, o maior ativo de Henry Ford é o seu préprio cérebro. Em

seguida, virdo os cérebros do seu circulo imediato de auxiliares, pois € através da sua
coordenagdo que foram acumulados os bens que ele controla.

Ford € 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 concepgao pratica do principio do CONHECIMENTO ORGANIZADO.

Apesar do grande. poder e do éxito financeiro de Ford, sabe-se que ele errou vérias
vezes, na aplicacdo dos principios por meio dos gnais conseguiu seu enorme poder. Quase
nao ha didvida de que os métodos de cooperacdo mental de Ford foram ifinitas vezes “crus’;
mas, possivelmente, isso ocorreu nos primeiros tempos de sua atividade, antes que ele
adquirisse a experi€ncia que naturalmente chegaria, com a maturidade.

Nao pode, porém, haver a menor divida de que a aplicagdo 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 provével que a notivel visio de Ford,
no que se refere as leis da natureza, tenha comeg¢ado como resultado da aliangca amistosa com
sua esposa, mtito antes do seu encontro com Edison og Firestoue.

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

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

Qualquer homem capaz de dominar €ssas trés forcas selvagens e empregd-las com
proveito merece ser objeto de estudo de todas as pessoas menos afortunadas neste dominio.

Dificilmente se pode passar a vista sobre os aconteci mento do dia, sem ter noticia
de qualquer associacdo comercial, industrial ou financeira agindo sob uma direcdo unica,
tendo grandes lucros e criando assim enorme poder.

O conhecimento de natureza geral, desorganizado, ndo € poder; € 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 ndo sdo poder, porque
ndo sdo organizados.

Todas as formas de energia e todas as espécies de vida animal ou vegetal, para
sobreviverem, precisam ser or ganizadas.

O electronio—a menor particula da matéria—bem como a maior estrela no universo,
e todas as cousas materiais que se acham entre esses dois extremos, oferecem uma
prova positiva de que a primeira lei da Natureza € a or ganic¢a feliz daquele que reconhece a
importancia dessa lei e se esfor¢a por familiarizar-sb com os vérios modos pelos quais ela
pode ser aplicada vantajosamente.

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 fato conhecido por todos que uma das mais dificeis tarefas que cabe a qualquer
homem de negdcios consiste em induzir os seus associados a coordenacdo de esfor¢cos, num
espirito de perfeita harmonia.

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
cordenacdo de esforgos, entre varios individuos, pode conseguir éxito em qualquer
empreendimento razodvel, possivel de ser levado a cabo de modo feliz.

A harmonia, no sentido real da palavra, € tdo rara entre um grupo de pessoas como ¢
o verdadeiro cristianismo, entre individuos que se dizem cristaos.

A harmonia € o nicleo em torno cio 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 associa¢do mental completa, ou o “Master Mind”. Trata-se de uma verdade
que ndo precisa ser repetida.

A época em que tal unidade mental possa ter lugar depende em grande medida do
tempo requerido pelas grandes uhiversidades e instituicdes de ensino ‘ndo sectdrias, para
suplantar a ignorancia e supersti¢ao, por meio da compreensao e da ciéncia.

A PSICOLOGIA DAS REUNIOES DE REAVIVAMENTO : A velha tradicio
religiosa conhecida pelo nome de “Reavivamento” oferece uma oportunidade favordvel para
se estudar o principio da quimica mental denominado “Master Mind”.

Observe-se que a musica desempenha ndo pequena parte na harmonia essencial a
fusdo de um grupo de espiritos, em tais cerimOnias. Sem musica, as comemorac¢des ndo teriam
nenhuma importancia.

Despertando a emog¢ao dos presentes, o oficiante nao tem dificuldade em conseguir a
harmonia necessdria para a criacdo do “Master Mind”, O préprio ar se torna carregado de uma
influéncia positiva e agradavel que transforma inteiramente a quimica mental de todos os
espiritos ali reunidos. Os adeptos dessa religido chamam a isso “espirito do Senhor™.

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

Chame-se a isso religido, psicologia, quimica mental ou o que se quiser (tudo se
baseia no mesmo principio), mas o fato € 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
reforcada por uma evidente energia chamada “Master Mind”.

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



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

Todo corpo humano normal possui um laboratério quimico de primeira ordem e um
estoque de prodntos gnimicos suficiente para executar os processos de triturar, assimilar e
misturar de maneira adequada o alimento que ingerimos, antes de distribni-lo nas partes onde
ele € mais necessdrio para formar o corpo.

Sabe-se que os aborrecimentos, as emogdes ou os te- mores interferem com o
processo digestivo e, em casos extremos, detém iuteirameute esse processo, ocasiouaudo
doencas e até mesmo a morte. E claro, pois, que o espirito tem parte na quimica da digestdo e
da distribui¢ao dos alimentos.

Um ambiente negativo como o que se cria em familias, nas quais um dos membros
estd sempre “aperreando”, interferird com a quimica mental de tal modo, que o individuo
perderd a ambigdo e gradativamente mergulhard na apatia.

A boa saide depende, pelo menos em parte, de uma combinacdo alimentar
“harmoniosa”. Mas, a harmonia da combina¢do alimentar nao € suficiente para assegurar a
boa satde; € 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 saide mental sdo Inteiramente construidas na base do
principio da harmonia.

A harmonia € também o nicleo em torno 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.

O triunfo na vida, ou o que quer que chamemos de triunfo, € sobretudo uma questao
de adaptacdo ao ambiente, de maneira tal que haja harmonia entre o ambiente e o individuo.

Sem perfeita harmonia, a ciéncia da astronomia seria tdo indtil como “os ossos de
um santo”, pois as estrelas e mil 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 &arvore
heterogénea que fosse ao 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 sé o cabelo deve crescer, e dessa
maneira desenvolver-se-ia qualquer formagao cérnea.



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

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

Assim, ndo pode haver objetivo definitivo para aquele que nao fizer da harmonia a
pedra angular da sua fundagao.

O corpo humano é uma organizacdo complexa de Orgdos, glandulas, vasos
sangiiineos, nervos, células nervosas, musculos, etc. A energia mental que estimula a acdo e
coordena os esforcos 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 forcas
uma luta continua que muitas vezes assume as caracteristicas de um verdadeiro combate.

Todo ser humano possui pelo menos duas forcas mentais distintas ou personalidades, e até
mesmo seis personalidades ja foram descobertas numa sé pessoa.

Cada ser humano possui, dentro de si mesmo, for¢as dificeis do harmonizar, mesmo
quando o individuo se acha colocado no ambiente mais favordvel a harmonia. Se a quimica
mental de uma s pessoa € tal que as unidades da sua mente ndo podem ser facilmente
harmonizadas, imagine- se como deve ser dificil harmonizar um grupo de espiritos de modo
que todos funcionem como um sé, de maneira ordenada, por meio do que se chama de Master
Mind.

O lider que se desenvolve com éxito e dirige as energias de um “Master Mind” deve
possuir tacto, paciéncia; persisténcia, autoconfianca, 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.

O lider perfeito deve compreender as Quinze Leis do Triunfo e estar apto para por
em pratica qualquer combinagao dessas leis, sempre que a ocasido exigir.

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

O SIGNIFICADO DA PALAVRA EDUCACAO: De hi muito que hd uma
concepcdo errada da palavra “educar”. Os diciondrios nao 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 vocédbulo latino ednoo, que significa
desenvolver-se DE DENTRO, projetar-se, crescer por meio da lei da prética.

O poder nasce do conhecimento organizado, mas nao se deve esquecer que € por
meio da aplicagcdo e do emprego que dele se faz.

A pessoa “educada” € aquela que sabe como adquirir tudo o de que necessita para
alcancar o seu objetivo principal na vida, sem violar os direitos dos seus semelhantes. Podera
ser uma surpresa para muitos homens “instruidos” saberem que estdo muito longe de ser



considerados “educados”. Serd também uma grande surpresa para muitos que julgam
ressentir-se de uma grande falta de “instru¢do”, ter a certeza de que sdo homens “bem
educados”.

O melhor advogado é o que sabe onde encontrar a lei que deseja, quando tiver
necessidade.

Esse principio se aplica, com igual for¢a, aos assuntos industriais € comerciais.

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

Ha alguns anos, durante a guerra mundial, Ford moveu uma acdo contra o jornal
Chicago Tribune, acusandoo de haver publicado um artigo com alusdes ofensivas a sua
pessoa, uma das quais dizia que Ford era um pacifista ignorante, etc.

Quando a ac¢do 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.

Até entdo, o advogado se divertira bastante a custa de Ford, segundo imaginava,
exibindo assim com habilidade os seus proprios conhecimentos em comparacdo com o que
julgava ser a ignorancia de Ford, a tantos respeitos.

Educacdo—nao nos esquecamos disso—consiste em poder obter tudo o que é
necessdario para atender as proprias necessidades, sem violar os direitos alheios. Ford se ajusta
maravilhosamente a essa definicdo, conforme tentamos mostrar, narrando esse incidente
relacionado com a simples filosofia do conhecido milionério.

O homem que sabe fazer um uso inteligente dos conhecimentos dos outros é mais
educado do que aquele que, tendo conhecimentos, ndo sabe como emprega-los.

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 dire¢des. Esse homem “ignorante” também observou que as terras estavam cobertas
por algumas darvores frondosas. Comprou logo cingiienta jeiras da terra considerada
“ordindria”, a razao de dez dodlares a jeira.

“Pensemos um pouco sobre isto Um homem que quase todos nds chamariamos de
ignorante, combinou essa ignorancia com cinqiienta jeiras de terra sem valor e conseguiu
assim ganhar em um ano, mais do que eu ganho em cinco, com a aplicacdo do que se chama
habitualmente “educagio”.

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



OS QUE PODEM LUCRAR MAIS COM O CURSO SOBRE A FILOSOFI
DA “LEI DO TRIUNFO”

Os diretores de estradas de ferro—que precisam de um melhor espirito de
cooperacao entre os seus funciondrios e o publico a que servem.

Os operdrios—que desejam aumentar seus saldrios e oferecer seus servicos 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
nio incluidas nos outros cursos.

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

Os empregados das estradas de ferro—que desejam estabelecer recordes de
eficiéncia que os conduzirdo a posi¢des de maior responsabilidade, com maior salério.

Os comerciantes—que desejam ampliar seus negdcios, adquirindo novos fregueses.
A filosofia da “Lei do Triunfo” ajudard qualquer comerciante a aumentar os seus negocios,
ensinando-lhe como fazer um propagandista de cada fregués que procure o seu
estabelecimento.

Os agentes de automoveis—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 automoéveis que se conhece, o qual se tornou
assim um excelente auxiliar para o chefe de vendas que dirige os esfor¢cos dos demais
vendedores.

Os corretores de seguros de vida—para conseguir novos seguros € aumentar os ja
existentes.

Os professores—que desejam alcancar 0 maximo na sua carreira, ou que procuram urna
oportunidade para conseguir um meio de ingressar numa carreira mais proveitosa.
Os estwtantes—tanto das escolas superiores como secunddrias, que ainda nio se decidiram
quanto a carreira que vao abragar.

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

Os funciondrios dos bancos—que ambicionam estar preparados para desempenhar
funcdes de direcao bancdria, 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 antincios diretos.

Os corretores—que querern desenvolver novas idéias no dominio comercial e
industrial.



Os vendedores de imoveis—para ampliar por novos métodos, as suas vendas.

Os fazendeiros—que desejam descobrir novos métodos de vender seus produtos, de
modo a alcangarem maiores lucros, e que t€m terras para vender em lotes.

Os estenografos e contadores-que estiverem em busca de um plano pratico para conseguir a
promocdo a postos mais elevados e de melhor salério.

Os trabalhadores diaristas—que ambicionam alcancar melhores situagdes em
servicos de maior responsabilidade e, por conseguinte, mais lucrativos.

Os advogados—que desejam ampliar sua clientela empregando métodos dignos, de
acordo com a ética, atrairdo de modo favordvel a aten¢do de muitas pessoas que necessitam
dos seus servicos.

Os diretores de empresas comerciais—para expandir os seus negdcios, ou diminuir
as despesas, em resultado de uma maio? cooperagdo entre seus empregados.

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

Os agentes gerais de companhias de seguros—para conseguirem maiores € mais
eficientes organizacdes de venda.

Os gerentes de lojas associadas—que desejarem um volume maior de negdcios
como resultados de esforcos individuais dos vendedores.

As pessoas casadas-que sdo infelizes, e portanto fracassadas, em virtude da falta de
harmonia e cooperagdo no lar.

SUMARIO DA LICAO INICIAL

Todas as idéias novas, e, especialmente, as de natureza abstrata, s6 encontram guarida na
mente humana depois de repetidas a saciedade.

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

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 criacdo de um
“Master Mind”.

Muitas vezes, ao contrdrio, surge uma terceira mente negativa, que é exatamente o
oposto do “Master Mind”.

H4 muitos elementos conhecidos que quando combinados sdo imediatamente
transformados de substincias indécuas em venenos mortais. Ou, de outra maneira, muitos
elementos conhecidos como venenosos se tornam neutralizados ou inofensivos quando
combinados com certos outros.



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

Algumas mentes ndo podem ser harmonizadas e fundidas num “Master Min, fato
esse que nunca deve estar ausente da lembranca de qualquer dirigente. E uma das
responsabilidades do lider agrupar seus homens de tal modo que aqueles colocados nos
pontos mais estratégicos sejam individnos cnjas mefites PODEM SER e SERAO fundidas
num espirito de perfeita harmonia e amizade.

A habilidade para realizar um tal agrupamento € um dos requisitos principais da
lideranca. Na segunda licdo deste curso o leior descobrird que essa habilidade foi a fonte
principal tanto do poder como da fortuna de Audrew Carnegie.

A origem do éxito colossal de Henry Ford pode ser encontrada na mera aplicagdo do
mesmo principio. Congnanto dotado da maior confian¢ca em si mesmo que um homem pode
ter, Ford ndo dependeu apenas de si, para alcancar os conhecimentos necessarios ao prospero
desenvolvimento da su industria.

As mais eficientes aliangas que j4 deram em resultado a criagdo de um “Master
Mind” foram as que nasceram da fus@o de mentes de homens e mulheres. A razio disso reside
no fato de que as mentes masculinas e femininas se fnndem mais harmoniosamente do que as
mentes de um tnico sexo. Acresce que o estimulo do contato sexual entra muitas vezes na
criacdo do “Master Mind” entre um homem e uma mulher.

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 esta 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 aplicagdo negativa dessa
lei—quando € impertinente, ciumenta, egoista, violenta o vaidosa—, arrastar o rapaz a uma
derrota certa!

O objetivo principal de todo homem € triunfar!

A estrada para o triunfo pode estar, como geralmente acontece, obstruida por muitas
influéncias que precisam ser removidas, antes de que o alvo possa ser alcancado. Um dos
maiores dentre esses obstdculos é uma alianca infeliz entre mentes que ndo se harmonizam.
Em tais casos, a alianca deve ser rompida., pois do contrdrio terminard numa derrota, num
fracasso completo.

O homem que domina os seis medos bésicos, um dos quais € o medo da critica, ndo
hesitard cm tomar o rumo que lhe parece mais conveniente.

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

Conquanto seja verdade que algumas mentes ndo se fundirio num espirito de
harmonia, e ndo podem ser forcadas ou induzidas a tal coisa, devido a quimica natural dos



cérebros, individualmente nunca devemos estar muito prontos para culpar a outra parte,
lancando-lho toda. a responsabilidade pela falta de harmonia. Lembremo-nos de que a
perturbacdo pode estar no nosso proprio cérebro.

Lembremo-nos também de que uma mente que nao se pode harmonizar com uma pessoa ou
algumas pessoas pode harmonizar-se perfeitamente com outros tipos de mentes.

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 aplicardo a lei, tal como foi sugerido nessa li¢ao.

A justificacdo para seu emprego € que vale a pena!

Vale a pena ndo somente para o lider ou gerente da organizacdo como também para
cada membro do corpo de vendedores.

SEUS SEIS INIMIGOS MAIS PERIGOSOS

Toda pessoa, neste mundo, tem medo de alguma coisa. A maioria dos medos é
hereditdria. Nesta parte, o leitor pode estudar os seis medos basicos que maiores danos nos
cansam. 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 estdo estorvando, porém, mais importante ainda, € preciso decidir como vencer
esses inimigos.

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

Eles conseguem instalar-se em nos por meio de duas formas de hereditariedade.
Uma é conhecida por heranga fisica, a qual Darwin dedicou vdrios estudos. A outra se
denomina heranga social; por meio dela os terrores, as supersticoes e crencas dos homens
que viveram durante as eras de ignordncia passaram de uma geragdo para outra.

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

O termo heranca social refere-se a tudo o que nos é ensinado, tudo o que
aprendemos ou colhemos da observacdo e das experiéncias sobre outros seres vivos.

O medo da pobreza nasce do hdbito que o homem adquiriu de exércer 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.

O homem ¢é a tal ponto agressor a esse respeito que quase todos os Estados e
Nacodes se viram forcados a estabelecer leis, dezenas de leis, para proteger os fracos contra
os fortes. Todas as leis sdo uma demonstracdo da natureza do homem para procurar dominar
aqueles, dentre os seus semelhantes, que so.0 mais fracos economicamente.



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

O terceiro dos seis medos bdsicos é o medo da doenga.Esse medo nasce tanto da
heranga fisica como social. Do nascimento até a morte, hd urna luta eterna, dentro de cada
corpo humano, entre um grupo de células conhecido como construtor do corpo, e outro, que é
destruidor, ou seja, os germes das doencas. A semente do medo nasce no corpo como itm
resultado do piano cruel da natureza, permitindo os formas mais fortes das células exercerem
pressdo sobre as mais fracas. A heranca social desempenha a 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 bdsicos é o medo de perder o amor de alguém. Esse medo
enche os tribunais de casos de divorcios e de crimes passionais e outras formas cruéis de
vinganca. E uma tradi¢do transmitida pela heranca social desde as épocas pré-histéricas,
quando os homens raptavam as mulheres pela forca bruta. O método foi modificado até certo
ponto, mas perdura ainda. Hoje, o homem rouba a esposa do outro, ndo pela forca bruta,
mas seduzindo-a com presentes luxuosos, passeios e belas casas.

O homem estd melhorando: hoje seduz, outrora forcava.

O quinto dos seis medos bdsicos é o medo da critica. E dificil determinar
exatamente onde e como adquiriu o homem esse medo. Mas é certo que o adquiriu. Ndo é
contudo por causa dele que o homem se tornou careca. 4 calva é uma consequéncia de
chapéus apertados, que impedem a circulacdo, 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 bdsico
da humanidade. Em todas as estacoes as modas se transformaram, porque os fabricantes de
roupas sabem que poucas pessoas terdo coragem para usar as roupas da estacdo 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 tino-Bom, com o seu chapéu do
ano passado. Hado de observar como se sentirdo mal, unicamente devido ao inimigo imortal,
o medo da critica.

O sexto e ultimo dos seis. medos bdsicos é o mais tremendo de todos. Chama-se
medo da morte! Por dezenas de milhares de anos o homem tem perguntado e até hoje sem
resposta: De onde viemos? Para onde vamos? Os mais astuciosos ndo demoraram em
oferecer solugbes para a eterna questdo: 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 é
entdo pintado como um lugar de fogo abrasador, onde a pobre vitima sofrerd tormentos
eternos.



Nao admira pois que a humanidade tenha medo da morte.

Destruam-se a ignordancia e d supersticdo, e os seis medos bdsicos desaparecerdo
da natureza humana, dentro de uma geracado.

Por meio da heranca social, chegaram até nos a ignordncia e a supersticdo das eras
antigas. Mas estamos vivendo numa era moderna. Por toda parte, podemos ver que qualquer
efeito tem uma causa natural.

Tudo o que existe—desde a forma animal mais inferior, que vive na terra, ou nos
Wtares, até o homem—é o efeito do processo evolutivo da natureza, A evolucdo é uma
transformagdo organizadado qualnbenhum milagre tem parte.

Nao somente as formas e o corpo dos animais mudam de acordo com um processo,
de uma geracdo ou outra, como também a mente humana estd sijeita as mesmas
transformagoes. E nisso estd a nossa esperanca de melhoria. fiemos o poder de forcar a
nossa mente por meio do processo de rdpida trans formagdo. Basta um més de auto-sugestdo,
dirigida com propriedade, para que se possa calcar aos pés qualquer dos seis medos bdsicos.
Em doze meses de persistente esforco, poder-se-d dominar toda a horda, de maneira a ndo
oferecer mais nenhum perigo.

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, estd condenado a criar e a se 4esintegrar. 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.

O homem é de corpo e atmcz formado para grandes Feitos; para, nas asas da mais
ousada fantasia,Voar infatigavelmente, transformando, impdvido,Em paz os mais cruéis

sofrimentos e experimentando Os prazeres do espirito e dos sentidos;

Ou, entdo, é formado para a abjecdo e a desgraca,Para rastejar no grilhdo dos
terrores,

Estremecendo a cada som, apagando com o Sesualismo a chama do amor natural,
abengoando

A hora em que a gélida mdo da morte Lhe impord o selo fatal, E temendo ao mesmo
tempo a cura, con quanto odiando o mal,

O primeiro é o homem como hd de ser um dia, O segundo, o homem tal como o
tornou o mal.

Shelley.



LICAO SEGUNDA
UM OBJETIVO PRINCIPAL DEFINIDO

Querer € poder !

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

Para conseguir a vitéria, ha muitos fatores que merecem grande aten¢cd@o. Um espirito
bem organizado, alerta e enérgico, € o resultado de varios estimulos, todos descritos
detailiadamente no decorrer destas licoes.

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

O espirito humano precisa ser treinado por meio de uma variedade de estimulos que
inspirem o pensamento.

Na verdade, homem algum € tdo versado sobre um determinado assunto, a ponto de
poder considerar-se como a ultima palavra nele.

Na longa e dura tarefa de eliminar um pouco a minha prépria ignorancia e abrir
caminho para algumas das tteis verdades da vida, vi muitas vezes, em imagina¢ao, o Grande
Marcador que permanece no portdo de entrada da vida e que escreve: “Pobre tolo” na testa
dos que se acreditam sabios e “Pobre pecador” na testa dos que se julgam santos.

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

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

O melhor local para estudar o homem € na nossa propria mente, fazendo uma anélise
completa de nés mesmos. Quando conseguirmos nos conhecer perfeitamente (se € que

conseguiremos isso), saberemos também muito sobre 0s outros.

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

1. — A posicoo do corpo e o modo de caminhar



2. — O tom da voz, sua qualidade, seu volume.
3. — Os olhos, se evitam as pessoas ou se as encaram.
4. — O emprego das palavras, a sua tendéncia, natureza e qualidade.

Através dessas janelas abertas podemos “entrar na alma de um homem” e ter unia
visao do que ele € realmente.

Antes de se poder conhecer qualquer homem, tal como € realmente, € preciso
observé-lo em todos os seus estados de espirito, o que equivale virtualmente a dizer que nao
se tem o direito de julgar os outros apenas pelas aparéncias. As aparéncias valem, tdo ha
ddvida, mas enganam muito.

Nem todas as pessoas sdo 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 ilusdes a realidade!

“A estrada daqueles que narram verdades € sempre muito drdua. Sécrates bebendo
cicuta, Cristo crucificado, Estévdo apedrejado, Giordano Bruno queimado vivo, Galileu
forcado pelo terror’a retirar as verdades que anunciara... Que longa estrada cruenta atravessa
as paginas da histéria?

“Alguma coisa na natureza humana nos faz sentir o choque das idéias novas.”

Niao gostamos de ser perturbados nas nossas crencas € preconceitos que quase nos
foram legados com os mdveis da familia. Na maturidade, muitos dentre né atingimos a um
estado de hibernacdo, e vivemos alimentados pela gordura de autigps fetiches. Se uma nova
idéia invade o nosso covil, levantamo-nos, rugindo, do nosso sono de inverno.

Mas ndo hd uma razado justa para que a média dos homens feche sempre o espirito
“as idéias novas”. Nada ha de mais tradgico—ou mais comum—do que a inércia mentalL Para
cada dez homens que sdo fisicamente preguicosos existem dez mil que sdo mentalmente
estagnados. E um espirito estagnado € campo propicio para o medo.

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

Se nado procura novas idéias, o espirito se torna acanhado, estaguado, estreito e
fechado.

Todos necessitam de uma mudanca de ambiente mental, em periodos regulares, da
mesma maneira que € essencial a variedade na alimentacao.

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



Nao devemos ter medo das novas idéias! Elas podem significar a diferenga entre o
triunfo e o fracasso.

O que pedimos ao leitor, por fhe 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:
“Ha um principio que é uma barreira contra todas as informacdes, que € prova contra todos os
argumentos € que ndo pode deixar de manter um homem em eterna ignorancia. Este principio
¢ a condenagdo apressada, antes do exame.”

Convém ter sempre em mente estas palavras, ao estudar a lei do ‘“Master Mind”
descrita nas nossas licdes. Essa lei envolve um principio inteiramente novo de operacdo
mental e, por ese motivo somente, serd dificil para muitos leitores aceitd-la como verdadeira,
antes de experiment4-la.

Quando se considerar, porém, o fato de que a lei do “Master Mind” €, segundo se
acredita, a base real da maioria das rcalizacdes dos que s@o considerados génios, essa lei
passard a merecer mais do que um julgamento precipitado.

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

Falamos com uma vintena de inteligentes homens de negdcios, que, conquanto nao
fossem cientistas, afirmaram acreditar na veracidade destes principios. Assim quase ndo tém
desculpas aqueles que, menos habilitados para julgar, formam opinides sobre um assunto
como este, sem fazer antes investigacOes sérias e sistemaéticas.

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

Vivemos num mundo e numa era de intensa concorréncia, e por toda parte estd em
vigor a lei da sobrevivéncia do mais apto. Por tudo isso, todos aqueles que pretendem alcancar
um triunfo duradouro tém de atingir o seu alvo por meio do poder.

Querer € poder?

Poder € a energia ou esfor¢co organizado. Este curso é com razdo 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-a, poderemos obter tudo o que quisermos, contanto que
esteja “dentro dos limites da razdo”.

Esta qudlificacdo leva em conta a educagdo, a cultura ou a ignorancia da pessoa, a sua
resisténcia fisica, o seu temperamento e todas as outras qualidades mencionadas nas nossas
dezesseis ligdes como sendo os fatores mais essenciais para a obtengdo do triunfo.



“Meu jovem amigo, antes de respouder 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 referir-se a minha riqueza, ndo é?
Afirmei-lhe que o dinheiro era o termo pelo qual a maioria das pessoas costumava medir o
éxito alcangado. Andrew Carnegie disse entao:

“Muito bem, se deseja saber como adquiri a minha for tuna—se € a isso que chama
triunfo—, responderei a sua pergunta dizendo que aqui na nossa empresa temos um ‘Master
Mind’ formado com mais de vinte homens, que constitui 0 meu pessoal, isto €, diretores,
gerentes, contadores, quimicos e outras pessoas especializadas. Pessoa alguma dentre as que
compdem O grupo possui, em particular, esta mente a que acabo de me referir, mas a soma
desses espiritos, coordenada num espirito de harmouiosa cooperagdo, constitui a forca 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 entdo no meu espirito a semente que deu origem a este curso que sé mais tarde
germinou. Essa entrevista marcou o inicio de anos de pesquisa, que conduziram finalmente a
descoberta do principio de psicologia descrito na Introdu¢do, com o nome de “Master Mind”.

Ouvi tudo o que disse Andrew Carnegie, mas precisei de muitos anos de contacto
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 ndo € mais nem menos do que o
principio do esforco or ganizado 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 tdo bem organizada, tdo bem coordenada, tdo poderosa, que podia acumular
os milhdes de ddlares de Carnegie em qualquer género de empresa comercial ou industrial. A
escolha da indus tria do aco foi inteiramente acidental no que se refere a acumulacdo da
riqueza de Carnegie. A sua fortuna teria sido realizada, ainda mesmo que o “Master Mind”
tivesse
explorado a industria do carvao, ou outro qualquer gé ner de negdcio, pela simples razao de
que essa mente se apoiava no poder, que o leitor poderd ter, quando tiver organizado as
faculdades do seu espirito e entrar em alianca com outros espiritos bem organizados, para a

obtenc¢do de um objetivo definido na vida.

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

Andrew Carnegie aprendeu como aplicar a lei do “Master Mind”. Isso lhe permitiu
organizar as suas faculdades mentais e as faculdades mentais dos outros homens, e coordenar
esse todo atrds de um Objetivo principal, definido.

Todo estrategista, seja no campo do comércio, da guerra, da inddstria ou de outras
atividades, compreende perfeitamente o valor de um esfor¢o organizado. Todo estrategista
militar compreende o valor de espalhar a semente de dissensdes nas fileiras dos adversarios,
porque tal coisa ird quebrar o poder da coordenagdo, que € o sustenticulo das forgas
oponentes.



Qualquer ponte de estrada de ferro moderna é um excelente exemplo do valor do
esforco organizado, porque demonstra de modo simples e muito claro como milhares de
toneladas de peso podem ser transportadas sobre um nimero relativamente reduzido de barras
de 4dco e vigas. t que todo esse material da ponte estd de tal forma disposto, que o peso se
distribui igualmente sobre toda ela.

O esforco organizado pode ser transformado em poder, que pode ser também um
poder perigoso, se nao for guiado com inteligéncia.

Uma das maiores tragédias da época presente de lutas e de loucuras financeiras € o
fato de que apenas poucas pessoas se empenham nos esfor¢os que mais lhes agradam.

Na casa onde trabalhara Henry Ford, havia outro homem que fazia o 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 o mesmo
emprego, ao passo que Pord é o homem mais rico do mundo.

Que diferenca tdo notdvel existiria entre esses dois homens, para que se verificasse tdo grande
diversidade de fortuna entre eles ? que Ford compreendeu e aplicou o principio do esfor¢o
organizado, ao passo que o outro ndo cuidou disso.

Conhecem-se trés poderes principais, no mundo do esfor¢o organizado: as igrejas, as
escolas e a imprensa. Imaginemos o que poderia acontecer facilmente, se essas trés grandes
forcas formadoras da opinido publica entrassem em alianga com o propdsito de fazer surgir
qualquer transformagdo necessaria na conduta humana. Poderiam, no decorrer de uma tnica
geracdo, modificar a atual ética dos negdcios, a tal ponto que seria um verdadeiro suicidio
comercial tentar alguém fazer uma transa¢do sob outro qualquer standard que nao fosse a
Regra de Ouro.

O triunfo é baseado no poder.

Para que se possa fazer uma idéia perfeita do que significa o termo “esforco
organizado” apresentamos vdrias ilustracdes ou exemplos, e para acentuar ainda mais essa
verdade repetiremos que a acumulacdo de grandes riquezas e a conquista de uma situacdo
privilegiada na vida constituem o que ordinariamente chamamos triunfo e sdo baseadas na
facilidade de apreensdo e na habilidade para assimilar e aplicar os principios fundamentais das
dezesseis licdes deste curso.

Nao ha no mundo duas pessoas exatamente iguais, e, por esse motivo, aqueles que o
seguem nao podem esperar atingir com o estudo desse curso o mesmo ponto de vista. Cada
leitor que o dominar bem, tirard do seu conteido o que lhe for necessédrio para desenvolver
uma personalidade completa.

Estude o leitor a si mesmo: faca uma auto-andlise. Veja-se a pagina do meu livro
Como 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 ficard atdnito com a quantidade adicional de
conhecimentos de grande valor que adquiriu, com a resposta exata a todas as perguntas. Se



ndo tiver certeza absoluta acerca de algumas delas, procure o conselho daquele que o
conhecem bem, especialmente de pessoas que ndo tenham motivos para lisonjed-lo e o vejam
como &, realmente.

A mera luta pela existoncia € terrivel, entre as pessoas que ndo aprenderam a
organizar e dirigir seus talentos naturais, enquanto que a obtencdo dessas necessidades e,
ainda mais, de muitas coisas consideradas como luxo, € relativamente muito facil entre as que
aprenderam o principio do esfor¢o organizado.

E de duvidar que uma pessoa se torne um fracasso, quando empenhada num trabalho
que lhe interessa realmente.

UM OBJETIVO PRINCIPAL DEFINIDO

E terrivel saber que noventa e cinco por cento da po pulagdo do mundo seguem pela
vida adiante sem um ob jetivo sem a menor concepcdo do trabalho para o qual se adaptam
melhor e sem ter mesmo qualquer no¢do da necessidade disso que se chama objetivo definido,
pelo qual lutar.

H4 uma razdo psicol6gida, bem como outra de ordem econdmica, para a selecdo de
um objetivo principal de finid na vida.

Qualquer objetivo principal definido deliberadamente fixado na mente e nela
conservado, tendo-se a determinacdo de realiza-lo, acaba por saturar todo o subconsciente até
influenciar automaticamente a acao fisica do corpo, para a consecucao do referido proposito.

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 vé-lo 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 ativida de na vida e a guiard, passo a passo,
para a consecucao desse objetivo.

O principio de psicologia por meio do qual se pode conseguir impressionar o
~ 0

subconsciente com o objetivo principal chama-se ‘“Auto-sugestdo” ou sugestdo que o
individuo faz repetidamente a si préprio.

Nao devemos ter medo do principio da Auto-sugestdo, enquanto estivermos certos
de que o objetivo pelo qual lutamos nos trard felicidade de natureza duradoura. Adquiramos a
certeza que o nosso propdsito definido € construtivo; que a sua realizacdo ndo trard
dificuldades nem miséria para outras pessoas, que nos dard paz e prosperidade, e, em seguida,
aplignemos até o limite que conhecermos do principio da auto-sugestdo para a rdpida
consecug¢ao do nosso proposito.

Na esquina da rua que avistamos da sala onde escrevemos hd um homem que
permanece todos os dias no mesmo local vendendo amendoim torrado. Estd sempre ocupado.
nando nio estd atendendo os fregueses, se ocupa em torrar € empacotar os amendoins. Trata-
se de um dos noventa e cinco por cento de pessoas que ndo possuem um objetivo definido na
vida. Estd vendendo amendoim torrado ndo porque ache que esse trabalho € melhor que outro
gnalquer que pudesse fazer, mas porque nunca se deu ao trabalho de pensar sobre um



proposito definido, gne 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 esfor¢cos que
emprega nesse negdocio, se fosse dirigida em ontro sentido, dar-lhe-ia lucros muito maiores.

Relacionada com o trabalho desse homem hé ainda ontra tragédia: o fato de que ele faz uso do
principio de auto-sugestdo, mas o emprega com desvantagem para si proprio. Pde nesse
trabalho um esfor¢o que seria suficiente para lhe dar nm lucro substancial, se esse esforco
fosse dirigido no sentido de algum objetivo principal definido que lhe proporcionaria maiores
rendimentos.

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

Os homens estdo sujeitos a mesma lei da atracdo. Se formos a qualquer casa de
pensdo modesta da cidade em que habitamos, ai 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 que aqueles que estdo em
dificuldades, procuram sempre companheiros na mesma situacdo. Diz o addgio: “Mal de
muitos, consolo é.”

Atrairemos a nés inevitavelmente as pessoas que se harmonizam com a nossa
propria filosofia da vida. Sendo isso verdadeiro, ninguém pode deixar de reconhecer o que ha
em vitalizarmos a nossa mente com um objetivo principal definido, que atraird para noés
pessoas que serdo de grande valor para as nossas realizacdes, e nunca um obstaculo.

H4 muita evidéncia para justificar a crenca que coisa alguma dentro dos limites da
razdo € impossivel de ser atingida por uma pessoa cujo objetivo principal definido tenha sido
bem desenvolvido.

Nao hd ambiente desagraddvel que seja bastante forte para deter um homem ou
mulher que saibam como aplicar o principio da auto-sugestdo, na criacio de um objetivo
principal definido. Uma pessoa assim dotada pode quebrar os grrihdes da pobreza, destruir os
germes mais mortiferos, asceflder da situacdo mais humilde ao poder e ao apogeu.

Todos os grandes lideres baseiam sua lideranga num objetivo principal definido.
Seguidores se sentem bem sendo seguidores quando notam que o seu lider € uma pessoa que
tem um objetivo definido, que tem a coragem de apoiar esse propésito com acao. Quando um
homem com um objetivo definido atravessa uma multiddo, todos lhe abrem caminho, mas
quando um homem hesita e mostra por suas a¢des, que ndo estd muito certo da trilha que quer
seguir, a multiddo se reciisard a atender e ndo cederd uma polegada de terreno.

Em parte alguma a falta, de um objetivo principal definido se torua 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 d4d em
todos os dominios da vida—o homem com um objetivo principal definido impde respeito e
atencao em todas as ocasides.

O homem-que trabalha sem um propdsito definido, que nao é apoiado por um plano
definitivo para sua execug¢do, se assemelha ao navio que perdeu o leme. Trabalho arduo e boas
intencdes ndo sdo suficientes para conduzir um homem ao triunfo, pois, como pode um
homem estar certo que alcancou um éxito, sem ter antes estabelecido no espirito algum
objetivo definido que deseje ?

Entretanto,  ja nos demos ao trabalho de refletir sobre
o fato de que a maioria das pessoas, ao terminar os estudos, arranja logo um emprego
qualquer, sem a menor concepg¢do de qualquer coisa que, mesmo de longe, se pareca com um
proposito definido ou um plano tragado? Em vista do fato de ter a ciéncia proporcionado
meios € processos racionais para analisar o cardter e determinar o trabalho para o qual o
individuo se adapta melhor, ndo parece tragico, hoje em dia, que noventa e cinco pon cento da
populacdo adulta do mundo sejam constituidos de pessoas fracassadas, por ndo terem
encontrado o seu lugar aprgpriado, no mundo do trabalho?

Se o triunfo depende de poder, se o poder € o esforco organizado, e se o primeiro
passo na direcdo da organizacdo € um proposito definido, € entdo muito fécil ver a razdo pela
qual esse propésito € essencial!

Enquanto nao escolhe um propdsito definido na vida, o homem dissipa energias e
dispersa pensamentos sobre diversos assuntos e em variadas direcdes, que ndo conduzem ao
poder, mas a indecisdo e a fraqueza.

Andrew Carnegie dava o seguinte conselho: “Coloque todos 0os ovos numa cesta e
vigie-a, para que ninguém va de encontro a ela.” Com isso, queria dizer, naturalmente, que
nao devemos desperdicar 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.

Do esfor¢co conjunto resulta o poder maior que se pode alcancar. 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¢co conjunto. O que um homem pode realizar sozinho, durante nma vida
inteira, por mais bem organizado que seja, € muito pollco, mas o que se pode conseguir por
meio de alianca com outros & na verdade ilimitado.

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 seupropésito definido e o valor do principio do
esfor¢o organizado, para a obten¢do do que constitui esse propdsito.

De uma vaga maneira, quase todas as pessoas t€m um propdsito, isto €, o desejo de
ganhar dinheiro. Mas isso nao é propésito definido, no sentido em que o termo € empregado
nesta licdo. Antes do nosso propdsito poder ser considerado como definido, mesmo que esse
objetivo seja a acumulac@o de dinheiro, precisamos chegar a uma decisdo quanto ao método
preciso por meio do qual pretendemos acumular dinheiro. Ndo basta dizer que se ganhara
dinheiro empenhando-se em quakjuer espécie de negdcio.



Respondendo a pergunta: “Qual é o seu propésito definido na vida, que apaiece no
gnestiondrio que empregamos para analisar mais de 16 mil pessoas, muitos disseram o
seguinte:

“Meu proposito definido ‘na vida é ser too iitil quanto possivel ao mundo e ganhar
o suficiente para viver bem.”

Essa resposta tem tanto de definida como de exata tem a concep¢ao de uma ra sobre
o tamanho do universo!

Uma cuidadosa observacao sobre a filosofia pratica de mais de cem homens e
mulheres que alcangaram grande €xito na vida, nas suas respectivas atividades, mostrou o fato
de que se tratava sempre de pessoas de pronta decisdo.

A concentracdo do esfor¢o e o hédbito de trabalhar com um propdsito, eis os dois
fatores essenciais para otriuuf o, e que se encontram sempre juntos. Um faz nascer o outro.
Os mais présperos homens de negdcios sdo pessoas de pronta decisd@o 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 Lojas Americanas e
concentrou todo o seu espirito nessa missdo, até que a realizou e que “ela o fez também”.

Wrigley concentrou a sua mente na producdo e venda de pequenos pacotes de
ehewing ,qum (chicles) e transformou essa idéia em milhdes de ddlares.

Edison concentrou-se na tarefa de harmonizar as leis da natureza, conseguiu com o
seu esforco mais invengdes do que qualquer outro homem no mundo inteiro e tornou- se
multimiliondrio.

Renry L. Doherty concentrou-se na instalacdo de fabricas de utilidade publica e

adquiriu também milhdes.

Ingersoll concentrou o seu espirito na. fabricagdo de reldgios préticos e baratos, € a
idéia lhe deu uma fortuna.

Statler concentrou-se no estabelecimento de pensdes familiares, tornando-se tio rico
quanto util as milhares de pessoas que procuraram os seus Servicos.

Edwjn O. 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 pensqmento na! Casa Branca, durante vinte e
cinco anos, € passou a ser o seu principal ocupante, gracas ao conhecimento que possuia sobre
a importancia de ter um objetivo principal definido.

Abrado TAncoln 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 tornar-se um
grande advogado; concentrou o seu pensamento nesse objetivo e € hoje, como todos sabem, o
mais préspero advogado dos Estados Unidos, ganhando por uma sé causa nada menos de 50
mil délares.

Rockefeller concentrou-se nos negdcios de petréleo e tornou-se 0 homem mais rico
da sua geracdo.

Ford concentrou-se na construcdo de automoéveis e é hoje o homem mais rico e
poderoso que ja tem existido.

Andrew Carnegie concentrou-se na industria do aco e, gracas aos seus esforcos, fez
uma grande fortuna e o seu nome foi inscrito nas bibliotecas publicas de toda a América do
Norte.

Gillette concentrou-se na fabricacdo de 1aminas de barijear, que se espalharam pelo
mundo inteiro e o fizeram tornar-se multimiliondrio.

George Eastman concentrou-se na invencdo da koddk, fez com que a idéia lhe
rendesse uma fortuna e, a0 mesmo tempo, proporcionou prazer a todo o mundo.

Russel Oonwell concentrou a sua mente na realizacdo de uma conferéncia, “Minas,
de Diamantes”, e fez com que essa idéia lhe rendesse seis milhdes de ddlares.

Helena Keller, surda, muda e cega, concentrou o seu espirito na tarefa de aprender a
falar e conseguiu realizar o seu objetivo principal definido.

J.ohn H. Patterson concentrou-se na invencao das maquinas registradoras e tornou-se
rico, a0 mesmo tempo que fazia os outros se tornarem “cuidadosos”.

O kaiser Guilherme 11, da Alemanha, concentrou a sua mente em fazer a guerra e
desencadeou-a em grandes proporg¢des; € esse um fato que nunca se deve esquecer.

Fleischmann concentrou-se na fabricacdo de pequenas caixas de fermento, que
invadiram o mundo inteiro.

Marshall Field concentrou-se em estabelecer a maior casa retalhista do mundo, € o
seu sonho s toruou uma realidade.

Philip Armour concentrou-se no negdécio 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 a ambos em abundancia.

Os irmaos Wright concentraram os seus esfor¢os na construcdo de avides, e
dominaram os ares’.

Pullman concentrou o seu pensamento em carros dormitdérios e a idéia tornou-o rico,
e milhres de pessoas passaram a viajar com conforto.



E assim se pode ver que todos os que sdo bem sucedidos nos seus negdcios
trabalham com um objetivo principal definido, para, cuja realizagdo fazem todos os esforcos.

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 melhor indicado é
vantajoso ter sempre em mente que conseguird maior éxito empenhando-se no trabalho que
for mais do seu agrado, pois é fato demais conhecido que o homem geralmente triunfa com
mais facilidade num campo de esforcos em que se langa de corpo, alma e coragdo.

Os principios psicoldgicos que servem de base a essa li¢do, pois serd para o leitor
um prejuizo sensivel deixar de apreender a verdadeira razdo que tem para estabelecer um
objetivo definido no seu pensamento. Esses principios sdo os seguintes:

Primeiro: todo movimento voluntdrio do corpo humano é causado, controlado e
dirigido pelo pensamento, por meio do trabalho mental.

Segundo: a presenca de qualquer pensamento ou idéia na consciéncia tende a
produzir um sentimento associado e a solicitar a transformagdo desse sentimento numa agao
muscular adequada, que estd em perfeita harmonia com a natureza do pensamento.

Desde o momento em que estabelecer no seu pensamento um propdsito definido, sua
mente comega tanto conscientemente como incouscientemente a reunir € armazenar o material
com que alcangard o seu propdsito.

O desejo o fator que determina qual serd o nosso propésito definido na vida.
Ninguém poderé escolher um desejo dominante para nds, 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 transformacdo em realidade, a menos que ndo permitamos que 0 mesmo seja
posto de lado, pelos desejos em conflito.

O objetivo principal na vida deve ser apoiado por um desejo ardente de realiza-lo. O
segredo disso pode ser encontrado no fato de que os que querem realmente abrir o seu
caminho na vida sdo abencoados por um desejo ardente de se educarem, e tal desejo se o seu
objetivo estd dentro dos limites da razdo realizar-se-4, certamente.

A ciéncia estabeleceu, sem deixar margem para ddvida, que por meio do principio
da auto-sugestdao qualquer desejo profundamente amadurecido satura inteiramente 0 corpo € o
espirito, que transforma num poderoso magneto, o qual atraird o objeto do desejo, se estiver
dentro dos limites da razao.

O mero desejo de ser livre nunca libertard um homem que estd dentro de uma prisao
se ndo houver for¢a suf iciente para lhe dar o direito a liberdade.

Eis os passos que conduzem do desejo a realizacio: Primeiro, o desejo ardente; em seguida, a
cristalizacdo desse desejo num propdsito definido, e finalmente a acdo adequada para
conseguir o proposito.

Todos ndés somos construtores € como 0s que constroem casas, empregando para isso
madeira, tijolos e aco, deve mo tracar uma série de planos, de acordo com os quais
modelaremos o edificio do nosso triunfo.



O mundo jamais esteve tdo cheio de oportunidades como agora. Por toda parte
aumenta a procura de servicos de pessoas mais eficientes.

Assim, deve comegar agora mesmo a analisar os seus desejos, ver qual dentre eles € o desejo
dominante e organizar a sua mente no sentido de realiza-lo.

Também ndo deve esquecer a verdade estabelecida: nada conseguird quem nada
tenta. Se o nosso objetivo na vida é vago, nossas realizacdes também o serdo e podemos
acrescentar: serdo bem escassas. preciso saber o que se quer, quando e como se espera
alcancar o que se quer.

INSTRUCOES PARA A APLICACAO DOS PRINCIPIOS DA SEGUNDA LICAO

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, deverd ser feita uma
declaracdo por escrito, descrevendo-se o plano ou planos por meio dos quais se pretende
atingir o que se. tem em mira.

O passo seguinte e final consiste na formagcdao de uma alianca com uma ou mais
pessoas, que cooperardo cones- co na condugdo desses planos e na transformacdo do objetivo
principal em realidade.

O propdsito dessa alianca é empregar a lei do “Master Mind”, em apoio dos nossos
planos. Devemos fazer essa alianca apenas com pessoas que se interessem sinceramente por
nos.

Todos os que se juntarem a pessoa, para a formagao da alianca, no propdsito de a
ajudar para construir um “Master Mind”, devem assinar, juntamente com o interessado, a
declaracdo sobre o objetivo principal definido. Cada membro da alianca deve estar
inteiramente de acordo com aquele com quem se alia e simpatizar muito com ele. Cada qual
receberd uma cépia da declaragido do objetive principal definido, Mas € preciso ser cuidadoso
na escolha, pois o mundo estd cheio de pessoas céticas e serd para nés de grande proveito nao
permitir nunca que tais pessoas se aproximem demasiadamente de nds, zombando das nossas
idéias e ambigdes. O de que necessitamos € auxilio e estimulo afetuoso, e ndo de zombarias e
davidas.

Se € uma pessoa crente, encontrard vantagem em fazer do seu propdsito definido o
objeto das suas preces, uma vez por dia ou mais, se for necessario. Acreditando-se na
* existéncia de um Deus que pode ajudar, e que efetiva ment ajuda, todos aqueles que buscam
realizar um trabalho construtivo, no mundo, podem ficar certos de que t€m o direito de dirigir-
lhe também o seu pedido para que os auxilie nessa cruzada para a realizacdo do que encerra
tudo o que ha de real para si, na vida.

Se os que foram convidados para entrar na alianca acreditam no poder das preces,
nao nos esquecamos de lhes pedir também que incluam o objetivo da alianga nas suas oragdes
cotidianas.

Todos estes passos devem ser seguidos com persistén cia animados pela fé
inabaldvel de que conduzirdo a pessoa até onde ela deseja chegar. O processo deve ser



seguido até que a pessoa alcance o seu objetivo definido, seja qual for o tempo necessario
para 1sso.

De vez em quando pode tornar-se preciso mudar os planos adotados para a
realizacdo de um objetivo prin cipa definido. Facam-se essas modificacdes sem hesita ¢do
Nenhuma criatura humana é dotada de capacidade de previsao suficiente para formular planos
que nao preci se de mudancgas e adaptacoes.

Se qualquer um dos membros da nossa alianca perder a fé na lei conhecida por
“Master Mind”, cuidemos imediatamente de remover esse elemento e substitui-lo.

Ninguém pode triunfar estando cercado de sécios 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 cooperacdo e outras forgcas positivas com as quais o individuo precisa
sobrecarregar o seu ambiente.

O objetivo principal definido de alguém pode ser de natureza tal que lhe traga
beneficios, individualmente, ou a sua profissdo ou negdcio em que se empenhe. A lei do
“Master Mind” operard de maneira idéntica em ambos os casos. Se fracassar, tempordria ou
defiuitivamente, na aplicacao dessa lei, a razdo disso € que qual quer membro da alianca nédo
entrou para eta com fé, lealdade ou Sinceridade de propdsito.

Assim, 0 nosso objetivo principal deve tornar-se a nossa mania, a nossa preocupacao
méxima. Devemos cuidar dele continuamente, dormir com ele no pensamento, viver, em
suma, tendo-o diante de nos.

Qualquer coisa que desejamos poderemos obter, se a desejarmos com intensidade
suficiente e se tivermos persisténcia; naturalmente se o objeto desse desejo estiver dentro dos
limites da razdo e se acreditarmos que jd.estamos de posse dele. H4, porém, uma grande
diferenca entre desejar simplesmente alguma coisa e acreditar que a obterémos realmente. A
falta de compreensao dessa diferenga 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 alcancar o seu objetivo principal definido ndo reconhecem a palavra “impossivel”.
Nem se importam com as derrotas tempordrias, pois sabem que estdo caminhando para o
triunfo, e, se um plano fracassa, logo o substituem por outro.

Todas as realizagdes notdveis encontram sempre obstdculos antes de se tornarem
uma realidade.

H4 uma palavra que, juntamente com essa li¢do, nunca deve sair do pensamento do
leitor. Essa palavra € persisténcia.

Tudo tem um preco. 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 nao pode ser defraudada ou enganada. Ela nos dard o
objeto pelo qual lutamos, mas s6 depois de havermos pago o seu preco com um esforco
continuo, persistente, obstinado!

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 porChoupanas,



mercados e paldcios; tarde ou cedo Bato espontaneamente, urna 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 alcancam todos os
estados Que os mortais desejam, e vencem todos os inimigos Exceto a morte; mas os que
duvidam ou hesitam, Condenados ao fracasso, peniiria e aflicdo,Procuram-me em vdo e
imploram debalde.Eu respondo: ndo! E ndo voltonunca mais!

INGALLS



LICAO TERCEIRA
CONFIANCA EM SI MESMO

Querer é Poder !
O ceticimo € um inimigo mortal do progresso e do desenvolvimento individual.

Por certo, a nossa era ndo comporta o ceticismo, pois nela foi descoberto e dominado
um nimero maior de leis da Natureza do que em toda a histéria passada da ragca humana. Na
verdade, a era presente € de luz de desenvolvimento, do descobertas, e, contudo, mal tocamos
na superficie do saber. Entretanto, quando abrirmos a. porta que leva. a.o poder secreto que
estd armazenado dentro de nds, adquiriremos conhecimentos que fardo empalidecer todas as
outras descobertas, do passado e do presente.

O pensamento é a forma de encrgia mais altamente organizada que conhecemos e a.
prnsente era € de experiéncia e pesquisa, que certamente nos levardo a uma compreensao cada
vez maior dessa forca misteriosa que se chama. pensamento e que repousa dentro de nds. 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 auto-
sugestdo Ja descobrimos que esse medo € a razdo principal da pobreza, do fracasso e da
miséria que se apresentam sob milhares de formas. Ja descobrimos também que o homem que
domina o medo pode triunfar em qualquer empreendimento, sejam quais forem os esrec
reunidos para derroté-lo.

O desenvolvimento da confianca em si mesmo ou autocoufia.nga comega com a.
chmiu acdo desse demoOnio que se chama. medo, o qus.i segreda nos ouvidos das pessoas:
“Ndo podes fazer isso. Tens medo de experimentar. Temos a opinido publica. Teus medo de
fracassar. Tens medo de nao possuir habilidade”

O demonio do medo, porém, anda esgueirando-se. A ciéncia encontrou uma arma
para empregar na batalha contra. esse velho inimigo de progresso.

OS SEIS MEDOS BASICOS DA HUMANIDADE: Toda pessoa herda. a.
influéncia dos seis medos hésicos. Sob esses medos principais, podem ser agrupados os
menores. Os seis medos hascos ou grandes medos sao aqui enumerados e descritas as suas
fontes:

Sdo eles os segututes:

a) Medo da pobreza

b) Medo da Velhice

¢) Medo da critica

d) Medo de perder o amor de alguém.



e) Medo da doencga
f) Medo da morte.

Todo ser humano, quando chega a idade do discernimeuto, é subjugado até certo
ponto pois um ou mais dos seis medos basicos.

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 estdgios de desenvolvimento correspondentes a todas
as formas animais conhecidas atualmente na terra, inclusive aquelas que se sabe terem
existido e que se extinguiram.

Cada geracao pela qual o homem passou acrescentou a sua natureza algo das suas
caracteristicas, habitos e aparéncia fisica. A heranca fisica do homem ¢, pois, uma colecdo
heterogénea de varios hébitos e formas fisicas.

Segundo parece, quase nenhuma duvida existe de que conquanto os sois medos
basicos ndo possau. ser adquiri dos por hereditariedade fisica (uma vez que sdo estados de
espirito e, assim sendo, impossiveis de transmitir por essa forma de hereditariedade) é conudo
erideu que a hereditariedade fisica lhes proporciona uma. instalagdo mais favoravel.

Por exemplo, é fato bem conhecido que o processo do evolugdo fisica tem base
sobre a morte, destrui¢do, dor e crueldado; que os elementos do solo encontram, na sua.
ascensao, através da evolucd.o, um meio de transporte que € fundado na morte de uma forma
do vida, a fim de que outra forma. mais elevada possa. subsistir Toda vegetacao, 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 qualquer espécie de vegetacao!

As células de tda vegetacdo, bem Oomo as da vida animal, sdo dotadas de um
elevado grau de inteligéncia.

Indubitavelmente, as células animais 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 fra cos, a “inteligéncia celular” desses animais que entram no homem
e se tomam parte dele, traz consigo o medo nascido da experiéncia que teve de ser comida
viva.

A parte mais importante da formacdo do homem chega até ele por meio da
hereditariedade social. Esse termo corresponde aos métodos pelos quais uma geracdo se
impde sobre o espirito das geracdes sob o seu controle imediato, legando-lhe supersticoes,
crengas, lendas e idéias que, por sua vez, ja foram herdadas da geracdo anterior.



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 idéia,
falsa ou verdadeira, de tal maneira que a crianca a aceita como uma verdade e a torna parte
integral de da sua personalidade, como qualquer célula ou 6rgao do seu corpo.

E por meio da lei da ‘hereditariedade social que os doutrinadores fixam na mente da
crianga dogmas, credos e cerimOnias Teligiosas, por demais numerosos para serem descritos
aqui, até que a mente infantil os aceite, assimilando-os de modii decisivo, como parte de uma
crenga inabaldvel.

O espirito da crianca que ainda ndo alcancou a idade do discernimento durante um
periodo que abrange em média os dois primeiros anos de vida € plastito, aberto, claro e livre.
Qualquer idéia implantada nesse cérebro por alguém que desfrute a confianca da crianca
germinard e crescerd, por assim dizer, de tal maneira que nunca podera ser extirpada por mais
oposta a légica e a razdo que tal idéia possa parecer.

Muitos religiosos afirmam que podem implantar tdo profundamente os tentaculos da
sua doutrina na meute de uma crianga, que nunca mais havera lugar naquela mente para outra
religido, quer seja como um todo ou uma parte. A afirmativa ndo € de todo destituida de
verdade.

Com essa explicacdo da maneira pela qual a heranca social opera, o leitor estara
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 préprias supersticdes, pode verificar a
veracidade do principio da heranga social, tal como € aplicado aqui aos seis medos bdsicos,
sem precisar sair, para isso, do campo das suas experiéncias pessoais.

MEDO DS POBREZA: E preciso ter coragem para dizer a verdade sobre a histéria
desse inimigo da humanidade e uma coragem ainda maior para ouvi-la: 0 modo da pobreza
nasce da tendéncia inata no homem para dominar os seus semelhantes, economicamente.

O homem, com o seu senso superior de intuicdo, pensamento e raciocinio, nao
devora os seus semelhantes fisicamente, prefere devora-los economicamente!

De todas as eras passadas, sobre as quais sabemos alguma coisa, a em que vivemos
parece ser a de maior adorag@o do dinheiro. O homem que ndo pode apresentar um volumoso
livro de cheques é considerado inferior a poeira da terra. Nada ha que proporcione mais
sofrimento e humilha¢do do que a pobreza. Nao é pois 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 estdo em jogo
questdes de dinheiro ou de qualquer outra forma de propriedade.

O homem deseja tdo ardentemente a riqueza que procura adquiri-la de qualquer
maneira, por meios legais, se possivel, e por outros métodos, se ndo a puder adquirir
legalmente.

Em todos os c6digos do mundo se encontra a prova de que o medo da pobreza é um
dos medos bdsicos da humanidade, pois em todos esses livros se encontram 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 heranca ao homem, ou que esse medo tem origem na
tendéncia do homem para defraudar o seu semelhante, seria 0 mesmo que perder tempo em
provar que trés vezes dois sao seis.

O MEDO DA VELHICE; Esse medo provém principalmente de duas fontes:
primeiro, a idéia de que a velhice trard consigo a pobreza. Segundo, e € 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 aproximag¢do de um outro mundo, talvez muito mais
terrivel do que este em que vivemos e que, conforme sabemos, ja € bastante mau.

No medo bésico da velhice o homem tem duas razdes muito justas de apreensdo: a
primeira se origina da des confian¢ de que os seus semelhantes possam apoderar-se dos bens
que ele possui; a segunda é motivada pelas terriveis representagcdes do mundo futuro,
profundamen t fixadas na mente humana, por meio da lei da heredi tariedad social, muito
antes da idade do discernimento.

O MEDO DA CRITICA: A forma exata como o homem adquiriu esse medo €
dificil, se ndo impossivel, de determinar com precisao; uma coisa porém € certa: ele sente €sse
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 fundagao
do primeira “clube feminino”. Outra escola de humoristas atribui a origem desse medo a
Biblia Sagrada, cujas péaginas estdo cheias das mais violentas e corrosivas formas de critica.
Se essa ultima pretensdo for correta, e os que acreditam literalmente em tudo o que encontram
na Biblia ndo estdo enganados, entdao € Deus o responsavel pelo medo inerente que o homem
tem do criticismo, pois foi Deus a causa de que a Biblia fosse escrita.

O medo da critica se apresenta de muitas formas, das quais a maioria € de natureza
insignificante, trivial, chegando até mesmo a parecer puerilidade.

Descrevemos a maneira como a humanidade se compor t sob a influéncia do medo
da critica, no que se refere as coisas insignificantes. Examinemos agora o comporta-
mento humano em face desse medo, em assuntos mais importantes. Tomemos por exemplo
qualquer pessoa que tenha chegado a idade da maturidade mental (trinta e cinco a quarenta e
cinco anos, como média geral). Se pudéssemos ler no espirito dessa pessoa, verificarifamos
uma descrenca muito acentuada e uma rebelido contra a maioria das fabulas ensinadas pelos
mentores religiosos.

O medo da critica € pois poderoso !

Houve um tempo, que niao vai muito lenge, 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 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, as ocultas do “senhor” e “dono” legitimo.



Quase ndo ha mais dividas de que o ciime e todas as outras formas semelhantes de
deméncia precoce mais ou menos branda originam-se do medo basico de perder o amor de
alguém.

De todos os “loucos sdos” estudados por nés, o caso de um homem que tinha ciimes
de uma mulher foi o 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 € um dos mais lastimdveis ou talvez o mais lastimdvel dos seis
medos basicos. E parece razodvel acrescentar que tal medo produz maiores devastagdes no
espirito de um homem do que qualquer dos outros medos bdsicos, pois, muitas vezes, conduz
o individuo as formas mais violentas de loucura permanente.

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 estd sempre intimamente associado com estes dois ultimos
medos, pois também conduz a fronteira do mundo de horrores ue 0 homem nao conhece, mas
do qual ouve falar, em histérias assustadoras.

Desde as épocas mais remotas, o mundo tem conhecido as mais diversas formas de
terapéutica. Se um individuo ganha a vida com essa profissdo, é mais que légico que
empregard todos os meios para persuadir o publico de que 0s seus servigos sao necessarios.
Assim, é muito natural que a humanidade herdasse o medo da doenca.

O MEDO DA MORTE: Para muitos esse € o pior de todos o motivo € claro para
qualquer estudante de Psicologia. Os terriveis tormentos do medo da morte podem ser
atribuidos diretamente ao fanatismo religioso, fonte que é mais responsavel por esse medo do
que todas as outras reunidas.

Os “pagdos” ndo tém tanto medo da morte como os civilizados, especialmente os
que estdo sob a influéncia teoldgica.

Por centenas de milhdes de anos o homem ,vem perguntando e até hoje sem
resposta: “De onde vim? Para onde vou depois da morte?”’

Os individuos mais capaze e astuciosos, como os mais honestos e crédulos, ndao tém
demorado em dar uma res post a essas perguntas. De fato, a faculdade de respon de a elas
passou a ser uma dessas profissdes “dontas”, conquanto, na realidade, seja necessario muito
pouco conhecimento para se exercer tal oficio.

Na verdade, nenhum homem sabe ou soube jamais co m sdo o céu e o inferno, nem
mesmo se tais lugares existem, e essa falta de um conhecimento decisivo abre as portas do
espirito humano a.o charlatdo, que entra e con trol 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 solugcdes
para tais enigmas estd iludindo a si mesma, ou € um impostor consciente, que vive corno
parasita, abusando da credulidade humana.



Os religiosos afirmam geralmente, de modo peremptério, que a nossa civilizagdo
deve a sua existéncia ao trabalho realizado pelas igrejas. Nao é verdade, nao pode ser verdade
que a civilizagdo tenha nascido dos esfor¢os da Igreja e dos credos organizados, se tomarmos
a palavra civilizagdo como significando as leis naturais e as muitas inven¢des herdadas pela
época atual.

Nao basta declarar que a hereditariedade social é o método pelo qual o homem retine
todo o conhecimento que lhe chega por meio dos cinco sentidos. E preciso acentuar também a
maneira pela qual age a heranca social, nas suas diferentes aplicagdes, para dar assim ao leitor
uma 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 nm ser superior, descobri, ha cerca de trinta anos, um ninho de
galinhola, localizado de tal maneira que a fémea podia ser vista de uma distancia
considerdvel, quando se encontrava no ninho. Com o auxilio de um bin6cuo observei o
passaro atentamente, até ao dia em que os filhotes romperam a casca. Desejando ver o que
aconteceria, aproximei-me do ninho, O pdssaro permaneceu perto até que cheguei a uma
distancia de dez a doze pés; entdo, arrepiou as penas, estendeu uma perna sob a asa, fingindo
estar ferida. Conhecendo um pouco os ardis dos péassaros quando té€m filhotes, ndo a segui, e,
pelo con trario dirigi-me ao uiuho para observar os pequenos.Sem o menor sinal de medo,
todos me olharam movendo as cabecinhas para um lado e outro. Aproximeime ainda mais e
apanhei um deles. Ainda sem mostrar sinais de medo, o passaro ficou na palma da minha
mao. Coloquei-o novamente no ninho e afastei-me, a fim de dar a mae uma ocasido para
voltar.

Nao tive de esperar muito. O passaro comegou a trilhar cautelosamente o seu
caminho, até que, chegando perto do ninho, endireitou a asa, andou o mais rapidamente possi
vel produzindo uma espécie de som semelhante ao que emite uma galinha quando encontra
um pouco de comida e comeca a chamar os pintinhos.

Reuniu pois 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 li¢do de defesa propria.

Vocés sdo uns tolos, parecia dizer, deviam envergo nhar-s pelo fato de tereni estado
na palma da mao de um homem. Admiro-me de que ele nao os tivesse levado e comido vivos.
A préxima vez que virem um homem ca minhando na dire¢do de vocés, tratem de fugir.
Saltem para o chdo, escondam-se até que o inimigo tenha desa parecido.

Atentos, os filhotes pareciam ouvir a licdo com grande interesse. Depois a mae
pareceu acalmar-se e tentei apro ximar-m novamente do ninho. Quando estava a uns vite pés
de distancia, a galinhola repetiu a farsa e saiu sal titand como se estivesse tropega; olhei para
o ninho, mas os filhotes ja ndo estavam nele. Tinham aprendido de press a evitar o inimigo,
gragas ao seu instinto.

Quando eu era crianga, consegui uma vez pegar um corvo e domesticid-lo. O passaro
depressa se habituou ao ambiente doméstico e aprendeu a fazer vérias coisas que denotavam
bastante inteligéncia. Quando cresceu o bastante para poder voar a vontade, foi-lhe dada a



liberdadede 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 pdssaro ouviu o crocitar dos seus irmdos selvagens, voou
para o telhado e, em grande agitacdo, voejava de um lado para outro. Finalmente, bateu as
asas em direcdo ao local da batalha. Acompanhei-o, curioso de ver o que iria acontecer. Pouco
depois deparei com o meu corvo pousado nos galhos mais baixos de uma arvore; dois corvos
selvagens estavam um pouco mais acima, crocitando e voej ando agitados, como pais que
estivessem ralhando com um filho que ndo se comportasse bem.

Quando me aproximei, os dois corvos selvagens voaram. Um déles descreveu varios
circulos em torno da arvore, soltando gritos de deviam significar palavras irritadas, dirigidas
ao corvo domesticado, que nao tinha querido acompanha-los.

O meu corvo voltou a noite, como costumava, mas nao 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 estimac¢do. O meu unico
consolo foi a idéia de que ele tivera a delicadeza de voltar para avisar que se ia embora.
Muitos trabalhadores de fazendas vao-se embora sem fazer nem mesmo isso.

E fato bem conhecido que as raposas pegam todas as espécies de galiniceos e
animais pequenos, respeitando apenas os gambds. Ndo € preciso dizer a razdo pela qual o
gambd goza de tal imunidade. Uma raposa pode pegar um gamba uma vez, mas nunca repetira
a facanha. Por esse motivo, uma pele de gamba pregada num galinheiro afasta dele as raposas,
exceto as novas e inexperientes.

O cheiro do gambd, 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 € gambds nunca se abrigam na mesma cova.

Uma rd pode ser fisgada num anzol com um pedacinho de pano vermelho ou
qualquer outro objeto da mesma cor, servindo de isca. Isto é, a rd pode ser apanhada desta
maneira somente se for fisgada logo da primeira vez que avangar para a isca, mas, se escapar,
nunca mais cometerd o mesmo erro. De uma feita, gastei horas seguidas tentando fisgar uma
rda que deixara escapar. Mas, nesse tempo, eu niao compreendia que o principio da
hereditariedade social € capaz de, por meio de uma unica li¢do sobre esse principio, ensinar
até mesmo a uma humilde ra que deve evitar morder pedacinhos de flanela vermelha.

Tive um cdo airedale que me cansou inimeros aborrecimentos, pelo hédbito que
adquiriu de chegar sempre a casa com um pinto na boca. Cada vez que isso acontecia, 0 pinto
era retirado da boca do cdo, o qual era rigorosa- mente acoitado, mas sem nenhum resultado,
pois 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 vizina, onde
havia uma galinha com pintinhos bem novos. A galinha foi posta no celeiro juntamente com o
cachorro. Ficando s6, este dirigiuse vagarosamente para a galinha, farejou para ver se era da



sua qualidade preferida, e atirou-se a ela. A ave, que estava atenta, preparou-lhe uma recepcao
como ele nunca tivera: bater de asas, bica da vigorosas, etc. O primeiro round foi
decididamente ganho pela galinha. Mas uma galinha gorda—pensava o cachorro—nao
poderia libertar-se das suas patas com tanta facilidade. Portanto, retrocedeu um pouco e em
seguida atacou novamente: desta 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 ouindo a
campainha para dar por terminado mais um round até que ele se refizesse. Mas a sua
adversdria nao perdeu tempo em deliberagdes, pois parecia conhecer o valor da ofensiva.

Enquanto perseguia o pobre airedate, de um canto para outro, cacarejava zangada, dando a
impressao de uma mae que tivesse sido levada a defender os filhos peque fino de um ataque
de criancas mais crescidas.

O cachorro era um fraco. Depois de correr de um canto para 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 atingir-
lhe os olhos.

O dono da galinha entrou entdo no celeiro e salvou-a, ou, falando com mais acerto,
salvou o cdo, que de maneira alguma parecia desaprova-lo.

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 licdo sobre a hereditariedade social, por meio do sentido do tacto, foi suficiente para
ensinar-lhe que, conquanto cacar pintos fosse uma coisa divertida, poderia, também, trazer-lhe
muitos dissabores.

Todos esses exemplos, com exce¢do 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 alcancado por meio da
educagdo dos jovens pelos mais velhos, como no caso da galinhola e seus filhotes.

As licdes impressionantes sao 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.

O termo “hereditariedade social”, tal como é empregado de acordo com essa li¢ao,
estd particularmente relacionado com os processos por meio dos quais se implanta no espirito
da crian¢a uma idéia, um dogma, um credo, uma religidao ou sistema de moral, por intermédio
dos pais ou dos que t€m autoridade sobre ela, antes de atingir a idade do raciocinio e de poder
refletir & sua maneira, sobre tal ensinamento.

Existem miriades de formas de medo, mas nenhuma € tdo 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
forca sobre nds que submetemos o nosso corpo a um esfor¢co desmedido e nos acontecem
justamente as coisas que procuramos evitar.



Observe-se um homem, ao entrar na casa doe quarenta anos, a idade da maturidade
mental. Que tragédia Entretanto, € aos quarenta anos que o homem comeca a assimilar os
ensinamentos da natureza, tal como aparecem nas florestas e nas fisionomias das criaturas
humanas. Porém, o demonio do medo nos impele com tanta violéncia que nos torna cegos e
nos perdemos no ernaranhado dos desejos que estdo em conflito. Perdemos de vista o
principio do esforco 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 asim forgas
destrutoras.

Entre as forcas da Natureza, talvez ndo haja uma tdo proveitosa para o
desenvolvimento do homem como o principio da auto-sugestdo, porém a ignorancia dessa
forca leva a maioria dos homens a aplica-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 aplicacdo
dessa grande forca da Natureza.

Um homem que fica decepcionado com um amigo que lhe foi falso passa a concluir
(por meio do principio da auto-sugestdo) que nenhnm 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 Licdo, sobre os
pensamentos dominantes no cérebro humano, e que atraem aqueles cujas idéias sdo ‘iguais.

Apliquemos a lei da atragdo e, em breve, veremos por que razio o descrente atrai o
descrente.

Apresentemos mais um exemplo:

Um homem vé sempre apenas o que ha de melhor naqueles com os quais entra em
contacto. Se os seus amigos se mostram indiferentes, ele ndo d4 a menor importancia 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 atragdo, chama para si a aten¢@o de pessoas cujo teor de vida
e pensamentos se harmonizam com os seus.

Tracamos 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 € uma grande virtude
e que, colocar-se 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 o que “os outros poderiam dizer”. O medo da
opinido publica fé-lo conservar-se na retaguarda, e pouco se fala dele, no mundo. A sua
instrucdo ¢ inutil, porque ele receia dar a conhecer ao mundo que a possui. Sugere
constantemente a si mesmo (empregando o poder da auto-sugestdo com prejuizo proprio) que
deve ficar atrds, porque assim nao serd criticado, como se a critica lhe causasse algum dano

ou pudesse derrotar seu proposito.

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



mao gélida da pobreza e ficou tdo impressionado que fixou no espirito a sua situagdo como
uma coisa a que tinha que se submeter. Quase inconscientemente, convenceu-se de que seria
sempre pobre, até que essa idéia se tornou o pensamento dominante do seu cérebro. Este
homem se assemelha a um cavalo arreado, que se acostumou aos arreios, esquecendo que
possui a forca suficiente para libertar-se deles. A auto-sugestdo o estd relegando rapidamente
para a retaguarda do cendrio da vida. Finalmente, se tornou um covarde. A ambic¢do se foi. A
oportunidade nao mais apareceu no seu caminho, ou, se apareceu, ele ndo a soube ver.
Aceitou o seu destino!fato bem estabelecido que as faculdades mentais, como os membros
corporais, se atrofiam e mirram, quando nao se faz uso delas. A confianga em si mesmo nao
faz excecdo a regra. Desenvolve-se quando usada e desaparece quando ndo exercitada.

Uma das principais desvantagens da riqueza herdada € o fato de sempre produzir a
inatividade e a perda de autoconfianca.

Nem todos os filhos de homens ricos se torpam tao 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 ambicdo e de confianca em si mesmo. Sem essas qualidades essenciais, um homem sera
carregado durante toda a vida nas asas da incerteza da mesma maneira que uma folha seca é
levada ao sabor dos ventos contrarios.

Longe de ser uma desvantagem, a luta pela vida € uma vantagem decisiva, pois serve
para desenvolver todas as qualidades qne se acham adormecidas no individuo e que sem ela
jamais despertariam. Muitos homens s6 encon trara o seu lugar no mundo porque tiveram de
lutar pela
vida. A falta de conhecimento das vantagens que resul ta 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. H4 neste mundo coisas muito piores do que uma pessoa ser
obrigada a trabalhos,
no principio da vida. A indoléncia forcada é muito pior do que o trabalho for¢ado. Sendo
forcado a trabalhar e a desempenhar o seu trabalho da melhor maneira, o in dividu adquire
temperanga, autocontrole, forca de vontade e inimeras outras virtudes que 0s 0ciosos jamais
conhecerio.

A falta de necessidade de lutar nao somente conduz a auséncia de ambicdo e de
forca de vontade, como também, e o que € ainda pior, cria, no espirito do individuo, um
estado de letargia, que gera a falta de confianca em si mesmo. A pessoa que abandonou a luta
porque o esforco ja ndo € necessario aplica o principio de auto-sugestdo, aplica-o porém para
minar o seu préprio poder de auto confianca. Assim, o individuo nestas condi¢des cai num tal
estado de espirito que agird como uma pessoa que € forcada a fazer isto ou aquilo.

A confiangca em si préprio ou auto confiangca é a qualidade por meio da qual o
cérebro recebe nova carga e se torna positivo.

Era um rapaz timido, de natureza mais ou menos re traida uma dessas pessoas que
julgam que é melhor ocupar um dos dltimos lugares no cendrio da vida.

Uma noite, ele ouviu nma conferéncia sobre o assunto da nossa licao, a Confianca
em si mesmo, € essa conferéncia o impressionou a tal ponto gqne o rapaz foi para casa com a
firme determinagdo de se transformar.



No dia seguinte, apresentou-se ao gerente do jornal onde trabalhava e pediu-lhe um
lugar de agente de piablicidade; o seu pedido foi satisfeito e ele passou a trabalhar na base de
comissdes. Todos os seus companheiros de trabalho esperavam vé-lo fracassar, pois esse
género de negdcio exige grande atividade.

O rapaz dirigiu-se a sua mesa de trabalho e organizou uma lista com os nomes de
comerciantes que pretendia visitar. Naturalmente, os leitores estdo pensando que ele
organizou a lista com os nomes dos negociantes que julgava encomendariam antincios com
mais facilidade, mas fez justamente o contrdrio. POs na lista apenas os nomes daqueles que os
outros agentes de publicidade tinham vi esitad inutilmeute. A sua lista consistia somente em
doze nomes. Antes de indicar as visitas dirigiu-se a um jardim publico e leu ‘os nomes mais
de cem vezes repetindo sempre: “O senhor me encomendard antincios antes do fim do més.”

Comecou entdo a fazer as visitas. No primeiro dia encerrou a sua atividade com trés
dos doze “fregueses impossiveis”. Durante o resto da semana, conseguiu anincios de mais
dois. No fim do més, havia feito negécio com os doze comerciantes, com excec¢do de um. No
més seguinte ndo conseguiu anincios, pois visitou apenas o comerciante que faltava. Todas as
manh3s, ao abrir-se o escritorio deste ultimo, ia falar-lhe e recebia invariavelmente, um “nao”,
O comerciante sabia que nio ia encomendar antincios, 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 convencer-me a por
anuncios pelo seu jornal; agora eu desejaria saber o motivo que o fez perder esse precioso
tempo.

“Nada disso, respondeu o rapaz. Tenho freqiientado um curso, no qual o senhor € o
professor. Agora conheco todos os argumentos que um negociante pode apresentar, para
recusar anuncios, Além disso, adquiri mais auto confianca.

“Nesse caso, retorquiu o comerciante, devo também confessar que estive tomando
licdes 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 antincio no seu
jornal.”

Foi desta maneira que nasceu a publicidade mais lu crativ do Fhiladelphics North
American. Esse fato marcou também o inicio da transformag¢do de um rapaz timido num
miliondrio.

Esse rapaz venceu porque carregou deliberadamente o seu espirito com a
autoconfianga suficiente para tornd-lo irresistivel. Quando comecgou a redigir aquela lista de
doze nomes, fez algo que noventa e nove por cento das criaturas nao fazem—selecionou os
nomes dos que sabia serem dificeis de encomendar anidncios, pois que, da re sisténci que
encontrasse, resultaria para ele forca e au toconfianca Foi uma das poucas pessoas que
compreen dera que todos os rios, e alguns homens, sdo sinuosos porque seguem a linha da
menor resisténcia.

Ninguém pode prever as possibilidades de realizacdes que estdo ao dispor de um
homem que € apoiado pelo conselho da esposa, pois € fato conhecido que uma mulher pode
despertar num homem capacidade para realizacdes sobre-humanas.



A esposa, mais do que qualquer outra pessoa, pode induzir um homem a empregar
um esforco maior. Deve fazé-lo acreditar que nada, dentro da razdo, estd além das suas
possibilidades e ter-lhe-4 prestado um auxilio inestimdvel 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 € devido a sua esposa. Quando se casaram, ela escreveu
um credo que ele assinou e colocou sobre a sua secretdria. Eis uma cépia 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 emprestard tudo o que eu
necessito para triunfar, contanto que eu me esforce para alcangd-lo por meios licitos e
honestos. Creio nas oracoes e nunca fecharei os meus olhos para dormir sem pedir antes
adivina orientacdo, 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 esf orco inteligente e ndo depende
desorte, de magia, de amigos duvidosos, dc 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. Ndo caluniarei aqueles de quem ndo gosto. Ndo
diminuirei o m&u trabalho por ver que outros o fazem. Prestarei o melhor servico de que for
capaz, porque jurei a mim mesmo triunfar na vida e sei que o triunfo é sempre o resultado do
esforco consciente e eficaz. Finalmente, perdoarei os que me ofendem, porque compreendo
que algumas vezes ofendo os outros e necessito do seu perddo.

Seria um espléndido credo a ser adotado por qualquer vendedor. Se o leitor o
adotasse, as suas chauces de tri unf ndo ficariam diminuidas. Porém, ndo basta adotd-lo E
preciso 1é-lo até aprendé-lo de cor. Leia-o a0 menos uma vez por dia, até que o mesmo faca
parte da sua organizacdo mental.Conserve uma cépia diante de si, para que se lembre, a todo
momento, de que jurou pd-lo em pritica. Agindo assim, fard um emprego eficiento do
principio da auto-sugestao, como meio de desenvotver a confianga em si mesmo.

O leitor pode muito bem lembrar-se de que Nada lhe trard sucesso sendo vocé
mesmo. Naturalmente necessitard da cooperagao de outros, se pretende alcancar um triunfo
permanente, mas ndo conseguird essa cooperacdo antes de vitalizar a sua mente com uma
atitude positiva de autoconfianca.

Ninguém prestard aten¢do a uma pessoa que nao confia em si propria.

Aquele que nao confia em si mesmo ndo atrai os ou tro porque sua mente ¢ uma
forca negativa, que antes repele do que atrai.

FORMULA DA CONFIANCA EM ST MESMO

1) Sei que possuo a habilidade necessaria para rea liza o meu objetivo definido e,
portanto, exijo de mim mesmo uma agdo persistente, agressiva e continua para a realiza¢ao
desse objetivo.

2) Compreendo que os pensamentos dominantes no meu espirito chegardo a
produzir-se em atividade fisica e pouco a pouco se transformardo em realidade; por isso
concentrarei a minha mente, durante trinta 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 prética.



3) Sei que por meio do principio da auto-sugestdo qualquer desejo que conserve com
persisténcia no pensamento encontrard, oportunamente, uma expressdo através de qualquer
meio pratico de realizacdo; assim, dedicarei dez minutos, diariamente, a exigir de mim mesmo
o desenvolvimento dos fatores citados nas dezesseis licdes deste curso de leitura sobre a Lei
do Triunfo.

4) Redigi com bastahte clareza uma descricao do meu objetivo definido na vida, para
os cinco anos vindouros. Estabeleci um preco para o meu trabalho, para cada um desses cinco
anos; um preco que pretendo mereder e receber por meio da estrita aplicacdo do principio de
trabalho eficiente e satisfatério, que prestarei adiantadamente.

5) Compreendo perfeitamente que nenhuma riqueza on posi¢ao pode ser dnradoura,
a menos que seja construida sobre a verdade e a justica, por isso ndo tomarei parte em
nenhuma transac@o que nao beneficie a todos os que nela entrarem. Triunfarei, atraindo para
mim as for¢as que desejo empregar e a cooperagdo de outras pessoas. Induzirei os outros a me
serem uteis, prestamio. lhes servicos primeiro. Eliminarei o 6dio, a inveja, o cidme, o egoismo
e o cinismo, desenvolvendo o amor por toda a humanidade, pois sei que nma atitude negativa
para com os outros ndo me trard éxito. Farei com que os outros acreditem em mim, porgne
acreditarei também neles e em mim préprio.

Atrés dessa formula hd uma lei que nenhum homem sabe explicar. Os psicélogos se
referem a mesma chamando-a de auto-su-. gestdo e nada mais adiantam, porém o leitor deve
ter sempre em mente nm ponto acerca do qual ndo hd nenhuma incerteza, isto €, o fato de que
essa lei, seja qual for, age realmente.

Se enchermos o nosso espirito de ddvidas e descrenca na nossa capacidade de
realizagcdo, entdo o principio da Auto-Sugestdo adquire esse espirito de descrenga e fixa no
nosso snbconsciente, como pensamentos dominantes, tais idéias, conduzindo-nos aos poucos
para o redemoinlio do fracasso. Mas, se enchermos o0 nosso espirito com uma radiosa
antoconfianga, o principio da auto-sugestdo apodera-se dessa crenca, transforma-a no
pensamento dominante e nos auxilia a dominar os obsticulos gne aparecem em nosso
caminho, até que alcancemos o cume da montanha do triunfo.

A FORCA DO HABITO

O habito nasce do ambiente, do fato de se fazer as mesmas coisas, ter 0s mesmos
pensamentos ou repetir as mesmas palavras, infinitamente. O hédbito pode ser comparado as
estrias dos discos de fondgrafo, enquanto que a mente humana é semelhante a agulha que
segue as estrias. Quando um habito qualquer foi bem adquirido pela repeticdo do pensamento
ou acdo, o espirito tem uma tendéncia a ligar-se ao habito e seguir o seu curso, tdo de perto
como a agulha do fondgrafo segne as estrias do disco.

Cria-se o hébito dirigindo repetidamente um ou todos os cinco sentidos: visdo,
olfato, tato, gosto e audi¢do, em determinado sentido. E por meio desse principio de repeticio
que se forma o hébito. E por meio do mesmo priu cipio que o desejo de bebidas alcodlicas se
transforma em hébito.

Depois de estar bem estabelecido, o hdbito controlard e dirigird automaticamente as
atividades do nosso corpo. E o pensamento pode ser transformado num poderoso fator para o
desenvolvimento da autoconfianga, O pensamento é o seguinte: Voluntariamente, e pela



forca, se necessdrio, dirijamos os nossos esforcos e pensamentos ao longo de uma desejada
linha, até que tenhamos estabeleecido o hdbito que se apoderard de nds e continuard a
dirigir todos os nossosl esforcos, voluntariamente, de acordo com a linha tracados.

O objetivo que se tem em mira, redigindo e repetindo a férmula de autoconfianca, é
formar o habito de acreditar em si mesmo, tornando o pensamento dominante da nossa mente,
até que esse pensamento se tenha firmado com:oietamente no subconsciente.

Aprendemos a escrever dirigindo repetidameute os musculos do braco e da mao, até
conseguirmos tragar certas linhas conhecidas por letras. Finalmente, chegamos a escrever com
facilidade e rapidez, pois escrever tornou- se para nds um habito.

O principio do hébito se apodera das faculdades mentais, da mesma maneira gne
influencia os musculos do corpo, o que se poderd provar facilmenl.e aprendendo e aplicando a
licdo sobre con [moca em si mesmo. Qualquer coisa que o leitor repita a si mesmo, varias
vezes, ou quaigner desejo que estabeleca protundamente na sua mente pela declaracdo
repetida, procurara finalmente expressar-se por raeio de esforcos fisicos, francamente
extenores, O principio do hébito € a verdadeira base sobre a qual repousa esta licdo, e se o
leitor compreender e seguir as dire¢des aqui tracadas, em breve saberd mais sobre a lei dc
habito, do que poderia aprender através de mil li¢des iguais.

A mente humana estd constantemente desabrochando, como as pétalas de uma [for,
até chegar ao seu maxlmo de desenvolvimento, Qual € esse maximo, onde termina, se termina
ou ndo, sdo coisa.s 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
[orcada a peuamentos analiticos, diariamente, parece conservar-s€ sempre em
desenvolvimento, e adquirir também maior poder de compreensao.

Quando o pensamento prevalece, o poder pode ser encontrado.

Se o leitor deseja alcancar 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 propdsito
citar um poema muito conhecido, cujo autor expresson uma grande verdade:

O leitor ndo encontrard nenhum inconveniente em aprender de cor esse poema e
empregd-lo como uma parte do seu material, para o desenvolvimento da autoconfianca, Ha
sempre em nds “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 no seu instrumento e fazé-lo produzir a mais bela e arrebatadora
musica, assim também uma influéncia exterior pode penetrar na nossa mente, levar-nos
avante, num determinado campo de atividade, e executar assim a gloriosa sinfonia do éxito.
Pessoa alguma pode conhecer as forcas ocultas que vivem dentro de si.

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 é coisa sabida Que o triunfo comeca
com um simples desejo Num mero estado de espirito.



Se pensais que sois pdria sereis.E preciso pensar em elevar-se para tal conseguir;
£ preciso estar certo de si mesmo Para um prémio poder alcancar.

A batalha da vida nem sempre é vencida pelo mais forte ou o mais dgil. Tarde ou
cedo aquele que vence E o que pensa que pode vencer.

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 importaneia capital na nossa vidas 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 cardter. 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 qste livro.” E tirou do bolso um livrinho intitulado
Autoconfianga, que eu escrevera ha varios anos. “Foi decerto a mao da Providéncia que pds
no meu bolso este livro, ontem a noite”, prosseguiu o homem, “quando eu ja estava disposto a
abandonar a vida, atirando-me no Lago Michigan. J4 havia chegado a conclusido de que nada
mais tinha a esperar da vida, dos homens, ou até mesmo de Deus. Esse livro, porém, me deu
uma nova maneira de pensar; despertou a coragem e confianga que me sustentaram durante a
noite. Compreendi que se pudesse falar com o autor, ele poderia ajudar-me. Agora eis-me
aqui. gostaria de saber o que poderia fazer por um homem como eu.”

Enquanto ele falava, estudei-o da cabeca aos pés e confesso que fiquei desolado,
pois ndo acreditei que fosse possivel fazer coisa alguma por ele. Mas ndo queria dizer-lhe
1ss0.

Aquele homem tinha os olhos embacados; as rugas do desanimo sulcavam-lhe a
fisionomia. A posi¢cdo do corpo, a barba de dez dias, a maneira nervosa de expressar-se, tudo
nele indicava o individuo desesperado. Contudo, pedi-lhe que se sentasse € me contasse a sua
histéria. Disse-lhe que fosse absolutamente franco, e me dissesse, sem nada omitir, as causas
gne o haviam levado aquela situa¢do. Prometi-lhe que depois de ouvir tudo, dir-lhe-ia se era
possivel prestar-lhe alguma assisténcia. O homem narrou a sua histéria, com todos os
detalhes. Os fatos podem ser resumidos da seguinte maneira:

Empregara ele toda a ua fortuna numa fébrica; quando rebentou a Guerra de 1914,
foi-lhe impossivel arranjar matérias-prinias para o funcionamento da industria e, finalmente,
foi a faléncia. A perda da fortuna abateu-o profundamente e ele ficou tdo perturbado que
abandonou a esposa e os filhos e se tornou um desclassificado. De degrau em degrau, chegou
ao estado em que se encontrava entdo. Agora pensava no suicidio.

Terminada a narrativa disse-lhe eu o seguinte: “Ouvi o0 seu caso com O maior
interesse e desejava poder fazer alguma coisa em seu favor; infelizmente, porém, nada ha a
fazer.”

O homem tornou-se de uma palidez mortal, recostou-se a cadeira, baixou a cabega
com ar de resignacao. 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, poderd ajudi-lo a reconquistar a fortuna e a
endireitar a vida.” Mal acabara de pronunciar estas palavras, o homem pulou da cadeira,
pegou-me nas maos 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 esperanca. Conduzi-o pois ao laboratério onde realizava os meus
testes de andlise de cardter; parei diante de uma cortina, que afastei, e deixei que o homem
visse a sua propria imagem, refletida num grande espelho. Apontei para o espelho, dizendo:

“Aqui estd o homem ao qual eu queria apresentd-lo. E a tinica pessoa, no mundo
inteiro, que pode reconstruir a sua vida, e se ndo 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 nao se conhecer melhor.”

O homem parou diante do espelho, passou as maos pela barba crescida, estudou-se
da cabeca aos pés, durante alguns minutos, depois recuou, baixou a cabeca e comegou a
chorar. Eu sabia que a licdo fora violenta, Assim, leveio até o elevador e ele saiu. Nao
esperava vé-lo outra vez, e duvidei de que aquela licdo tivesse sido suficiente para leva-lo a
reconquistar o seu posto no mundo, pois ele fora muito longe para poder salvar-se. Pareceu-
me ndo somente decaido, mas quase morto.

Alguns dias depois encontrei-o na rua. A transformacdo por que passara fora tao
grande que quase ndo o reconheci. Caminhava com passo firme, a cabeca erguida. Perdera
aquela aparéncia de abatimento e de velhice. Estava de roupa nova da cabeca aos pés. Dava a
impressdo de prosperidade e se sentia préspero. Deteve-se, e contou-me o que havia
acontecido para produzir aquela rapida transformacao:

“Estava! a caminho do seu escritorio,” 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 ddlares por ano. Pense nisso, meu amigo, trés mil
dolares por ano! E o meu empregador adiantou-me dinheiro suficiente para comprar roupa
nova, e para enviar a minha familia; eis-me pois, mais uma vez, na estrada do triunfo. Parece-
me um sonho quando penso que hd uma semana eu havia perdido a esperanca, a fé e a
coragem, e ja pensava mesno no suicidio. Ia dizer-lhe que um dia desses, quando menos
esperar, irei fazer-lhe urna visita, j4 como triuunfador. Levarei comigo um cheque assinado,
com a quanhia em branco, e o senhor podera entiao escrever a quantia que desejar pois salvou-
me apresentando-me a mim mesmo, apresentou-me a um eu que nunda tivera ocasido de ver.
Mostrou-me o meu verdadeiro eu”

Quando aquele homem se despediu e desapareceu nas ruas movimentadas de
Chicago, vi, pela primeira vez em minha vida, a forca, o poder e as possibilidades que jazem
adormecidas na mente daquele que nunca descobriu o valor da confianga em mesmo. Conclui
entdo que poderia também ficar defronte daquele espelho, e apouta.r com um dedo acusador
para mim mesmo, por ndo ter descoberto a licdo que ministrara a outro, O livro que o leitor
tem agora em mao ¢ uma evidéncia de que o meu objetivo principal estd sendo levado a
efeito.



O homem cuja histéria acabo de narrar é hoje presidente de uma das mais
importantes e prosperas empresas do Estados Unidos, e os seus negdcios se estendem ao
Canadé e ao México.

Pouco depois desse incinente que acabo de narrar, en tro no meu escritério uma
mulher, solicitando uma ana lis pessoal. Era professora numa escola publica de chicago. Dei-
lhe um questiondrio e pedi que o preenchesse todo, sem nada omitir. Comegou a escrever,
mas alguns minutos depois aproximou-se da minha mesa e disse: “Nao 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 esa errado em mim, de maneira que acho
desnecessdrio pagar-lhe uma andlise de card.Ler.” Despediu-se e, durante dois anos, ndo ouvi
mais falar no seu nome. Foi para Nova lorque, tornou-se redatora de antincios de uma das
maiores agéncias do pais e a sua renda, na época em que me escreveu, era 10 mil délares por
ano.

Essa senhora euviou-me um cheque para pagamento da andlise, pois compreendia
que eu lhe havia prestado ser vicos ainda que ndo da. maneira como faco habitualmente. E
impossivel prever que um incidente, tdo insignificante em aparéncia, possa transformar-se
num ponto decisivo, ‘na vida de urna pessoa.

Um dos defeitos irrepardveis da raca humana é a ignorincia de que existe um
método definido, por meio do qual a Autoconfianca pode ser desenvolvida, em qualquer
pessoa de inteligéncia média. Que perda inestimdvel representa para a civilizagdao o fato de
que os jovens nao sejam instruidos nesse método de desenvolver a confianca em si mesmos
antes de completarem suas vidas escolares, pois ninguém que ndo tem confianca em si mesmo
esta realmente educado, no sentido exato do termo.

Oh que gldria e satisfagdo devera sentir o homem ou a mulher que afastar a cortina
do medo qne pende sobre a raca. humana e deixar que a luz da Autoconfianca brilhe com todo
o seu fulgor.

Onde quer que o muito domine, nenhuma realizacdo de vulto é possivel. Foi esse
fato que levou um grande filésofo a definir o medo da seguinte forma:

“O medo ¢ o calabouco no qual o espirito se refugia,procurando esconder-se. O
medo gera a supersticdo € a supersticdo 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 maidscuias:

“Dia a dia, por todos os modos, vou obtendo mais éxito!’

Um pessimista que leu essas palavras perguntou-me se eu acreditava realmente
naquela “his téria” e eu respondi:

“Naturalmente.” Esse letreiro me ajudou a sair das minas de carvao, onde eu era um
simples operdrio, e encontrar urna situagdo em que podia auxiliar 100 mil pessoas em cujas
mentes eu estabelecia 0 mesmo pensamento positivo inscrito naquele letreiro por isso, eu
acreditava nele.



O meu interlocutor disse o seguinte: “Bem, afinal de contas, pode ser que exista
alguma coisa nessa espécie de filosofia, pois sempre pensei que burla um fracasso, € 0 meu
medo se tem. realizado.”

Basta um simples pensamento para condenar uma pessoa ao fracasso ou a miséria,
ou eleva-la aos pincaros do éxito. Se exigirmos de ndés mesmos o triunfo, e apoiamos essa
decisdo com uma acdo inteligente, podemos estar certos de que venceremos. N@o nos
esquecamos, porém, que ha uma diferenca entre querer triunfar e ter apenas um vago desejo
de triunfar. .lievemos descobrir qual € essa diferenca e tirar dela as vantagens possiveis.

Lembremo-nos do que diz a Biblia (livro de Sao Ma teus) sobre os que tém fé como
um grao de mostarda. Quando cuidar de desenvolver a confianga em si mesmo o leitor deve ir
animado da mesma fé ou mais, Nao se importe com “o que os outros dirdo” pois sabe muito
bem que os outros nao lhe dardo nenhum auxilio na subida da montanha da vida e para a.
obtencdo do seu objetivo principal. Temos dentro de ndés mesmos todo o poder que
necessitamos pata obter o cue desejamos ou necessitamos neste mundo; e o melhor meio de
contar com esse poder € confiar era ndés mesmos. “O homem deve conhecer-se a si mesmo.”

Os outros s6 acreditam em nés quando véem que ternos autoconfianga. Entdo se
adaptam aos uossos pensamentos e nos julgardo da maneira, que nos julgamos. A tei da
telepafia se encarregard disso. falamos constantemente “irradiando” o qne pensamos de nds
mesmos, €, se ndo tivermos antoconfianca, os ontros captardo as vibra¢des dos nossos
pensamentos como lhes pertencendo.

Deve porém tcr o cuidado de aprender a distinguir a confian¢a em si mesmo, que €
baseada no conhecimento real do que sabemos e podemos fazer, eo egoismo, que é fundado
apenas no que poderiamos saber fazer. A confianga em si mesmo € algo que nunca deve ser
proclamado ou anunciado, exceto por meio da realizacdo de feitos construtivos.

A confianca em si mesmo € o produto do conhecimento. Precisamos conhecer a nds
mesmos, saber até que ponto vai esse conhecimento e a maneira como vamos empregélo.

Creiamos em ndés mesmos, mas nao digamos ao mundo o que podemos fazer. O que
€ preciso é domonstra-lo.

O supremo mistério do universo é a vida! Vimos para aqui sem O nosso
consentimento, de onde nao sabemos ! Partimos sem 0 nosso consentimento, para onde ndo
sabemos! Vivemos eternamente procurando solug¢des para o grande enigma da VIDA e, para
que proposito, com que fim?

Que fomos postos na terra por uma razdo definida, € o que nenhum pensador pde
mais eu divida. Nao serd possivel que o poder que nos colocou na terra saiba o que fazer
cono,sco, quando ultrapassamos a Grande Divisa? Nao seria de bom aviso confiar em 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 necessdria para
controlar a vida futura a uossa vontade? Nao serd possivel que possamos cooperan com 0O
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 nés o que nos convém’?



DESCONTENTAMENTO

O desenho que ilustra esta parte contém urna verdadeira licdo.
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 criangca com um
brinquedo novo, procura imediatamente tomd-lo.

As meninas acreditam que os trajes de senhoras lhes ficam muito bem, e procuram
imitd-los.

Os meninos jd crescidos quando véem um homem que é proprietdrio de ferrovias,
bancos ou casas de negocio, dizem consigo mesmos: “Que felizardo! Gomo poderei tomar-
lhe tudo isso?”

F. W, Woolworth, o proprietdrio das Lojas Américanas, uma vez, do alto do Edificio
Metropolitano, em Nova lorque, exclamou: “Que maravilha! Construirei um mais alto.” A
grande realizacdo da sua vida foi o Woolworth Building. Esse edificio permanece como um
simbolo atual da tendéncia do homem para suplantar o trabalho dc outro homem.

O pequeno jornaleiro, de boca aberta, contempla e inveja o comerciante quando
salta do automovel na esquina,e cntra no escritorio, “Gomo eu seria felis, diz o menino, se
tivesse um automovel.” E o comerciante, sentado diante da sua secretdria, no escritorio,
pensa na felicidade que teria se pudesse acrescentar mais um milhdo de délares a sua conta-
corrente no banco, jd tdo grande.

A grama é sempre mais gostosa do outro lado da cerca, diz o burrico, enquanto
espicha o pesco¢o para ver se consegue alcangd-la.

Ponha-se um grupo de meninos num pomar de maeiei ras, e todos eles abandonardo
as deliciosas macds caidas no chdo, procurando de preferdncia o fruto que se encon-* tra no
galho -mais alto da drvore, Sobem na macieira, enfrentando todo o perigo, quando poderiam
comer magds melhores, sem tanto trabalho.

O homem casado admira mulheres bonitas e bem ves tida que passara nas ruas, e
desejaria que sua esposa fosse tdo bela. Talvez eta 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, d
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, luvas 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 ndo estd completa: precisa de um jardim, de um pomar e de uma
alameda ensaibrada. M.as tudo isso exige ainda um automovel com a respectiva garagem.

Todos esses pequenos retoques foram acrescentados, mas ndo basta. A casa é
pequena demais; é preciso uma maior, com mais quartos.

O eupé Ford precisa ceder o lugar a um sedan Gadillac, a fim de que haja lugar
bastante para levar amigos a jogar ténis ou a fazer excurséoes pelo campo.

E assim até o infinito!

For fim, o homem se desilude e comeca a compreender que a felicidade e o
contentamento ndo existem neste mundo. Comeca entdo a buscar a palavral 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 coragdo ja fatigado se volta todo para a religido, cm
busca de esperanga e coragem.

Mas, as dificuldades ndo acabaram; estdo apenas comegcando.

“Venha a nossa tenda e aceite o nosso credo, diz uma seita,s ird direto para. o céu
depois da morte.” O pobre ,homem hesito, olha e ouve. Entdo escuta o apelo de outro credo
cujo chefe aiirma:

“Saia do outro campo, do contrdrio ird diretamente para o inferno! Eles ndo fazem
mais do que esparzir dgua benta na sua cabeca, ao passo que nos o guiamos em todo o

caminho, dandolhe salvo-conduto para a terra da promissdo ,”

No meio das afirmacoes e das contestacoes sectdrias, o homem fica indeciso, sem
saber qual das seit as oferece a passagem mais *qarantiola, até que a esperanca se desfaz.

Eu mesmo quando jovem feeqiientei

Doutores e Santos e ouvi grandes argumentos

Sobre isto e aquiio mas esses argumenlos sempre saiam

Pela mesma porta por onde en entrara.

Sempre buscando, e nunca encontrando—-assim poderia ser definida a luta do
homem pela felicidade e pelo prazer. Ele experimenta todas as religioes, e por fim reiinese a
“Grande Igreja” que o mundo chama dos “Condenados.” Sua mente se torna um eterno
ponto de interrogacdo, procurando aqui, ali e acold, uma resposta para as perguntas—De
onde vimost Para otide vamos?

A vida é uma eterna pergunta que nunca tem resposta’O que mais desejamos se
encontra sempre na distancia embriondria do futuro. Nosso poder de aquigcdo estd sempre

uma década ou mais atrds do nosso poder de DESEJAR

E, se conseguimos o que desejamos, jd ndo o queremos mais.



Feliz é a mulher moca que compreende essa grande ver Jade e conserva o homem que a ama
sempre imaginando, sempre na defensiva, com médo de perdé-la.

Nosso autor favorito é um heroi 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 licdo? Os homens deixam de no.q interessar
quando descobrimos as suas limitagoes. O iunico pecado é a limitacdo. Logo que se
descobrem as limitacoes de um homem, ele estd ligiiidado.” (Emerson)

Como sdo bonitas as montanhas a distancia! Mas, no mm mento em que nos
aproximamos, vemos que tudo aquilo ndo passa de uma triste colecdo de rochas, terra e
arbustos.

Beleza, felicidade e prazer sdo estados de espirito. Ndao podem ser desfrutados
sendo vistos de longe. O mais belo quadro de Rembrandi se torna uma série de borrées quan
do olhamos muito de perto.

Se destruirmos os sonhos no cora¢do de um homem, télo-emos destruido também.

O homem estd perdido dtsde o momento em que deixo de acariciar a esperanca de
uma realizacdo fatura. O homem é feito de tal maneira que a felicidade mais dura- doura é
aquela que ele sente quando procura um objetivo ainda distante. “O melhor da festa é
esperar por ela”, diz o addgio. O que temos a mdo ndo nos satisfaz. A. mica satisfacdo
duradoura é a que sente aquele que conserva bem viva, no coragdo, a esperanca de um futuro
acontecimento. Quando a esperanca morre, grava no cora¢do humano a palavra fim.

A maior inconsisténcia da Vida é o fato de que a maio rla das coisas em que
acreditamos -ntio é verdade, Russeli Conwell é o autor da conferéncia mais popular que jd se
realizou em lingua inglesa. Chamou-a “Mnas de Diaman tes”. A idéia central dessa
conferéncia é a afirmac¢do de que ninguém precisa procurar mwito distante as oportu
nidades, pois elas podem sempre ser encontradas perto de nos. Talvez! Mas quantos
acreditardo nisso.

A oportunidade pode ser encontrada em qual quer parte, quando a procuramos
realmente! Para a maioria dos homens é melhor olhar do outro lado da cerca! Qudo fiitil é
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!

OS MILAGRES MODERNOS

Algumas pessoas duvidam da autenticidade da Bibia, pois julgam que, se se podiam
realizar milagres hd mais dc dois nrii anos, antes do alvorecer da ciéncia, quando o mundo
se encontrava ainda mergulhado nas trevas da ignordncia e muito mais fdcil seria reatizd-los
hoje.



A FE, O MAIOR DE TODOS OS MILAGRES

Vivemos numa era de maravilhas, uma era de milagres explicdveis, dentre os quais
citarei aqui os que mais me impressionaram.

Vimos o milagre realizado por Edison, quando, depois de vdrias tentativas
frustrada, arrebatou a natureza o segredo por meio do qual a voz humana pode ser
registrada num disco de cera, e perfeitamente reproduzida. Esse milagre, Edis ou realizou-o
pela fé. Ndo tinha precedentes para guid-lo. Tanto quanto sé conhece pela historia da
civilizacdo, ninguém, antes dele, realizara aquele milagre.

Um dos fatos mais estranhos acerca desse “milagre”é que Edison comecou a
experiéncia com vou principio muito rudimentar, tendo sido mais tarde revelado o aparelho
por meio do qual foi descoberto o segredo da mdquina falante. Esse principio era a vibracdo
e o aparelho era um tubo de cera girando num cilindro, que entrava em contacto com a ponta
de uma agulha. Coisa alguma, sendo a fé, podia ter tornado Edison capaz de iniciar a sua
experiéncia tdo 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 Edis ou a concentrar o seu espirito na tarefa que o levou,
depois de iniimeras tentativas fracassadas, a criar a lampada incandescente com a qual
domou a energia conhecida por eletricidade, e que hojé ilumina o mundo inteiro.

Foi a fé que levou Edison a continuar suas experiéncias como fonografo d até
realizar o “milagre” que imaginou.

Foi a fé que sustentou os irmdos Wright durante drduos anos de experiéncias antes
de conquistarem o ar e criarem a mdquina que venceu, tanto em rapidez como em resisténcia,
os pdssaros mais velozes.

Foi a fé que guiou Lee De Forest através de anos de luta aparentemente infrutifera,
até que conseguiu aper7eicoar a 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 Cristéovdo Colombo a navegar em mares desconhecidos, a
procura de uma terra que, tanto quanto sabia, ndo existia sendo na sua imaginacdo.
Considerando-se a fragilidade dos navios que empregou para tdo dificil viagem, a sua fé
deve ter sido decerto dessa espécie que torna possivel ao homem ver atingido o objetivo dos
seus esforcos, antes mesmo de os ter 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 revelacoes podiam
significar a destruicdo daqueles que as faziam, pelos seus contempordneos que acreditavam
apenas na eceisténdia das estreias que podiam ser vistas a olho nu.

Foi a fé que revelou a Joseph Smith as provas fragmentdrias de uma civilizacdo que
precedeu a dos indios, no continente americano, essa descoberta, ele a fez pelo menos cem
anos antes de que essas revelacoes, na América do Norte e do Sul, tivessem sido realmente



trazidas a luz. As revelacoes de Joseph. Smith foram a causa de sua morte, as mdos de um
bando, cujos chefes se sentiam ofendidos com essol revelacdo moderna de “milagres”, o que
vem demonstrar a pertindcia com que a humanidade tem combatido a todos os que focalizam
a luz da compreensdo 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 sécios e com o piibtico a quem servia, na base da Regra de Ouro preconizada por
Cristo, hd quase dois 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 atd o fim da sua vida, fez uma grande fortuna, sem
falar no grande e proveitoso exemplo que legou ao mundo.

Poi a fé numa causa que tornou Candhi apto para fundir num sé espirito uma massa
composta de mais de duzentos milhé?es de hindus. Toda essa massa obedecia cegamente a
Candhi, 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 ndo pode
conseguir um exército bem treinado, dinheiro e materiais de guerra.

Foi a fé que libertou o espirito de Binstein, e revelou- lhe os principios matemdticos
de que o mundo nem sequer suspeitava. Nenhum espirito preso por limitacoes poderia ter
feito tal “milagre”

Foi a fé que sustentou (}eorge Wadhington e o levou a vitoria con quanto lutasse
contra forcas 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 estd a disposicdo de todos, no mundo.

Quando a nossa vida é cheia de limitacoes, de misérias e necessidades, é porque
ndo chegamos a compreensdo de que no nosso proprio espirito hd um laboratério com todo o
aparelhamento para engendrar a energia da fé.

Julgando-se as possibilidades do futuro peiae realizacées do passado, os
“milagres” ainda a revelar sdo em. niimero infinitamente superior ao dos que foram
revelados no passado. Ainda ndo foi revelado qual serd o nosso destin o.

O mundo passa por uma experiéncia que exige muitos formas de ajustamento das
relacoes humanas. Os verdadeiros dirigentes, durante esse periodo, sdo 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 impenetrdaveis. Os milagres do futuro serdo revelados pela ciéncia. As
pesquisas levadas a efeito, no campo da ciéncia, jd fizeram revelacoes incompardveis a
quaisquer que tenham sido feitas no passado. O mundo transformado, resultaste do colapso
econdomico americano de 1929 proporcionou uma farta messe de oportunidades para todos os
que estdo preparados para fazer um uso prdtico desses milagres recentemente descobertos.



LICAO QUARTA
O HABITO DA ECONOMIA

Querer é Poder!

2.

“O homem é uma combinacoo de carne, osso, sangue, cabelo e células nervosas. E
com esse material de constru¢cdo que ele modela, por meio da Lei do hdbito, a sua
personalidade.”

Todo o mundo sabe que economizar dinheiro € uma das coisas essenciais para o
triunfo, mas a grande pergunta que se faz a maioria dos que ndo economizam € a seguinte:

“Como poderei fazer isso?”
A economia € apenas uma questdo de hébito.

E verdade que o homem, por meio dessa lei, forma a sua personalidade. Por meio da
repeti¢do, qualquer ato cumprido por nds, algumas vezes, se torna um habito, e a meute
parece eutdo ndo ser mais do que uma massa de forcas estimuladoras, originando-se dos
nossos habitos didrios.

Uma vez fixado na mente, o hdbito imp ele voluntariamente o individuo a acao.

Os oradores chegaram a conclusdo de que o fato de contar repetidas vezes urna
histéria baseada em pura ficcdo, faz entrar em ac¢do a Lei do hébito, e logo esquecem se a
historia € verdadeira ou ndo.

AS BARREIRAS DE LIMITACAO CONSTRUIDAS PELO HABITO

Se fixarmos ua mente a idéia de que a nossa capacidade de ganhAr diuheiro se limita
a uma certa quantia, nunca chegaremos a ganhar mais do que isso, aceitaremos a limitacao e,
muito em breve, nos sentiremos mergulhados no medo da pobreza; as oportunidades ndao nos
baterdo mais a porta a nossa sentenca foi lavrada, a nossa sorte decidida.

A formagdo do hédbito da economia nao significa a li mitaca da faculdade de ganhar
dinheiro significa justamente o contrario, isto €, que se aplicard a lei de modo a nd.o somente
conservar o que se ganha, de uma maneira sistematica, como também a colocar na nossa
Crente
oportunidades maiores, dando-nos visdo, confianga em nds mesmos, imaginagao, entusiasmo,
iniciativa, e autonomia, para aumentar a nossa capacidade de ganhar dinheiro.

Por meio da lei do hdbito, a pessoa fixa na mente o propdsito do seu objetivo
definido, da maneira descrita na segunda licdo, até que ele fique implantado de modo firme e
permanente. Esse processo destruird a consciéncia da pobreza, que serd. substituida pela
consciéncia da prosperidade. Comeca entdo a. exigir prosperidade, a espera-la e a prepararse
para recebé-la e nsa-la sabiamente abrindo assim o caminho para o estabelecimento do hébito
da economia.



Segundo, tendo dessa maneira aumentado a capacidade de gauhar dinheiro, fard
novo nso da lei, estabelecendo por moio de urna declaracdo escrita o seu objetivo principal
definido, para por de lado nma determinada quantia.

Assim, quando o saldrio aumentar, a eeon’omia crescera na. mesma proporcao.

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 a
eliminacdo de todas as limitacdes imagindrias do seu espirito e terd aberto o caminho para a
independéncia financeira.

Nada mais facil de conseguir.

Fazendo a aplicacdo da lei em sentido contrério, deixando que o medo da pobreza se
apodere da nossa mente, cedo tererrios reduzido a nossa capacidade de ganhar di nbeiro, a
ponto de ndo podermos ganhar sequer o suficiente para fazer frente as nossas propria.s
necessidades.

Os editores de jornais podiam criar um verdadeiro panico, dentro de uma semana,
bastando para isso encher as suas colunas de noticias acerca de faléncias comerciais, a
despeito da pequena proporcao 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 vérias localidades, Depois que
os jornais publicaram histérias de aplicacdo de inje¢des misteriosas, casos idénticos
apareceram em varias localidades dos Estados Unidos.

Todos nés somos vitimas dos nossos hébitos, seja qual for a nossa situacao na vida.
Qualquer idéia deliberada- mente fixada na mente, ou qualquer idéia que emitamos se fixe na
nossa mente come resultado da sugestdo 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 abundancia, € muito em
breve evidéncias materiais comecardo a manifestar-se sob a forma de novas oportnnidades,
mais amplas e inesperadas.

As coisas iguais se atraem, Se um comerciante se habitua a falar e a pcnsar que os
negocios ndo vao bem, as coisas irdo mal, de fato. Um pessimista, se o deixarmos exercer a
sua. influéncia durante muito tempo, pode destruir o trabalho de meia dizia de homens
competeu los e conseguird isso impJ]antando nos espiritos a idéia da pobreza e do fracasso.

Em dezenas de milhares de lares, o topico geral da conversa € a pobreza, e por isso,
a maioria desses lares ndo obtém mais do que isso. Pensam cm pobreza, e aceitam a pobreza
como o seu quinhdo na vida. Julgam que, pelo fato dos seus antecessores terem sido pobres,
eles permanecerdo pobres também.



A ESCRAVIDAO DAS DIVIDAS

A divida € um senhor impiedoso, um inimigo fatal do hdbito da economia.

A pobreza, por si s, € suficiente para. matar a ambic¢do e destruir a autoconfiancga e
a esperanca, fras acrescente- se a ela a responsabilidade das dividas e toda e qualquer vitima
desses dois cruéis senhores estard inevitavelmente condenada ao fracasso.

Sob o peso das dividas, nenhum homem é capaz de dar o seu melhor trabalho, ou de
expressar-se em termos que infundam respeite, de criar ou levar avante um objetivo definido
na vida. O homem gse se deixa escravizar pelas dividas é tdo desarnpar udo como o escravo
limitado pela ignoracta, ou preso aos grilhoes.

E terrivel pensa.r em atravessar a vid.a como uma vitima, acorrentada inteiramente
aos oulros por dividas. A acumulagdo de dividas € um hébito. Comega-se de modo modesto,
até que as dividas vao assumindo propor¢des enormes, pouco a pouco, dominando
inteiramente o individuo.

Um homem escravizado pelas dividas ndo encontra tempo nem gosto para formar
um ideal, implanta limitagdes no seu proprio espirito, condena-se a viver agrilhoado ao medo
e a duvida, aos quais nunca escapa.

Para evitar a infelicidade das dividas, € pouco todo sacrificio que se faga.

O homem que se endivida irremediavelmente, € uma vitima do medo da pobreza,
perde a ambicado e a confianga em si mesmo, mergulhando pouco a pouco na apatia.Ha duas
classes de dividas, e tdao diferentes em natureza, que merecem ser descritas aqui.

1. As dividas decorrentes de coisas supérfluas, e que se tornam um peso morto.

2. As dividas feitas no decorrer de uma transacdo 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
especulacdo, a qual antes devora as suas vitimas do que as enriquece.

O medo da pobreza destréi a forga de vontade das pessoas endividadas, que ficam
assim incapacitadas de restaurar a fortuna perdida e, o que € pior, perdem toda a ambicao de
libertar-se da escravidao das dividas.

A pessoa que ndo tem dividas pode afastar a pobreza e conseguir grandes sucessos
financeiros, mas para aquele que tem dividas, as realizacdes sdo apenas possibilidades
remotas, € nunca uma probabilidade.

O medo da pobreza é um estado de espirito destruidor, negativo. Além disso, tem
tendéncia para atrair disposicoes de espirito semelhantes. Por exemplo, o0 medo da pobreza



pode atrair o da doenga e os dois o da velhice, de maneira que a vitima, que ja € uma presa da
pobreza, adoece e envelhece antes do tempo.

Milhdes de pessoas t€ém encontrado uma morte prematura em conseqii€éncia desse
cruel estado de espirito.

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 hdbito de comprar a crédito e, em seguida, liquidar
pouco a pouco os débitos ja contraidos.

Livre da preocupacdo das dividas, estamos prontos para reformar os nossos hébitos
mentais e rodirigir a nossa marcha para a prosperidade. Devemos adotar como parte do nosso
objetivo principal definido, o hédbito de economizar uma parte certa. do nosso rendimento,
mesmo que essa economia seja apenas de dez tostdes por dia. Muito cedo, o hébito se
instalard na nossa mente, e sentiremos alegria cm economizar.

Qualquer habito pode ser abandonado e substituido por outro mais desejavel. O
habito de gastar deve ser substituido pelo de economizar, pois isso contribuird para que se
alcance independéncia financeira.

Nao basta porém libertar-se de um hdébito indesejdvel, pois hdbitos assim t€m
acentuada tendéncia. para reapa recer, a menos que sejam substituidos por outros de natureza
diferente.

A perda de um hébito qualquer deixa um vazio na mente, e esse vazio precisa. ser
preenchido com outra forma. de hébito, pois do contrdno o velho ocupante retornara, e
reclamara o seu posto.

O homem pobre estd a mercé do gne tem dinheiro.

E isso um fato, seja qual for a. habilidade que se possua, a edncagio que se tenha ou
o talento natural de que se seja dotado.

Nao hd pois meio de escapar ao fato de que a maioria das pessoas nos julgaré6 em
grande parte pela conta corrente que tivermos no banco, quem quer que sejamos. Ao
encontrar uni es Lanho, a primeira pergunta que ocorre a maioria das pessoas € a seguinte:
“Sera rico? Quanto possui?’ Se a pessoa tem dinheiro, é bem recebida em todos os lares e
casas oomeroiais, e as oportunidades nao lhe faltardo. Todas as atengdes lhe sdo prestadas; €
um principe e, como tal, tem direito as melhores coisas da terra.

Mas, se € uma pessoa mal trajada, com a.s solas dos sapatos gastas, a roupa are
arrotada, o colarinho sujo, e demonstra claramente sinais. de pobreza, ai dele, porque a
multidao lhe pisard nos pés, e lancard no seu rosto a fumaca do desrespeito.

Estas afirmativas ndo s@o muito agraddveis, mas possuem uma virtude: exprimem a
verdade!



A tendéncia para. julgar as pessoa.s pelo dinheiro que possuem, ou pelo poder de
controlar o dinheiro, ndo é confinada apenas a uma classe da sociedade. Todos nds temos um
pouquinho dela, quer reconhecamos ou nao o fato.

Muitas vezes, acontece que um homem trilhe por muito tempo a. estrada do triunfo,
e, a primeira qncda, nunca mais se levanta apenas porque nao possui dtuheiro para as horas de
emergéncia.. O ndmero de faléncias por ano, devido a falta de capital reserva para as
emergéncias, € realmente assombroso. Essa causa. motiva. mais faléncias comerciais do que
todas as outras combinadas.

Os fundos de reserva, sdo essenciais para. a operacao eficiente de qualgner negdcio.

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 embaracos que surgem, numa emergéncia que exige dinheiro.

Pode-se dizer também, que o individuo sofre ainda por um terceiro lado, quando nao
desenvolve o héabito da economia: ressente-se da falta de outras qualidades essenciais para o
triunfo e que se originam da pratica da economia.

O MEIO FACIL DO SEU DINHEIRO AUMENTAR

A faculdade de gaubar dinheiro e o economizar cons tituem uma ciéncia, mas as
regras por meio das quais o dinheiro € acumulado sdo tdo simples que qualquer pessoa pode
segui-las. O principal requisito para isso € a for¢a cio vontade para subordinar o presente ao
futuro, eliminando as despesas desnecessdrias, com coisas de luxo.

Alguns individuos de visdo estreita, pseudofilésofos, vivem a dizer 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 € que a economia, mesmo de uma pequena quantia,
coloca 0o mdividuo em situacdo tal que, muitas vezes, lhe da. vantagens comerciais que o
podem encaminhar rapidamente para a independéncia financeira.

E quase incrivel que um homem com hébitos de vida razodveis e moderados tivesse
gasto, infrutiferamente, 47 mil délares cm pouco mais de dez anos. Mas isso pode acontecer.

Uma reserva de capital de 94 mil dodlares, rendendo juros compostos, € o suficiente
para dar a qualquer homem a independéncia financeira de que ele necessita.

Quase todos pensam mais na maneira de gastar, negligenciando completamente o
habito da economia, e, qualquer idéia que freqiienta a mente humana, sendo sempre bem
recebida, volta a ela muitas vezes.

Na verdade, o hdbito da economia pode ser tdo fascinante como o hébito de gastar,
mas isso somente depois de se tornar um habito bem arraigado e sistematico. Gostamos de
fazer o que € sempre repetido, ou, por outras palavras, conforme descobriram os cientistas,
somos vitimas dos nossos habitos.



O habito da economia requer niais forca de cardter do que a que desenvolve o
maioria das pessoas, porque economizar significa também negar a si mesmo diversdes e
prazeres de vanos géneros.

Por essa razao, o individuo que desenvolve o hdbito da economia adquire. a0 mesmo
tempo, muitos dos outros hdbitos que conduzem ao triunfo; especialmente autocoutrole,
confianca em si mesmo, coragem, equilibrio e a libertagcdo do medo.

QUANTO PODE UMA PESSOA ECONOMIZAR

A primeira pergunta que surge é a seguinte: “Quanto poderd un individuo
economizar?” A resposta ndo pode ser dada em poucas palavras, pois a quantia que alguém
pode economizar depende de muitas condi¢des, das qua.is algumas podem ser controladas, ao
passo que outras ndo dependem da vontade da pessoa.

Um analista experimentado ja declarou que seria capaz de dizer, de forma muito
precisa, examinando o or¢amento mensal de um homem, que espécie de vida esse homem
leva; além disso, tirard o0 maximo de informacgdes do item “diversoes”.

Todos os que fazem orcamentos de despesas incluem muitas vezes um item
intitulado “distracdes” que, na sua maiora, desfalcam tanto a bolsa como a saude.

Estamos vivendo numa época em que as “distracdes” ocupam um lugar de grande
destaque na maioria dos or¢amentos. Essas pessoas insensatas ndo somente gastam o dinheiro
que podia constituir uma boa economia, mas, ainda, o que € pior, estdo destruindo o carater e
a saude.

Todos nds somos vitimas desse habito!

Infelizmente, quase todos nds somos criados por pais que nao possuem a menor
noc¢ao da psicologia de tal habito. Inconsciente da falta que comete, a maioria dos pais auxilia
o desenvolvimento do habito de gastar, tolerando as despesas e esquecendo-se completamente
de iniciar os filho,s na pratica da economia.

Os habitos da primeira infancia nos acompanham sem pr por toda a vida.

Feliz € pois a crianga cujos pais t€m a visao e a com preensa do hédbito da economia,
como construtor de ca idter e o implantam desde cedo no espirito de seus filhos.

E um exercicio que produz excelentes resultados.

Dé-se a qualquer homem cem ddlares com os quais ele ndo conte. Que fara ele?
Comecara logo por cogitar sobre o0 modo de gastar o dinheiro. Uma infinidade de coisas de
que nido precisa lhe surgirdo imediatamente no cérebro, mas podemos apostar, sem medo de
errar, que nao lhe passard pela cabeca—a menos que tenha o hdbito da economia—a idéia de
abrir com essa quantia uma conta-corrente num Banco ou Caixa Economica.

Para abrir uma conta-corrente num Banco ou Caixa Econdmica e passar a depositar
nela, regularmente, uma parte do rendimento de que se dispde, € necessario ter grande forca
de cardter, determinacgdo e energia.



H4 uma regra por meio da qual todo homem pode determinar, mesmo com
antecedéncia, se desfrutard ou ndo independéncia financeira, coisa tdo desejada por todos, e
essa regra nada tem a ver com o rendimento da pessoa.

Essa regra € a seguinte: se alguém seguir sistematicamente o hdbito de economizar
uma percentagem certa de todo o dinheiro que ganha ou recebe de outra maneira, essa pessoa
pode estar certa. de que alcangard uma situacdo financeira independente. Porém se nada
economiza, pode ter certeza de que jamais adquirird independéncia financeira, seja qual for a
renda de que possa dispor.

Comecaremos pela histéria completa de um homem que, segundo as suas proprias
palavras, conseguiu ganhar um milhdo de délares, em publicidade, e agora nada possui.

“GANHEI UM MILHAO DE DSLARES E HOJE NAO POSSUO UM CENTIMO !

“Conquanto seja dificil e mesmo humilhante confessar em piiblico uma falta
notovel, que transtornou por com— pleto a minha vida, resolvi fazer essa confissdo, pelo bem
que dat pode advir para outros.

“Farei pois uma confissdo completa da maneira como deixei escorregar pelos
dedos todo o dinheiro que ganhei, quantia que se aproximava de um milhdo de dolares.
Consegui esse dinheiro com o meu trabalho no campo da publicidade, tendo também alguns
milhares de dolares que economizara até os vinte e cinco anos de idade, como professor, no
campo, e escrevendo artigos para jornais do interior.

“Pode ser que um milhdo ndo pareca muito dinheiro, nestes dias de milhoes e até
mesmo bilhdes; mas, seja como for, é uma grande quantia. Se alguém tem alguma divida a
esse respeito, tente contar um milhdo, Por mim, procurei ter uma idéia, urna dessas noites,
do tempo que gastaria para isso. Conclui que podia contar uma média de cem por minuto. E
nessa base precisaria de vinte dias, de oito horas cada um, e mais seis horas e quarenta
minutos. Como véem, a tarefa é dificil...

Devo dizer, logo de inicio, que ndo me arre pendo nem por um minuto de haver
gasto noventa por cento do dinheiro que ganhei. Desejar a volta desses noventa por cento,
dar-me-ia a impressdo de que teria querido negar, a minha familia e a amigos, iniimeros
prazeres.

“Lastimo apenas ter gasto todo o meu dinheiro, e mais algum. Se eu tivesse hoje os
dez por cento que podia ter facilmente economizado, teria cem mil dolares empregados de
maneira util, e ndo teria dividas. Se tivesse esse dinheiro, sentir-me-ia 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 vinte e um anos, com absoluta aprovacdo das duas familias, as quais
acreditavam piamente na doutrina pregada por Henry Ward Beecher, de que ‘os casamentos
de jovens sdo os bons’.



“Exatamente um més depois do meu casamento, meu pai morreu em circunstancias
trdgicas: foi asfixiado pelo gds. Fora educador durante toda a sua vida—e um do.s 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, pois, morando com minha mde
e minha vnica irmd.

“Minha mde, 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 mde era perita na arte culindria e os seus
quitutes eram famosos na redondeza. Mais tarde duas senhoras conhecidas vie ram tambént

morar conosco, de modo que a nossa renda aumentou.

“Minha irmd tomou a seu cargo uma classe de Jardim de Infancia, que funcionava
no saldo de nossa caso. Minha esposa contribuia por sua parte, costurando e consertando
toda a roupa da casa.

“Vivemos assim dias felizes. Ninguém em casa era desperdicado ou tinha
tendéncias para a extravagdncia, exceto eu proprio, que sempre tivera uma certa inclina¢do
para ser um tanto liberal, em matéria de dinheiro.

“Quando nasceu o meu primeiro filho, um menino, todos pensamos que as portas do
céu se haviam aberto para nos. Os pais de minha mulher, que tomavam o mais sincero
interesse por nos 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, comecou a rodear o pequeno e a fazer- lhe festas. 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 tdo feliz como nunca me havia sentido.

“O mais estranho em tudo isso é que a experiéncia da quele dias ndo me ensinou o
valor do dinheiro. Se houve algum dia uma pessoa que tivesse tido uma licdo prdtica para
guid-lo no futuro, essa pessoa fui eu decerto.

“Mas deixem-me contar-lhes de que maneira me afetou essa experiéncia prematura.
O nascimento de meu filho trouxe-me inspiracdo para ganhar mais do que ganhava
ensinando e escrevendo artigos para jornais. Ndo queria dar a minha mulher, a minha mde e
a minha irmd a impressdo de que continuariam indefinidamente a contribuir para manter a
caso. Por que deveria um homem como eu, forte e sadio como sempre fui e com uma certa
copacdade para ganhar dinheiro,contentar-se sendo um simples raio da roda, em vez de ser a
roda inteira? Por que ndo pro veri inteiramente as necessidades da familia?

“Seguindo o meu desejo de ganhar mais, dediquei-me ao comércio de livros, além
do trabalho habitual. Final mente abandonei o ensino e concentrei-me nas duas outras
atividades.



“O meu negocio de livros levou-me um dia a Bridget ou (New Jersey). Foi ali que
comecei realmente a ganhar dinheiro. Precisava estar sempre tora de casa, mas o sacrificio
era bem compensado, pois os lucros eram animadores. Ganhei em algumas semanas o
dinheiro necessdrio para enviar a 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-lhe isso. Ele
me respondeu :—Por Deus, rapaz, como poderei contratd-lo se ndo ganho o bastante para
viver?

“E justamente por isso que o procuro, disse-lhe eu. Creio que juntos poderemos
transformar o Star, fazer dele um jornal triunfante. Vou dizer-lhe o que pretendo fazer:
trabalharei para o senhor durante uma semana, a razdo de um dolar por dia. No fim da
semana, se tiver feito bons negocios, o senhor passard a dar-me trés dolares por dia, e se as
coisas continuarem bem, na terceira semana, pagar-me-d seis dolares, e assim por diante, até
que o jornal renda o bastante! para que o senhor me possa pagar cingiienta dolares
semanalmente.

“O editor concordou com a minha proposta. Ao fim de dois meses eu recebia
cingiienta 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. Cingiienta dolares por semana representavam
quatro vezes mais do que eu ganhava antes.

“Meu trabalho no Star abrangia a redagdo de editoriais, reportagens, redacdo e
negocios de aniincios—que davam muito resultado—revisdo de provas e cobrancgas.
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
San, o Phuladelphia Record, e o Trenton Times, de New Jersey, o que me dava uma média de
cento e cingiienta dolares mensais, pois se tratava de uma boa regido para jornais.

“O Star deu-me uma licdo que moldou finalmente o curso da minha vida.
i qu ia mui i ! ublici u
Compreendi que ganharia muito mais como agente! de publicidade do que escrevendo para
jornais. Os anivincios constituem um negocio lucrativo.

‘Consegui um antincio no Star, sobre a indistria de ostras em New Jersey. Esse
aniincio rendeu trés mil dolares e o diretor dividiu o dinheiro comigo. Eu nunca tinha visto
uma soma tdao grande. Mil e! quinhentos délares! Vinte e cinco por cento mais do que ganhei
em dois ands, na escola e em outros trabalhos.

“Mas, economizei esse dinheiro, ou ao menos uma parcela dele? Ndo. Que! uso fie
dele? Com esse dinheiro poderia proporcionar tantos prazeres a minha esposa, meu filhitlho,
Iminha mde e minha irmd, que o gastei mais facilmente do que o ganhara.

“Mas ndo teria sido o mesmo que jogar o dinheiro fora, num dia de chuva?
“Meu trabalho em Bridgeton atraiu a atencdo de 8am Hudson, correspondente do

Philadelphia Record em New Jersey. Hudson era dessa espécie de jornalistas cujo maior
prazer na vida consiste em auxiliar os outros.



“Disse-me ele que eu devia procurar colocar-me numa grande cidade. E prometeu
que arranjaria para mim um emprego em Filadélfia. E cumpriu a promessa. Transportei-me
com minha mulher e meu filho para Germantown. Ali fui encarregado da sec¢d-o de
publicidade do semandrio Germantown Gazette.

“A principio, ndo ganhei tanto como em- Bridgeton, pois tive de abandonar as
correspondéncias para jornais. Esta seccdo estava a cargo de outros correspondentes. Mas
dentro em pouco eu ganhava vinte e cinco por cento a mais. A Gazette precisou triplicar o
seu tamanho, para incluir todos os aniincios, e eu recebi um aumento substancial no meu
saldrio.

“-Além disso passei a fazer a cronica social do Philadelphia Press, edicdo de
domingo, Bradford Merrill, redator-chefe desse jornal, hoje diretor de um dos mais
importantes jornais de Nova lor que, designou-me uma vasta zona de acdo. Eu tinha de fazer
reportagens todas as noites, exceto aos sabados. Pagavam-me cinco dolares a coluna. Mas
eu fazia uma média de sete colunas, todos os domingos, que me proporcionava 35 dolares
extraordindrios.

“Era mais dinheiro para gastar, e gastei-o. Ndo tinha a menor nogcdo sobre a
maneira de fazer um orcamento de despesas. O dinheiro entrava e saia. Eu ndo tinha tempo
ou pensava que ndo tinha—para vigiar as minhas despesas.

“Um ano mais tarde fui convidado para fazer parte da secg¢do de publicidade do
Philadelphia Press, o que era uma grande oportunidade para um rapaz. Eu. adquirira grande
prdtica sob a direcdo 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 ndo tardou a despertar a aten¢do de Jamcs Elverson, editor
do antigo Saturday Night and Golden Days, que acabara justamente de adquirir o
Philadelphia Inquirer. Ofereceram-me a geréncia do servico 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
criancas, minha mde e minha irmd. Finalmente podia libertar minha mde de todo cuidado e
responsabilidade, e ndo desejava que ela os tivesse nunca mais, enquanto vivesse. Ela morreu
aos oitenta e oito anos de idade, vinte e cinco anos depois da morte de meu pai. Nunca
esquecerei as ultimas palavras que me disse: ‘Vocé, Will, nunca me causou a menor
preocupacdo, 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 piiblicas da nossa cidade natal, Philtipsburg, em New Jersey.

“Entretanto, o dinheiro saia 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 razdo para gastar menos do que ganhava. O 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 ocor reu— ndo ser vinte e cinco anos mais tarde—que



as di vida acabariam por me trazer grandes cuidados e infelicidade, que poderia perder
amigos e crédito.

“Numa coisa, contudo, devo fazer-me justica: 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. la jan ta todas as noites, brincava com as
criangas até a hora de irem para a cama, voltava ao escritorio e continuava a trabalhar.

«Assim passaram anos. Nasceu-me outra filha. As criancas 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 indispensdvel cocheira, o que, custava um quarto da minha
renda anual.

“Dei entdo para jogar golfe. Tinha quarenta e um anos de idade. la 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 jo ga comigo e em breve se tornaram peritos.

“Minha filha precisava sempre passar o inverno no sul e o verdo em Adirondacks.
Mas, em vez de mandd-la com a mde, sozinha, eu achava que os outros dois deviam ir
também. Durante o inverno iam todos para Pinehurst, em North Carolina, e o verdo era
passado em vilegiaturas caras, como Adirondacks, ou em New Hampshire.

“Tudo isso custava muito caro. Com o golfe, no qual eram eximios, os dois mais
velhos gastavam muito. Entramos em competicoes e chegamos a ganhar 80 prémios, os trés.
Mas um dia me dei ao trabalho de calcular o quanto me haviam custado esses prémios.
Descobri que cada troféu custara 250 dolares ou seja um total de 45 mil dolares, em 15 anos,
ou, ainda, 3 mil dolares por ano. Era ridiculo.

“Sempre gostei de receber em casa. A gente de Montclair pensava que eu era
miliondrio. Freqiientemente, convidava homens de negdécios para uma partida de golfe no
clube e em seguida levava-os a jantar em casa. Eles ficariam satisfeitos com um jantar
caseiro, mas eu mandava servir pratos complicados. Esses jantares custavam carissimo e
eram sempre acompanhados pela misica 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 agraddvel, 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 comecaram a preocupar-me. Como as minhas despesas no clube
eram excessivas, os diretores, todos meus amigos e que tomavam interesse por mim,
chamaram-me a atengdo 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 grandé sacrificio, naturalmente.

“Mudei-me para a cidade, mas ndo deixei nenhuma conta por pagar em Montclair.
Pedi dinheiro emprestado para pagd-las. Eu encontrava sempre facilidade para conseguir o
dinheiro de que precisava, apesar das minhas notérias dificuldades financeira.



“Eis aqui dois fatos impressionantes da minha experiéncia, durante os meus
quarenta anos tdo cheios de sensacoes: além de gastar loucamente, eu emprestava dinheiro
com a mesma facilidade. Antes de mudar-me para a cidade, punha eu em ordem a minha
secretdria, rasgava uns papéis, quando dei com um maco de contas a cobrar, Representavam
um total de quarenta mil dolares. Era dinheiro que eu havia dado a outros. Rasguei os
papéis, compreendendo que se tivesse aquele dinheiio nas mdos, ndo deveria um dolar
sequer.

“Um negociante muito prospero, a quem eu obsequiara vdrias vezes e que também
retribuiu as minhas atencoes, disse-me um dia:—Billy, vou deixar de sair com vocé. Vocé
estd gastando demais comigo. Ndo posso retribuir as suas gentilezas.

“E tais palavras eram ditas por um homem que ganhava mais do que eu! isso
deveria abalar-me, mas ndo. Continuei gastando da mesma maneira, pensando apenas que
estava me divertindo, sem dar nenhuma importdncia ao futuro. Esse comerciante a que me
refiro, é hoje vice-presidente de uma das maiores instituicoes financeiras de Nova ior que e
possui muitos milhoes de dolares.

“Devia ter tomado o seu conselho.

“No outono de 1908, depois da minha desastrosa expe riénci de seis meses em outro
ramo de negocios, em se guid a minha demissdo da organizacdo Hearst, volvi a publicidade
jornalistica, como gerente do New York Evening Mail. Conhecera em Filadélfia o seu
proprietdrio e diretor, Henry L. Stoddard, que era entdo corresponden t politico.

“Conquanto preocupado com as dividas, fiz o melhor trabalho da minha vida no
Evening Mail, e nos cinco anos que ali trabalhei, ganhei tanto dinheiro como nunca havia
ganho antes.

“O Sr. Stoddard era muito generoso, e pagava-me freqiientemente quantias
especiais por trabalhos que considerava extraordindrios. Durante esse periodo eu vivia tdo
cheio de dividas que, para conservar as coisas num certo andamento, mas sem restringir de
modo algum as despesas, pedia e)nprestado a um para pagar a outro. Cingiienta e cinco mil
dolares que ganhei com trabalhos extra 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 ndo tivesse a menor preocupag¢do financeira.

“Em 1915, empreendi trabalhar em publicidade por conta prépria. Dessa data até
1922, tive os maiores lucros. Ganhava entdo como nunca havia ganho em toda a minha vida.
Gastava porém com a mesma rapidez e, finalmente, os amigos cansaram de me fazer
empréstimos.

“Se eu tivesse demonstrado a mais leve tendéncia para controlar as minhas
despesas, todos esses bons amigos estariam dispostos a emprestar-me o dinheiro de que
necessitasse, pois se esforcavam, para que eu readquirtsse o equilibrio financeiro.

“Porém, a débacle dos meus negocios sobreveio hd cinco anos. Dois amigos que me
permaneciam fiéis diziam que eu precisava de Unta licdo drdstica. E deram-me essa ligcdo.
Fui forcado a faléncia, o que quase me matou. Tintha a impressdo de que todos os que me
conheciam me 4lpon- tavam, ridicularizando-me. Era uma loucura. Embora houvesse muito



comentdrio, nem todos me olhavam com hostilidade. Para um homem que conseguira
alcancar o mdximo de prestigio na sua profissdo e que ganhara tanto dinheiro, era
extremamente doloroso encontrar-se em tal situacdo.

“Orgulhoso e de extrema sensibilidade, a desgraca me abalou de tal modo que
decidi ir para a Florida, onde tive uma excelente oportunidade, Florida se me apresentava
como um El-Dorado. Pensei que me fosse possivel ganhar bastante dinheiro em pouco tempo
e logo poder regressar a Nova lor que, tendo readquirido ndo somente o prestigio, como
também ganho o bastante para pagar todas as dividas. Durantc algum tempo, julguei ter
realiza do essa ambicdo, porém fui atingido pelo grande colapso nas vendas de imoveis,
sofrido por todo o pais. Assim, estava de volta a Nova lorque, onde tivera tdo grande
prestigio, onde ganhara rios de dinheiro e tivera centenas de amigos.

“Foi uma estranha experiéncia.

“Uma coisa porém é certa: aproveitei a licdo. Estou certo de que surgirdo
oportunidades no meu caminho e que a minha capacidade para ganhar dinheiro serd restau-.
rada, E entdo, sei que poderei viver tdo bem como sempre vivi, mas com quarenta por ccnto
do meu rendimento. Dividirei os outros sessenta por cento em duas partes, deixando trinta
por cento para pagar os meus credores e os outros trinta para seguros e eConomias.

“Se me deixasse abater pelos meus erros do passado ou se enchesse o espirito de
preocupacoes, ndo seria capaz de empreender a luta para me redimir.

“Além disso, seria um ingrato para com o Criador, que me dotou de wina saiide
admirdvel. Poderd haver maior felicidade do que essa?

“Seria também ingrato a memdria de meus pais, que me educaram em todos os
preceitos da moral. Deixaria de ter o iacentivo 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 reputacdo, no meu campo profissional.

“Essas lembrangas sdo o sol que ilumina a miatha vida, e farei uso delas como meio
para preparar futuras realizacoes

.“Com bastante saiide, uma fé sem des falecimentos, uma energia inquebrantdvel,
um otimismo incessante e uma confianga ilimitada em que é possivel a um homem vencer a
sua luta, mesmo que so bastante tarde na vida venha a compreender a espécie de tdtica que
deve empregar, pode haver outra razdo que nos detenha, a ndo ser a morte”?

A histéria do Sr. Preeman poderia ser a de milhares de outros homens, que nada
economizam, com a excec¢do iiica de que nem sempre os seus rendimentos atingem a tao
grande soma. A maneira de viver, o modo de gastar dinheiro e as razdes para gastar, tal como
foram descritas nessa historia, demonstram a maneira como trabalha o cérebro dos
desperdigados.

Alguns poderiam argiiir que uma familia de duas pessoas, com uma renda de 300
dolares por més, poderia viver de maneira tdo médica quanto uma que tem renda de 100 ou
125 délares. Entretanto, isso ndo é exato, porque uma pessoa que tem habilidade para ganhar



trezentos ddlares deve estar necessariamente associada com gente de melhor representacio e
vida social mais intensa.

Uma familia de trés pessoas economizaria menos do que urna familia composta de
duas apenas, pois maiores sdo os seus encargos. Com raras excegdes, entretanto, Como nos
casos de familias que t€m dividas a saldar, qualquer familia poderd economizar pelo menos
cinco por cento de sua renda bruta.

E um costume muito comum hoje entre as familias do mundo inteiro comprar
automoveis a prestacdo, pagando quotas mensais excessivas para as suas financas. As mais
das vezes, as familias querem comprar carros de luxo, quando as suas posses ndo lhes
permitem sendo comprar um carro mais modesto.

As vendas a prestacdes tornaram-se tao comuns, € tdo 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 estd ao alcance de toda e qualquer pes so que deseje tentar.

Nao hé virtude alguma em querer “igualar o passo com o do vizinho”, quando isso
significa sacrificio do habito de economizar uma quantia determiuada do rendimento. Afinal
de contas, ¢ 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 hédbito da
economia sistemadtica.

E melhor fazer sacrificios na mocidade do que ser obrigado a fazé-los mais tarde,
como acontece com todos os que se descuidaram de desenvolver o habito da economia.

Tem sido provado, numerosu vezes, que as pessoas que adquiriram o hébito de
economia t€ém sempre preferéncia para os cargos de responsabilidade; assim sendo, a
economia nao somente traz grandes vantagens do ponto de vista do trabalho preferido, ndo
somente proporciona um aumento na conta do Banco ou na Caixa Econdmica, como também
aumenta a nossa capacidade para ganhar dinheiro. Qualquer comerciante preferird empregar
uma pessoa econOmica, ndo somente porque a pessoa faz economia, mas também pelas
caracteristicas que apresenta como iiidividuo mais eficiente.

O homem que leva os seus empregados ao hédbito da economia € um filantropo
prético.

Nada existe tdo humilhante, que acarrete tanto sofrimento e anugustia, como a
pobreza na velhice, quanio o trabalho do individuo ja ndo tem aceitacdo, e ele € forcado a
vo].tar-se para os parentes ou para as instituicdes de caridade.

conviria que um sistema de orcameiito fosse mantido por todas as pessoas, tanto
casadas como solteiras, mas nenhum orcamento dard resultado se a pessoa que experimenta
ndo tiver coragem para cortar despesas com itens ® tais como vida social e diversdes. Se uma
pessoa € tdo pouco dotada de for¢a 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 orcamento adiantard coisa
alguma.

Formar o hédbito de economia significa que, pelo menos até certo ponto, a pessoa
precisa isolar-se de todos, ex cet de um grupo de amigos sinceros que nao 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, veio para Filadélfia, procedente de um distrito agricola de Pensilvania, um
homem que foi trabalhar numa tipografia. Um dos seus companheiros possuia algumas acdes
de uma Companhia de Empréstimos e Constru¢des e tinha o hébito de economizar cinco
dolares por semana, por meio dessa companhia. Esse rapaz, influenciado pelo companheiro,
abriu uma caderneta na referida firma. No fim d¢ trés anos, havia economizado 900 délares. A
tipografia 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
interessddo na casa.

Estabelecendo assim um sistema de economias, ajudou a tipografia a pagar todas as
dividas e hoje os seus interesses na casa lhe dao um lucro de cerca de 25.000 ddlares por ano.

Essa oportunidade nunca lhe teria surgido, ou pelo menos ele nunca poderia té-la
aproveitado, se ndo tivesse adquirido o habito de economizar.

Quando o automével Ford estava ainda em processo de aperfeicoamento, no inicio
da sua existéncia, Henry Ford necessitou de capital para promover a fabricacdo e a venda dos
seus carros. Procurou alguns amigos que tinham economizado alguns milhares de doélares,
entre os quais se encontrava o senador Couzens. Esses amigos o apoiaram, emprestando-lhe
alguns milhares de ddlares e, mais tarde, receberam milhdes de lucro.

Quando Woolworth iniciou o seu plano de Lojas Americanas, ndo tinha capital, mas
voltou-se para amigos que tinham economiza4o 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 idéia de fabricar um colarinho que ndo tivesse os
inconvenientes do colarinho duro, mas que ndo fosse também inteiramente mole. Sua idéia era
6tima, mas ele ndo possuia capital; nao tinha um céntimo para leva-la avante. Voltou-se para.
amigos que tinham algumas centenas de ddlares, e os colarinhos Vau Heusen enriqueceram a
todos.

Os fundadores do estabelecimento El Produto Cigar tinham pouco capital o tnico
dinheiro que possuiam era o pouco que haviam economizado como fabricantes de charutos,
Tinham uma boa idéia, e sabiam fazer um 6timo charuto, mas a sua idéia teria morrido ao



nascer, se eles ndo tivessem aquelas parcas economias. Com elas langaram a marca de charuto
e alguns anos depois venderam o estabelecimento a American Tobacco Company, por 8
milhdes de ddlares.

Assim, podemos estar certos de que todas as grandes fortunas tiveram o seu inicio
num habito bem desenvol vid de fazer economia.

John O. Rockefeller era um guarda-livros comum. Concebeu a idéia de desenvolver
a industria do petréleo, que ainda ndo havia merecido ateng¢do. Necessitava de capital para
isso, € como tinha o hédbito de economizar, provando assim que podia zelar pelos capitais
alheios, 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 estd no
habito que ele desenvolveu na época em que trabalhava como guarda-livros, ganhando
quarenta ddlares por més.

John J. Hill era um rapaz pobre, que trabalhava como telegrafista, com um salério de
trinta do6lares por més. Concebeu a idéia do Great Northern Railway, sistema de estradas de
ferro perfeito, mas a idéia estava além das : suas possibilidades financeiras. Contudo, havia
adquirido o habito 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 tdo pouco dinheiro, foi o
bastante para que todos confiassem nele, como um homem capaz de zelar pelo dinheiro
alheio.

Muitos comerciantes ndo confiam capitais a um homem, a ndo ser que ele demonstre
habilidade para cuidar do seu préprio dinheiro e aplica-lo sabiamente. O teste, embora dificil,
para aqueles que ndo desenvolveram o hdbito da economia, é contudo muito pratico.

Um rapaz que trabalhava numa impressora em Chicago, quis um dia abrir uma
tipografia e negociar por conta propria. Dirigiu-se ao gerente de uma fabrica de tipos e
comunicou-lhe o seu desejo, dizendo-lhe que precisava de um crédito para adquirir uma
impressora, alguns tipos € um pequeno equipamento.

A primeira coisa que o gerente lhe pergnntou foi se possuia alguma economia.

Possuia, sim. Do seu saldrio de trinta d6lares por semana, economizava metade e
isso havia quatro anos. Conseguiu o crédito pedido. Mais tarde, obteve uma extensdao de
crédito e € hoje o proprietdrio de uma das mais importantes impressoras de Chicago. Chama-
se George B. Williams, e muito conhecido do autor deste curso.

O falecido J. P. Morgan disse uma vez que emprestaria mais facilmente uru milhdo a
um homem de cardter integro que tivesse o hédbito de economizar, do que mil délares a um
individuo sem caréter, que fosse estrdina.

De um modo geral, € esta a atitude de todas as pessoas para com os homens que
sabem economizar dinheiro.

Acontece muitas vezes que pequenas economias nao superiores a 200 ou 300 ddlares sdo
suficientes para por o individuo no caminho da independéncia financeira.



Pode parecer cruel, triste, mas o fato é que quando nao se tem dinheiro e ndo se
desenvolveu o habito da economia, ndo se tem “sorte” e perde-se a oportunidade de ganhar
dinheiro.

Nunca é demais repetir, pois, que o comeco de todas as fortunas, grandes ou
pequenas, estd na formacao do hébito da economia.

E bem triste ver um homem de idade avangada for¢ado 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 € o que hd de maior na vida.

Mas ndo pode existir liberdade verdadeira sem um grau razodvel de independéncia
financeira. E terrivel ser forcado a permanecer em determinado lugar num trabalho que
talLvez ndo nos agrada, por um certo nimero de horas, todos os dias, durante toda a vida. De
algum modo, € o mesmo que estar numa prisao, uma vez que a liberdade de acdo estd sempre
limitada. Na verdade, nao € melhor do que estar numa prisdo, sob fianca; € até mesmo pior,
em certo sentido, pois um prisioneiro, pelo menos estd livre da responsabilidade de prover a
sua propria subsisténcia.

O tnico meio de escapar a esse trabalho for¢ado por toda a vida é adquirir o habito
de economizar dinheiro, e perseverar nele, sejam quais forem os sacrificios necessarios para
i1sso. Nao hd outro caminho para milhdes de pessoas, e assim, os que seguirem este curso, nao
Or dem deixar de compreender o seu grande alcance.

Nunca emprestes nem pecas emprestado:Com um empréstimo muitas veses 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 Ndo serds infiel a nenhum homem.



LICAO QUINTA
INICIATIVA E LIDERANCA

Querer é Poder!

Iniciativa e liderancga sdo termos associados nesta licdo, pois a liderancga € essencial
para a consecug¢do do triunfo, e a iniciativa € a verdadeira base sobre a qual € construida essa
qualidade necessdria que se chama lideranca. A iniciativa € tao essencial ao triunfo como o
eixo € essencial a uma roda de vagao.

Que € 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.

“E que € iniciativa’? A iniciativa consiste em fazer o que € preciso, sem ser
necessario 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 houras elevadas, mas o pagamento
nem sempre € proporcionado.

“Vém depois os que nao fazem o que € preciso sendo quando a necessidade a isso os
obriga. Esses recebem a indiferenca e uma paga mesquinha.

“Finaimente, 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 € tratado com o desdém que merece, a menos que tenha um pai rico e, neste
caso, o destino fica pacientemente a sua espera.

“A que classe pertenceis’?”

Uma das peculiaridades da lideranga € que essa qualidade nunca se encontra entre os que nao
adquiriram o habito de tomar iniciativa. A lideranca é algo que devemos adquirir, pois ndo
nasce espontaneamente.

Parece oportuno declarar aqui que o Curso da Lei do Triunfo ndo se destina a
apresentar um “caminho mais curto” para o triunfo, nem pretende ser uma mera férmula
mecanica de que se poderd usar para alcancar resultados notaveis, sem esfor¢o pessoal.

Em 1916, necessitei de 25 mil ddlarea para fundar um curso, mas ndo possuia tal
soma nem também os meios para consegui-la pelos canais comuns das institui¢des bancarias.



Fiz exatamente tudo o que aconselharei, no correr do presente curso. Antes de tudo,
transformei a obten¢do deste capital no meu objetivo principal definido. Em seguida tracei um
plano completo para transformar o objetivo em realidade.

Apoiei-o com confianca em mim mesmo e instiguei-o com iniciativa, procurando
por o plano em acdo. Mas, antes de atingir o estdgio de “ac@o”, passaram-se mais de seis
semanas de persistentes estudos, esforcos e re flexdes Para ser seguro, todo plano precisa ser
construido com material cuidadosamente escolhido.

Observar-se-4 aqui a aplicacdo do principio do esforco organizado, mediante cuja
operacdo € possivel ao individuo aliar ou associar varios interesses, de um modo tal que cada
um desses interesses € grandemente reforcado e todos se apdiam uns aos outros, da mesma
maneira que os elos de uma cadeia se ligam uns aos outros.

Depois de haver tracado o meu plano, fiquei satisfeito, por achi-lo justo e
verdadeiro, e fui apresentd-lo a unia conhecida e respeitada escola comercial, que encontrava
entdo grande concorréncia, e necessitava 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 a
atual concorréncia no seu campo de atividade;

CONSIDERANDO que a boa reputagdo de que gozam ja deu a sua escola o crédito
de que ela precisa;

CONSIDERANDO que possuo um plano que os ajudard 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 ao mesmo tempo me propiciard algo de que preciso
tdmbém.

O plano agradou e o contrato foi assinado.
Na verdade, o novo curso nao somente serviu para atrair estudantes de outros ramos
de ensino, da escola, como também a renda que arrecadou foi suficiente para coloca-lo em

situacdo de financiar todas as suas despesas, antes de findo um ano da sua fundacao.

Existem por ai mnitos aianos por meio dos quais um desejado objetivo pode ser
obtido, e muitas vezes acontece que os métodos mais usuais nao sao os melhores.

Um grande filésofo ja disse um dia: “A iniciativa € a chave que abre a porta da
oportunidade.”

Delinearemos agora o plano que o leitor deve seguir para se tornar uma pessoa de
iniciativa e um lider, no seu campo de acao.



Primeiro: Deve perder o habito da demora, e elimindlo do seu material construtivo.
O hébito 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 auto-sugestao.

INICIATIVA E LIDERANCA

Tendo escolhido um objetivo principal definido, compreendo que é devdr meu trkns
formd-lo em realidade.

Assim, adquirirei o hdbito de realizar todos os dias uma acdo definida, que me fard
dar wm passo a mais para a consecucdo desse objetivo principal.

Sei que a demora é um inimigo mortal de todos os que se querem tornar lideres em
qualquer empreendimento; e, assim, eliminarei esse hdabito dw minha vida, do seguinte modo:

a) Fazendo todos- os dias ao menos uma coisa definida que precisa ser feita sem
que seja necessdrio alguém me dizer que devo fazé-la.

b) Olhando em volta de mim todos os dias, até encontrar uma coisa que’ possa fazer
e que seja titil para os outros, e fazé-la sem esperar pagamento.

c) Falando pelo menos a uma pessoa, todos os dias, sobre a importincia que tem o
hdbito de fazer o que deve ser feito, seta necessidade de que alguém o ordene.

Posso verificar que os miisculos do corpo se tornam fortes a proporcdo que sdo
usados; assim, compreendo também que o hdbito da iniciativa se torna fixo na propor¢cdo em
que é exercitado. Quanto mais praticar esse hdbito, mais decisivo ele se tornard.

Compreendo que o melhor meio para comegar a desenvolver o hdbito da iniciativa é
empregd-lo nas pequenas coisas relacionadas com o meu trabalho didrio, de maneira que
irei todos os dias para ele como se o meu inico intento fosse desenvolver o hdbito tdo
necessdrio da iniciativa.Compreendo que pela prdtica do hdbito de tomar a iniciativa em
coisas relacionadas com a minha ocupacdo de todos os dias, ndo somente desenvolverei esse
hdbito como também atrairéi a aten¢do daqueles que dardo mais valor ao trabalho, notando
0s meus esforcos.

ASSINAAO.. oo

Seja qual for a nossa ocupagdo, todos os dias nos encontramos diante de uma
oportunidade para ser util aos outros, independente dos nossos deveres habituais. Prestando
um servico adicional, sabemos naturalmente que niao podemos esperar pagamento pelo
mesmo. Prestamos esse servico porque ele nos proporciona meios de exercitar, desenvolver e
tornar mais forte o espirito de iniciativa que devemos possuir, a fim de alcangar uma posi¢ao
de destaque no campo de atividade que escolhemos.



Os que trabalham apenas por dinheiro e que recebem em pagamento apenas o
dinheiro, sdo sempre mal pagos, seja qual for o seu salario. O dinheiro é necessario, 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 uma alegria que ndo pode ser substituida por dinheiro ou outra qualquer forma de
posse material.

Tenho a meu servico uma moca 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 saldrio era 0 mesmo que se paga comumente
a uma datilégrafa. Um dia, ditei a frase seguinte:

Lembremo-nos de que nosso unico limite é aquele que fixamos na nossa mente.

Quando entregou-me o papel datilografado disse-me o seguinte: “Essa sua frase deu-
me uma idéia que serd de valor para o senhor e para mim.”

Respondi-lhe que estava satisfeito de que a frase lhe fosse ttil e o incidente nao
chegou a impressionar-me, mas desde aquele dia, observei que produzira uma profunda
impressao no espirito da moga, que desde entdo comecou a voltar ao meu escritério depois do
jantar e a fazer servigos que ndo eram da sua obrigacdo, e que ndo devia esperar lhe fossem
pagos. Sem que ninguém mandasse, comegou a colocar na minha mesa cartas que res ponder
por mim. Estudara o meu estilo e as cartas eram como se fossem escritas por mim, e, em
alguns casos, su periores Conservou esse habito até que a minha secretd ri particular se
demitiu. Quando comecei a procurar al gué para substitni-Ja, nada me pareceu mais natural do
que convidar aquela moga para preencher a vaga. Antes que tivesse tempo de dar-lhe o posto,
ela o tomou com a sua iniciativa. Minha correspondéncia pessoal, cartas pes soais comegaram
a chegar com o nome de uma--nova se cretdria e essa secretaria era ela. Por si mesma, depois
de trabalhar varias horas sem perceber extraordindrios, preparou-se para o melhor posto do
meu pessoal.

Mas ainda nao € tudo. Essa moca tornou-se tdo eficiente que atraiu a atenc¢do de
outras pessoas que lhe fizera propostas para cargos bem remunerados. Aumentei o seu saldrio
vérias vezes e hoje ela ganha quatro vezes mais que ganhava ao entrar para 0 meu servico
como simples estendgrafa, e, digo com franqueza, ndo posso mais dispensd-la pois ela se
tornou uma auxiliar tdo va lios que nada posso fazer sem a sua colaboracao.

Isto € iniciativa, transformada em termos préticos e compreensiveis. Faltaria aos
meus deveres se deixasse de chamar a atencdo do leitor para outra vantagem que a iniciativa
trouve para esta moga. Desenvolveu-se nela um espirito de entusiasmo que lhe dd uma
felicidade que muitas estendgrafas desconhecem. Seu trabalho nao € trabalho—¢é 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 mondtono para aqueles que se
sentem felizes com ele.



E fato bem conhecido que aprendemos aquilo que nos esforcamos por ensinar aos
outros. Se alguém abraca determinado credo ou fé religiosa, a primeira coisa que faz é
procurar conseguir prosélitos para a sua crenca. E na proporcdo exata em que consegue
impressionar os outros, impressiona a si mesmo.

Qualquer declaragdo que uma pessoa repete muitas vezes com o objetivo de
impressionar os outros, acaba por impressionar a si proprio, seja ou ndo verdadeira essa
afirmacao.

No lugar onde trabalhamos ou na comunidade em que vivemos, estamos em
contacto com outras pessoas. Empenhemo-nos pois 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. Tutimamente,
estamos conveneidos de que agimos assim porque essa pratica nos ajudard e a0 mesmo tempo
ndo prejudicard a ninguém.

Se quisermos experimentar isso, encontraremos tanto interesse como Pproveito,
escolhendo uma pessoa que saibamos ser conhecida por sua falta de iniciativa e procurando
incutir-lhe a idéia de iniciativa.

Mas nao discutir o assunto somente uma vez; facamos a mesma coisa todas as vezes
que tivermos uma oportunidade. Abordemos a questdo de um angulo diferente, de cada vez.
Se realizarmos essa experi€éncia com tacto e energia, a0 mesmo tempo, dentro em pouco
observaremos uma transformacdo na pessoa que tentamos experimentar. E observaremos
alguma! coisa muito mais importante, isto €, observaremos uma transformag¢do em noés
mesmos.

Nao se pode falar sobre iniciativa com outras pessoas sem desenvolver antes o
desejo de praticd-la. Por meio da operacdo do principio da auto-sugestdo cada afirmativa
que fizermos a outros fica registada no nosso subcons cient e ai se fixa, seja verdadeira ou
nao.

Se ajudamos o desenvolvimento do hdbito da iniciativa, estamos por nossa vez
adquirindo esse hébito. Se espalha mo as sementes do 6dio, da inveja e do desanimo, os
mesmos defeitos se desenvolverdo em nds. Este principio por meio do qual o homem chega a
assemelhar-se com aqueles que mais admira € bem exposto na novela de Hawthorne, The
Great Stone Face, nvela que todos os pais deviam fazer os filhos lerem.

H4 dois géneros de lideranca, dos quais um é mortifero e des truidor, ao passo que o outro €
vital e construtivo. A es péci prejudicial de lideranga que nao conduz ao triunfo e sim ao mais
absoluto fracasso € a que € adotada pelos ps€udolideres que se impdem pela forca.

A espécie de lideranca recomendada neste curso de leitura é a que conduz a
autodeterminagdo, a liberdade, ao desenvolvimento préprio, ao esclarecimento e a justica.

0S PERCALCOS DA LIDERANCA

Em todo campo de esforco humano, aquele que se des tac como primeiro, tem de
viver constantemente a luz da publicidade. Onde quer que se encontre a liderancga, sob
qualquer forma, a emulagdo e a inveja estardo sempre em campo.



Quando o trabalho de um homem se tona um padrdo para todo mundo, se torna
também um alvo para as arremetidas dos invejosos. Se o seu trabalho € apenas me diocre
ninguém se importard com ele, mas se conseguir realizar uma obra-prima, um milhdo de
faladores se preocupard com ele.

Muito tempo depois de realizado um grande trabalho, ainda os invejosos e
desapontados continuam a gritar que ndo € possivel realiza-lo.

O condutor € atacado justamente por ser um condutor, e o esfor¢o para iguald-lo ndao
¢ mais do que uma prova da sua lideranca.

Nao conseguindo iguald-lo ou supera-lo, o vulgo procura destruir ou depreciar o seu
trabalho, porém ndo faz mais do que confirmar a superioridade daquele que se esforca por
suplantar.

Tudo o que é grande e bom se torna conhecido, por mais altos que sejam os
clamores da inveja.

Um lider verdadeiro ndo pode ser diminuido pelas men tiras dos invejosos porque
todas as tentativas servem apenas para projetar a sua capacidade, e o lider de capacidade real
sempre encontra adeptos em profusao.

As tentativas para destruir a verdadeira lideranca sdo em pura perda, pois tudo o que
merece viver, vive.

Em parte alguma este principio é mais evidente do que na industria € no comércio,
onde existe um perfeito trabalho de conjunto entre empregador e empregados. Onde quer que
haja trabalho de conjunto, havera prosperidade de ambos os lados.

Tao importante é o principio de cooperacdo que nenhum lider pode tornar-se
poderoso ou subsistir por muito tempo se ndo compreen de esse principio € nao o aplicar.

E mais que evidente, no estudo da Histéria Universal, que a falta de esforco
cooperativo tem sido uma maldicao para a raga humana, em todas as eras.

A mesma regra se aplica a direcao da indudstria e do comércio, nos nossos dias.
Quando uma industria se desorganiza e € dilacerada por greves e outras formas de desacordo,
tanto empregadores como empregados sofrem prejuizos irrepardveis. E o prejuizo nio pdra ai:
torna-se um fardo para o publico, na forma de precos mais altos e escassez dos artigos
necessarios a vida.

Pode-se afirmar, sem medo de errar, que o alto custo de vida, que se manifesta por
toda parte, € resultado da falta de aplicacdo do principio da lideranga cooperativa.

Nao se pode dizer também que todos os males do mundo se limitam aos negdcios do
Estado e da industria. Observemos as igrejas e veremos os efeitos prejudiciais da falta de
cooperacdao. Niao citamos nenhuma igreja em particular, mas analisemos qualquer igreja ou
grupo de igrejas onde prevaleca a falta de cooperacdo de esforgos, e teremos a evidéncia da
desintegracdo, que limita o servigo que essas igrejas poderiam prestar.



Por meio do esforco organizado e da cooperacgao, as igrejas do mundo poderiam ter
influéncia bastante para tornar a guerra uma impossibilidade. Por meio do mesmo principio
do esfor¢co cooperativo, as igrejas e os lideres, no comércio e na industria, poderiam eliminar
muitos males e corrigir muitos abusos.

Nao € do trabalho das igrejas que me queixo: lastimo o trabalho que poderiam ter
feito e ndo fizeram, por méio da lideranca baseada no principio de coordenagdo e de esfor¢co
cooperativo, principio este que poderia ter levado a nossa civilizagdo mil anos além do ponto
em que se encontra hoje.

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 € livre de
preconceitos e que busca a verdade, onde, como, e quando quer quc ela possa ser encontrada.

Os principios sobre os quais € baseado o discurso do Major Bach se aplicam a
lideranga, no comércio, industria e finangas, com a mesma eficiéncia de que deram prova nos
assuntos militares.

O Major Bach disse o seguinte:

“Dentro de alguim tempo, cada um de vos dirigird a vida de um certo niimero de
homens. Terd sob a sua responsabilidade cidaddos leais, porém sem treinamento, os quais
esperardo de vos instrucdo e comando. A vossa palavra serd lei para eles. Todas as vossas
observacoes 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.

“Estdo inteiramente prontos e ansiosos para seguir-vos, enquanto puderdes
convencé-los de que possuis essas qualidades. Quando se convencerem de que as ndo
possuis, podeis estar certos de que a vossa dtilidade chegou a um fim.

“No que se refere a sociedade, o mundo pode ser dividido em lideres e sequazes.
Todas as profissoes, bem como o mundo financeiro, tém os seus lideres. Em todas essas
liderancas, é dificit, se ndo impossivel, separar do elemento de puro desinteresse o elemento
egoista de ganhos ou vantagens pessoais, e se ndo se fizer essa separacdo, qualquer espécie
de lideranca perde o seu valor.

“E apenas no servico militar, onde os homens consentem livreniente 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 lideranca, na sua acepcdo mais elevada e
desinteressada. Assim, quando falo em lideranca, quero dizer lideranca militar.

“Dentro de poucos dias, muitos de vos serdo eomissio nado como oficiais. Mas
essas comissoes ndo vos fardo lideres. Passareis a ser simplesmente oficiais, mas fica rei em
condigoes de vos tomardes lideres, se possuirdes os atributos necessdrios para isso. Mas
preeisareis com portar-vo bem, ndo somente em relacdo aos vossos superiores como também
aos que estdo abaixo de vos.



“Os soldados devem seguir e seguirdo, nas batalhas, os simples oficiais, mas a
forca que os impele ndo é o entusiasmo e sim a disciplina. Esses soldados obedecerdo a risca
as ordens do oficial em comando; porém nada sabem sobre dedicacdo ao comandante, ou
sobre o espirito de sa orificio e de entusiasmo que zomba do perigo e da segurancga pessoal.
Caminham porque sdo impelidos pela razdo e pelo treinamento que receberam.

“Os grandes feitos militares ndo sdo conseguidos por soldados passivos e
indiferentes. Eles ndo vdo muito longe, e param, logo que encontram uma oportunidade. A
lideranca ndo somente exige, como também recebe obediéncia, lealdade voluntdria, sem
hesitacdo ou desfalecimento.

Vos vos perguntareis:—Mas em que consiste entdo a lideranca? Que devo fazer
para tornar-me um lider? Quais sdo os atributos da lideranga, e como cultivd-los?

“A liderangca é um composto de vdrias qualidades.* As qualidades mais importantes
que compoem a lideranca sdo: a confianca em si mesmo, a ascendéncia moral, o espirito de
sacrificio, o sentimento de paternidade, o sentimento de justica, a iniciativa, a decisdo, a
dignidade e a coragem.

“A confianca em si mesmo resulta, primeiro, do conhecimento exato; em seguida,
da capacidade para miytistrar aos outros esses conhecimentos; finalmente, do sentimento de
superioridade sobre os outros, que se segue, naturalmente. Tudo isso dd firmeza a um oficial,
Para conduzir, é preciso saber. Podeis algumas vezes enganar os vossos soldados, mas ndo
podereis fazer isso sempre. Os soldados ndo tém confianca num oficial que ndo conheca
inteiramente a sua profissdo; ele precisa pois conhecé-la a fundo.

“Assim, se dd mostras de ndo 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 pois 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 ndo somente saber, como também expressar o que sabe numa
linguagem interessante e segura. Deve aprender a permanecer firme e falar
desembaracadamente.

“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 prdtica. Para falar claramente, é preciso pensar com clareza, e o pensamento
claro e logico expressa-se em ordens-definidas, positivas.

“A confianca em si mesmo é o resultado dos conhecjmentos mais vastos do oficial, e
a ascendéncia moral sobre o soldado é baseada na crenca de que é ele 0 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 o menor indicio de medo. Porque, basta um



movimento apressado, um tremor das mdos, uma mudanca de expressdo ou uma ordem
apressada, logo retirada, para indicar a vossa condicdo mental, e isso refletird em alto grau
sobre os vossos homens.

“Numa guarnicdo ou campo, surgirdo muitas ocasioes para por a prova a vossa
témpera e destruir a brandura da vossa disposicdo. Neste caso, deveis afastar-vos porque,
sob o dominio da cdlera, os homens as vezes fazem coisas de que invariavelmente se arre
pendem depois.

“Um oficial nunca deve desculpar-se perante os seus homens; também, um oficial
nunca se deve tornar culpado de atos pelos quais o seu senso de justica lhe diga que deve
pedir desculpas.

“Outro elemento para a conquista da ascendéncia moral é uma vitalidade e
resisténcia fisica suficientes ppra suportar as provacoes das quais vos e oS vossos homens
estais sujeitos, e um espiriti indomdvel, que ndo somente vos torne aptos para aceitd-las com
alegria, como também para ndo lhes dar grande importancia.

“Subestimando as dificuldades, fazendo pouco caso das provagoes, ajudareis a
vossa vitalidade a construir, dentro da vossa organizacdo, um espirito cujo valor, nos tempps
de provacgoes, serd inestimdvel.

“A forca moral é o terceiro elemento para conquistar a ascendéncia moral. Para
exercer a forca moral, precisa- reis ter uma vida limpa; é preciso ter uma mentalidade
bastante forte para ver o que estd direito, e querer o que estd direito.

“Sede um exemplo para os vossos horneus.

“Um oficial pode ser uma forca benéfica ou uma forca malévola. Ndo facais
prédicas aos vossos homens, o que seria pior do que iniitil. Vivei -vos mesmos o género de
vida que desejais vé-los levar e ficareis surpreendidos do grande niimero 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 lideranca. Tereis de sacrificar-vos todo
o tempo. Tereis de dar muito de vos, fisicamente, durante longas horas; o mais drduo
trabalho e a maior responsabilidade sdo a partilha do co. mandante. E ele o primeiro a
levantar-se pela manhd e o ultimo a ir para a cama, a noite. Trabalha enquanto os outros
dormem.

“Tereis de mostrar simpatia e compreensdo pelas dificuldades dos homens sob as
vossas ordens. Um deles teve a infelicidade de perder a mde, outro perdeu tudo o que tinha,
numa faléncia de banco? Talvez precisem de auxilio, porém mais do que tudo, desejam
simpatia. Ndo cometais o erro de afastar esses homens, dizendo que tendes também as vossas
dificuldades, porque, de cada vez que fizerdes, arrancareis uma pedra do alicerce da vossa
casa.



“Os vossos soldados sdo os alicerces e o vosso edificio de lideranca se
desmoronard ante os vossos olhos, se ndo repousar seguramente sobre alicerces. Finalmente,
dareis aos vossos homens os vossos parcos recursos financeiros. Gastareis freqiientemente do
vosso bolso para conservar a saiide e o bem-estar dos vossos homens e assisti-los nas suas
dificuldades. Geralmente, o vosso dinheiro serd restituido, mas, freqiientemente, havereis de
perdé-lo.

“Mesmo assim, porém, vale a pena perdé-lo. Quando digo que o sentimento
paternal é essencial para a lideranca, emprego o termo no melhor sentido. Nao me refiro
agora a essa forma de sentimento paterno que tira aos homens a iniciativa, a autoconfianga,
e o auto-respeito Refiro-me ao paternalismo que se manifesta num cuidado atento pelo
conforto e bem-estar dos que estdo a vosso cargo.

“Os soldados se parecem com as criancas. Deveis prover a que tenham abrigo,
alimento roupas, e da melhor maneira que puderdes. Deveis prover a 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 saiide, e. conservar a sua
forca, ndo erigindo deles fadigas desnecessdrias ou trabalho iniitil.

“Fazendo isso, estais insuflando vida no que, de outra maneira, seria uma simples
mdquina. Estais criando, na vossa organizagcdo, uma alma que vos responderd como se
fosse um tinico homem. E isso é espirito.

“E quando a vossa organizagdo tiver tal espirito, po derei despertar uma manhd e
descobrir o reverso da me dalha Por sua vez, os vossos soldados passardo a cuidar de vos,
sem que seja necessdria a menor sugestdo da vossa parte; vereis que a vossa tenda é erguida
sem demora, que a melhor cama é trazida pdra 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 angtistia mortal para outro.
Um comandante de companhia, que por uma deter minad ofensa tem um castigo ‘padrdo’ que
se aplica a todos, ou é muito indolente ou muito estipido para estudar a personalidade dos
seus homens. Neste caso, a sua justica é certamente cega.

“Estudai os vossos homens com o mesmo cuidado com que um cirurgido estuda um
caso dificil. E quando estiverdes certos do diagndstico, entdo aplicai o remédio. E lembraivos
de que aplicais o remédio para efetuar uma cura, e ndo apenas para fazer sofrer. Serd talvez
necessdrio cortar profundamente, mas quando estiverdes seguros quanto ao diagndstico, ndo
vos afasteis do vosso propdsito, por qualquer simpatia mal-entendida pelo paciente.

“Lado a lado com a justica 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 re compensa Nunca deve tentar
arrebatar-lhe o feito e ganhar os elogios para si. Poderd fazer isso, mas neste caso, ja ndo
terd a lealdade e o respeito dos seus homens. Cedo ou tarde, os seus irmdos de armas, os
oficiais, virdo a saber do fato e o evitardo como a um leproso. Na guerra had gloria bastante



para todos. Dai aos vossos homens o que eles merecerem. Aquele que toma sempre e mtnca
dd, ndo é um lider, e sim um parasita.

“Hd ainda outra espécie de justica: 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 proprio dos
vossos homens. Nunca tenteis rebaixd-los.

“Um oficial que se mostra insolente e insulta os seus soldados comporta-se como
um covarde. Amarra um homem a uma drvore com as cordas da disciplina e batelhe no rosto,
pois sabe! que ele ndo pode reagir.

“A consideracdo, a cortesia e o respeito mostrados pelos oficiais em rela¢do aos
soldados ndo é 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 freqiientemente, quando surge uma emergéncia, certos
homens darem calmamente ordens apressadas que mais tarde, a uma andlise, se mostram
ndo ser exatamente o que se deveria ter feito, andam muito perto disso. Vereis que outros,
numa emergéncia, ficam desorientados;, o seu cérebro recusa trabalhar: ddo uma ordem
apressada; retiram-na; ddo logo outra, que retiram também; em suma, mostram todos os
indicios de desorientacdo.

“Olhando para um homem? podeis dizer:—Esse homem é um génio. Ndo teve tempo
para pensar nisto. Age por intuicdo.—Nada disso. O génio é apenas a capacidade de se
aplicar sem esmorecimento num trabalho. O homem que estd pronto é o homem que se
preparou. Estudou de antemdo as possiveis situacoes que podem surgir. Fez planos
aproximados para fazer face a tais situacoes. E quando aparece uma emergéncia, estd pronto
para ir ao encontro dela. Deve ter apreensdo mental suficiente para apreciar o problema que
enfrenta e o poder de rdpido raciocinio para determinar quais as mudangas necessdrias para
o plano jd formulado. Deve ter também decisdo para orde na a sua execugdo, e manter essas
ordens.

“Qualquer ordem razodvel, numa emergéncia, é melhor do que nenhuma ordem. A
emergéncia surgiu. E preciso enfrentd-la. E melhor fazer alguma coisa, mesmo que seja
errada, do que procurar em torno, procurando a solu¢do acertada e acabar por nada fazer. E
uma vez tomada a decisdo? apegar-se a ela. Ndo vacilar. Os homens ndo tém confianca num
oficial que ndo sabe como decidir.

“Uma vez ou outra, podereis ser chamados a enfrentar uma situacdo que nenhuma
criatura humana podia prever: o treinamento mental que tiverdes adquirido vos tornard
aptos para agir com prontiddo e calma.

“Deveis agir freqiientemente sem esperar ordem das autoridades mais elevadas. O
tempo ndo permitird as vezes esperar por elas, E aqui que sobrevém a importancia que hd em
estudar o trabalho dos oficiais vossos superiores. Se tendes compreensdo da situagcdo e
podeis formar uma idéia do plano geral dos vossos superiores, essa capaci dade junto com o
treinamento anterior, em casos de emer géncia 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 tomeis £ntimos com eles. Vossos homens devem respeitarvos
e ndo temer-vos. Se os homens pretenderem ter muita familiaridade convosco a culpa é vossa
e ndo deles. Sdo as vossas agcoes que os encorajam a isso. E, acima de tudo, ndo vos rebaixeis
pedindo a sua amizade ou os seus favores. Eles vos desprezardo, se assim fizer des Se sois
dignos da sua lealdade, respeito e devogdo, decerto tereis tudo isso, sem precisar pedir. E se
ndo sois, nada vos conquistard isso.

“E extremamente dificil para um oficial mostrar dig nidad quando estd com um
uniforme sujo, manchado, e uma barba de trés dias.

“Podem surgir ocasioes em que, inevitdvelmente, o vosso uniforme estard sujo e a
vossa barba por fazer; mas entdo, todos os vossos homens terdo esse aspecto, que em
tais ocasioes ¢ 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 tdo ‘necessdria como a
coragem mental—essa espécie de coragem moral que nos torna aptos para manter sem
hesitacdo uma determinada espécie de acdo que o nosso raciocinio indicou como a mais
adequada, para assegurar os resultados desejados.

«Verificareis muitas vezes, especialmente na acdo, que depois de ter dado as vossas
ordens para que seja feita uma determinada coisa, vos sentireis assaltados de dtividas;
encontrareis, ou pensareis encontrar outros meios melhores para alcangcar o objetivo
procurado. Sereis fortemente tentados a substituir por outras as ordens dadas. Mas ndo
deveis fazer tal, enquanto ndo se tiver tornado manifestamente claro que as primeiras ordens,
eram de todo erradas, porque se o fizerdes, vos sentireis novamen- - te assaltado de diividas
quanto a eficiéncia das vossas segundas ordens.

“De cada vez que mudardes de decisdo sem uma razoo evidente, enfraqueceis a
vossa autoridade e prejudicais a confianca dos vossos homens. Tende a coragem moral de:
manter as ordens dadas e fazer com que sejam efetuadas.

“A coragem moral exige ainda que assumais a responsabilidade dos vossos
proprios atos. Se os vossos subordinados cumprirem fielmente as vossas ordens e se o
movimento que dirigistes resultar num fracasso, o fracasso é vosso, e ndo deles. Se a medida
tivesse sido bem : sucedida, a honra vo pertenceria. Aceitai pois a censura, em caso de
resultado desastroso. Ndo procureis lancar a culpa a um subordinado, e fazer dele o bode
expiatorio, pois isso seria covardia. Além disso, precisareis de cora-a: gem moral para
determinar a sorte dos que estdo sob a vossa direcdo. Freqiientemente recebereis pedidos de
recomendacdo para promogoes ou rebaixamentos de oficiais lei do triunfa comissionados ou
‘ndo comissionados, sob o vosso comando imediato.

“Tende sempre presente no espirito a idéia da vossa integridade pessoal e a do
vosso dever para com o vosso pais. Ndo vos deixeis afastar de um estrito senso de jus tica por
sentimentos de amizade pessoal. Se o vosso segundo-tenente for o vosso proprio irmdo 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 informa ¢a acerca de um homem de
quem ndo gostais, ndo deixeis de lhe fazer justica, influenciado por qualquer motivo de
versdo pessoal. Lembrai-vos de que o vosso objetivo é o bem geral, e ndo a satisfacdo de
caprichos pessoais.

“Estou certo de que possuis a coragem fisica. Ndo pre cis dizer-vos qudo necessdria
é ela. A coragem é mais do que bravura. A bravura é a intrepidez—a auséncia do medo. Uma
pessoa estupida pode ser valente, porque ndo tem mentalidade capaz de calcular o perigo;
ndo tem co nhecimento bastante para ter medo.

“A coragem é portanto essa firmeza de espirito, essa espinha dorsal que, con
quanto compreenda o perigo envolvido, prossegue com o seu empreendimento. A bravura é
fi-. sica; a coragem é mental e moral. Podeis sentir o corpo gelado, as mdos 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 manifestagoes fisicas do medo desaparecerdo. Podeis ndo experimentd-las mais
de uma vez. Essa fraqueza é como o tremor que assalta o cacador, a primeira vez que atira
num giimo. Ndo deveis pois ceder a ela.

“Hd alguns anos, durante um curso sobre demolicoes, a classe a que eu pertencia
‘manipulava dinamite. O instrutor disse entdo o seguinte: ‘Devo preveni-los de que é
perigoso o uso desses explosivos, e devem ser cautelosos. Mas um homem so pode sofrer um
acidente.” Assim, eu vos previno agora. Se cederdes ao medo que indubitavel-. mente vos
assaltard na primeira acdo, se deixardes os vossos homens avancar, enquanto procurais um
abriqo, numa cratera do solo, nunca mais tereis oportunidade para dirigir esses homens.

“Deveis ser muito sensatos, ao chamar os vossos ho meus para atos de coragem
fisica ou de bravura. Nunca deveis pedir a um dos vossos soldados para empreender o que
ndo serieis capaz de empreender. Se o vosso senso comum vos diz que uma empresa é
perigosa demais para vos aventurardes nela, pensai que o mesmo perigo existe também para
o soldado. Sabeis que a vida de um simples soldado é 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
uma z i . i untdarios. )
de uma zona varrida de fogo. Pedis voluntdrios. Se os vossos homens vos conhecem, e sabem
que sois ‘direito’, nunca vos faltardo voluntdrios, pois eles saberdo que pondes o vosso
coracdo no trabalho, que dais ao 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 lideranca, urge que estudeis os vossos homens.

“Procurai conhecé-los a fundo. Alguns homens sdo inteiramente diferentes do que
parecem exteriormente.

“Grande pcwte 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 séus movimentos e
impedir que os pusessem em prdtica.



“Nesta guerra ndo podeis conhecer de igual maneira os vossos oponentes. Mas
conheceis os vossos homens. Podeis estudar cada um deles a ponto de determinar onde é que
estdo a sua forca e a sua fraqueza; qual o homem que merece confianca até ao iltimo
momento, e qual o que ndo inspira confianga.

“Conhecei os vossos homens, conhecei a vossa profissdo, conhecei a vos mesmos !”

Aplique-a o leitor a si mesmo, ao seu negdcio ou profissio, 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 supe rior poderia ser transformado em regulamento para todo homem
que se vé colocado em situacdo de liderancga, seja qual for o seu negdcio ou profissao.

Um objetivo definido jamais passard de um mero desejo, se ndo nos tornarmos
pessoas de inciativa, e ndo prosseguirmos de maneira agressiva e persistente, até que o nosso
proposito tenha sido alcancado.

A diferencga entre persisténcia e falta de persisténcia € a mesma que hé entre desejar
uma coisa e estar determinado a consegui-la.

Para tornar-se uma pessoa de iniciativa, o leitor deve pois formar o hébito de seguir,
de maneira agressiva e persistente, o seu objetivo principal definido, até consegui-lo, mesmo
que para issO sejam necessarios vinte anos.

Nao nos devemos enganar, nem pretender enganar-nos, acreditando que o nosso
proposito na vida se materializara por si, sem que nada fagamos para isso.

Um dos mais importantes requisitos para a lideranca é a for¢ca para tomar uma
decisao rapida e firme.

Os lideres sao sempre homens de pronta decisdo, mesmo em assuntos de minima
importancia, ao passo que os sequazes nunca sao pessoas decididas.

O fato de saber que a maioria das pessoas ndao pode, nem chegard rapidamente a uma
decisdo, € de grande auxilio para um lider, que sabe o que quer, e estabeleceu um plano para
alcangar o que quer.

O lider nao somente trabalha com um objetivo principal definido, como também tem
um plano muito claro para conseguir tal objetivo. A lei da confianca em si mesmo se torna
uma parte importante no material de trabalho do lider.

A principal razdo pela qual um sequaz nunca se decide, € a falta de confianga em si
mesmo. Todos os lideres fazem uso da lei de um propdasito definido, da. lei da confianca em si
mesmo ¢ da lei da iniciativa e lideranca. E, quando se trata de uni verdadeiro lider, faz uso
também da imaginacdo e do autocontrole, da personalidade agraddvel, da exatiddo de
pensamento, da concentragdo e da tolerdncia, Sem o emprego combinado de todas essas leis,
ninguém se pode tornar um lider verdadeiro. A omissdo de qualquer dessas leis abalara
proporcionalmente o poder do lider.



Um vendedor da La Salle Extension University procurou um dia um negociante de
imoveis, numa pequena cidade do Oeste americano, a fim de lhe propor a venda de um curso
sobre comércio.

Quando o vendedor chegou ao escritério do fregués em perspectiva, encontrou um
cavalheiro que escrevia uma carta a maquina, pelo antigo sistema de dois dedos O vendedor
se apresentou e passou a dizer o que desejava, descievendo com detalhes o curso que
pretendia vender.

O comerciante o ouviu com aparente interesse.

Depois de esgotados os argumentos, o vendedor hesitou, esperando por um “sim” ou
“ndo” do comprador em perspectiva, e, pensando que talvez ndo tivesse feito a descricdo com
um colorido bem vivo, voltou rapidamente aos méritos do curso, que tornou a oferecer.
Nenhuma resposta obteve.

Perguntou entao:
“O senhor quer ou nio o curso?
“Para lhe ser franco, respondeu afindl o outro, ainda ndo decidi.”

Nao havia a menor divida de que era sincero, pois, na verdade, tratava-se de unia
dessas pessoas que fém dificuldade para tomar uma decisao.

Conhecedor inteligente da natureza humana, o vendedor levantou-se e apanhou o
chapéu, pos os livros na pasta, e dispds-se a sair. Mas, voltando-se novamente, disse:

“Vou tomar a liberdade de lhe dizer algumas coisas de que talvez o senhor ndo
goste, ma que lhe serdo de grande beneficio. Passe os olhos pelo seu escritério. O chao esta
sujo, as paredes empoeiradas, a sua mdaquina de escrever dd a impressdo de ter sido
contemporanea da arca de Noé; as suas calcas estdo surradas nos joelhos, o seu colarinho esta
sujo, o seu rosto por barbear, e nos seus olhos hd algo que me diz que o senhor estd derrotado.

“Continue assim, e fique maluco, se quiser, mas € por isso que estou tentando
incutir-lhe algumas idéias que talvez lhe sejam titeis e aos que dependem do senhor.

“Posso ver, em imaginacao, a casa onde mora. Vdrias criancas mal vestidas e talvez
mal alimentadas; uma mae de vestido velho, fora da moda, em cujos olhos se nota 0 mesmo
sentimento de derrota que se 1€ nos seus. Entretanto, quando se casou, sua esposa lhe tinha
afeicdo sincera, mas o senhor ndo correspondeu ao que ela esperava.

“Lembre-se por favor de que ndo estou falando com um futuro aluno do curso que
ofereco, porque ja agora ndo Um venderia, ainda mesmo que me pagasse adiautado, porque o
senhor ndo teria a iniciativa suficiente para termind-lo e eu ndo quero ter fracassos na nossa
lista de alunos.

“Durante toda a sua vida, tem formado o habito de - fugir a responsabilidade de
tomar decisdes. Nao se decide sendo quando é forcado 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 compra-lo. Mas ndo, o senhor confessou
que ndo sabia se queria ou ndo.”

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 diunte
do negociante de imdveis, que estava perplexo ante o que ocorrera, € explicou os motivos da
sua conduta:

“Nao o censuro caso tenha ficado magoado com as minhas palavras. Na verdade,
tenho esperancgas de o tere ofendido, mas agora deixe-me dizer-lhe, 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. O senhor pode estar
temporariamente vencido, mas pode reerguer-se. E eu sou bastante esportista para lhe dar a
mao e fazé-lo dar um salto, se é que aceita as minhas desculpas por tudo o que lhe disse.

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 ird vencer também, se
seguir o meu conselho. Vem ou ndo comigo?”

Trés anos mais tarde esse comerciante de imdveis tinha uma organizagao de sessenta
vendedores e era um dos mais présperos negociantes desse ramo, na cidade de St. Louis.

Esse comerciante de imdveis € hoje um lider no seu campo de atividade. Dirige os
esforcos de outros vendedores, ajudando-os a se tornarem mais eficientes. Essa mudanca, na
sua maneira de agir, transformou em €xito uma derrota temporaria. Assim, agora, cada novo
vendedor que vai trabalhar para ele é chamado ao seu escritdrio particular, antes de ser
admitido, e ouve do chefe a histéria da sua transformacdo, textualmente, tal como se deu
quando o vendedor da La Salte o entrevistou naquele escritério desarranjado de uma pequena
cidade.

H4 dezoito anos passados fiz a minha primeira viagem a pequena cidade de
Lumberport. Naquela época os Unicos meios de transporte de Clarksburgo, o centro mais
proximo de Lumberport, eram a estrada de ferro Baltimore— Ohio e uma linha interurbana de
elétricos, chegando a trés milhas da cidade; essas trés milhas tinham de ser feitas a pé.

Ao chegar a Clarksburgo, soube gne o unico trem para Lumberport ja havia partido e
eu ndo queria esperar até o outro dia. Assim, fiz a viagem em trdmnei com intencdo de
caminhar as trés milhas. No meio do caminho, porém, comegou a chover e as trés milhas
tiveram de ser feitas através de uma lama amarelada. Quando cheguei a Lnmberport tinha os
sapatos e as cal¢as inteiramente cobertos de lama, e a minha disposi¢ao de espirito ndo era das
melhores.

A primeira pessoa que encontrei na cidade foi V. L. Hornor, entdo caixa do banco
local. Pergnntei-llie, num tom de voz um tanto elevado, por que motivo ndo dava um jeito



para que a linha de tramueis 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 7—perguntou-me ele.
Respondi que sim, tinha visto.— Pois bem, continuou ele, € esta a razdo pela qual os elétricos
nio entram na cidade. Uma ponte custaria 100 mil délares, o que representa uma quantia
maior do que a companhia pretende gastar. Vimos tentando hd mais de dez anos a construgao
de uma linha que entre na cidade.”

“Veém tentando? explodi eu. E de que maneira tém tentado?

“Oferecemos tudo o que era possivel: direito de passagem livre, desde a juncdo da
linha até a cidade e livre uso das ruas, mas a ponte atrapalhou todos os calculos. Eles ndo
queriam gastar tal soma. Alegavam que ndo iriam empregar tanto dinheiro para tdo pequeho
lucro como teriam, tratando-se de trés milhas 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 catisara. Ele respondeu que o faria com prazer.

Quando chegamos ao rio, comecei a tomar nota de tudo o que via. Observei que 0s
trilhos da estrada de ferro Ealtimore—Ohio 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
pequena distancia da via férrea, que tinha ali os seus trilhos de desvio.

Enquanto nos encontrdvamos ali um trem de carga bloqueou a passagem a varios
grupos de pessoas que, de um lado e outro, esperavam uma oportunidade para atravessar. O
trem bloqueou a passagem durante mais de vinte e cinco minutos.

Tendo em mente esse conjunto de circunstancias, bastava um pouco de imaginacao
para ver que havia trés partes interessadas na constru¢do de uma ponte capaz de suportar o
peso de um tramuei.

Era claro que a estrada de ferro Baltimore—Ohio tinha interesse na eonstrucio dessa
ponte, que viria remover aquela estrada de rodagem de perto dos seus trilhos, evitando assim
acidentes no cruzamento, para ndo falar na economia de tempo e de despesas decorrentes da
interrnpcao do trafego, para dar passagem aos transeuntes.

Era evidente também que o Conselho Municipal se interessava pela construcdo da
ponte, que viria elevar bastante o nivel da estrada local, tornando-a mais util ao publico. E
naturalmente também a companhia de tramueis estava interessada na ponte, mas ndo queria
financiar sozinha as despesas com a sua construgao.

Todos estes fatos me surgiram ua mente, enquanto eu esperava a passagem de um
trem de carga.

Surgiu-me entdo no espirito um objetivo principal definido, bem como um plano
definido para a sua consecucdo. No dia seguinte reuni uma comissao de cidaddos de
Lnmberport. Essa comissao era formada pelo prefeito, conselheiros municipais e algumas



personalidades de destaque da cidade, Fomos pois a presenca do superintendente da estrada
de ferro Baltimore—Ohio, em Grafton, € o con. vencemos de que valia a pena entrar com um
terco 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 idéia de conseguir
uma nova ponte pagando apenas um ter¢o da sua. constru¢do. Prometeram pois pagar esse
terco, conquanto que arranjassemos os outros dois.

Fomos entdo procurar o presidente da Companhia de tracdo elétrica, em Fairmont,
que consentiu em entrar com um terco.

Trés semanas depois eraassinado o contrato, entrando cada parte com um ter¢o do
custo para a constru¢do da ponte. Dois meses depois as obras estavam em andamento e ao fim
de trés meses os tramueis chegavam a cidade.

Esse incidente foi de grande significacdo para Lumber. port, pois grande foi a
melhoria verificada no seu sistema de transportes.

Para mim teve também uma grande importancia, pois serviu para que eu ficasse
conhecido como o “individuo que conseguia arranjar as coisas”. Dessa transacao resul. taram
para mim duas vantagens definidas: o diretor da Companhia de trimueis convidou-me para o
cargo de seuS secretdrio e foi por esse meio que, mais tarde, consegui o lugar de diretor de
publicidade da La Salle Extension University.

Lumberport era e ainda € uma pequena cidade situada a grande distancia de Chicago,
mas a fama da iniciativa e lideranca se espalha rapidamente.

Nessa transacdo combinaram-se quatro das Quinze Leis do Triunfo, a saber:

Objetivo principal definido, confianca em si mesmo, imaginagcdo e iniciativa e
lideranca. A lei de produzir mais trabalho do que aquele que € pago entrou também ai, pois na
verdade nada me era oferecido e eu ndo esperava nenhuma paga.

Talvez seja proveitoso para o leitor chamar aqui a sua atengdo para o papel que a
imaginacdo desempenhou nessa transagdo. Durante dez anos a populagdo de Lumberport.
trabalhou em vao para conseguir uma linha de tramueis na sua cidade. Mas ndo 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 crro que todos nds
cometemos, isto €, tentar resolver um problema por um tnico meio, quando havia de fato trés
fontes de que poderiam dispor.

Cem mil ddlares eram uma quantia excessiva para que uma companhia pudesse
despender na constru¢do de uma ponte, porém quando o custo foi distribuido entre trés partes
interessadas, a quantia que cada qual teria de despender se tornou razoavel.

Poder-se-ia perguntar:—Por que motivo nenhum dos homens da localidade pensou
nessa solucao?

Em primeiro lugar, estavam todos tao interessados no problema que ndo podiam ter
dele uma perspectiva, uma visao clara que teria sugerido tal solucdo. este também um erro
comum, e que os grandes lideres evitam. Em seguida, os cidaddos de Lumberport nunca



haviam coordenado os seus esfor¢os ou trabalhado como um grupo organizado, com o tinico
objetivo de encontrar um meio de conseguir a instalacdo de uma linha de tramueis na cidade.
esse outro erro comumente cometido em todos os campos de atividade: deixar de trabalhar em
unissono, num espirito de inteira cooperacao.

Eu, que era um estranho, tive menos dificuldades para conseguir a acdo cooperativa
do que qualquer um dos cidaddaos de Lumberport. Muitas vezes, nas pequenas comunidades,
ha um espirito de egoismo ou vaidade que leva cada individuo a pensar que as suas idéias
devem prevalecer. E parte importante da responsabilidade do lider induzir as pessoas a
subordinar as suas idéias e interesses ao 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 concep¢do que se possa ter sobre o termo, € quase sempre
uma questao da habilidade para conseguir que os outros subordinem a sua individualidade e
sigam um lider. O lider que tem personalidade e imaginacao para induzir sequazes a aceitar
seus planos e a realizé-los fielmente € sempre um lider eficiente.

Iniciativa € a for¢a que impele o lider para frente, mas a imaginacdo € o espirito que
o guia, que lhe diz o caminho a tomar.

Talvez uma das mais importantes vantagens da imaginacdo seja essa que torna
possivel separar qualquer problema nas suas partes componentes, e reuni-las em combinacdes
mais favordveis.

O ESFORCO ORGANIZADO dirigido de acordo com um plano concebido com o
auxilio da imaginacdo, guiado por um objetivo principal definido, e incentivado pela
iniciativa e pela confianca em si mesmo. Estas quatro leis se combinam numa sé e se tornam
uma forca nas maos do Lider. Sem o seu auxilio efetivo a Lideranca é impossivel.

Quando a aurora da inteligéncia se espalhar sobre o horizonte do progresso humanoe
a ignorancia e a supersticao tiverem deixado as suas ultimas pegadas na areia do tempo, serd
anotado no ultimo capitulo deste livro que rergistra os crimes dos homens, que o seu pecado
mais grave foi a intolerancia.

A intolerancia mais cruel nasce dos preconceito9 religiosos, raciais e econdmicos, e
das diferencas de opinido. Por quanto tempo nds, os pobres mortais, viveremos ainda sem
compreender que € kucura procurar destruir um ou outro, unicamente por diferenca de crencas
religiosas e tendéncias raciais?

Nossa vida na terra € apenas um breve momento. - Como a luz de uma vela, ardemos
e brilhamos por um instante, e logo em seguida nos extinguimos. Por que nido 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 nao encontrar judeus nem pagdos, catélicos nem protestantes, alemaes,
ingleses ou fran- - ceses, quando atravessar a barreira para o outro lado. Espero encontrar 14
apenas almas irmas, sem distin¢do de credo, raca, ou cor. Quero entdo tere terminado a luta
contra a intolerancia, a fim de descansar em paz por toda a eternidade.



A intolerancia acorrenta o homem com os grilhdes da ignordncia e cobre-lhe os
olhos com as vendas do medo e da supersticdo, fécha o livro da ciéncia e escreve na sua
capa: “Ndo o tornes a abrir.”

Ser tolerante ndo é um dever, e sim um privilégio. Ao ler esse trecho, lembre-se o
leitor de que semear a intolerdncia é a unica fungdo 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.

Assim, quando sentirmos que estamos proximos de com- - bater alguém, lembremo-
nos de que é muito mais proveitoso dar um aperto de mdo, vibrante, sincero, que ndo deixard
“esqueletos expostos ao sol”.

“O amor é o tnico clardo que resplandece na noite escura.. da vida. E a estrela
matutina e vespertina. Brilha sobre o berco de um recém-nascido, espalha os seus raios sobre
a trangiiilidade do timulo. E o criador da arte, inspirador do poeta, do patriota e do filésofo.
E o ar e a luz de todos os coracées, o construtor de todos os lares, é quem ateia a chama da
afeicdo em todos os cora ¢oes. Foi o primeiro sonho de imortalidade. O amor enche o mundo
de harmonia, pois a miisica é a sua voz. O amor é mdgico, é o pode.r encantado que
transforma em alegria coisas sem valor, que faz herdis com a argila comum. E o perfume
dessa maravilhosa flor—o coragdo—e sem essa divina chama, esse sublime enlevo, somos

menos do que os irracionais; porém: com ela, a terra se torna um céu e nds nos tornamos
deuses.” INGERSOLL.

Cultivemos pois o amor do proximo e nunca desejamos travar com os nossos irmaos
um combate iniitil. O amor faz de cada homem o guarda de seu irmdo.

O amor é realmente a luz do céu;Centelha daquele fogo imortalDe que os anjos
partilham gragas a Para erguer da terra os nossos desejos. A devogdo eleva a nossa mente,
as o proprio céu desce no amor; Sentimento nascido de Deus Para fazer desaparecer todos
os pensamentos maus;, Um raio emanado d’Aquele que formou o todo; Uma gloria que
circunda a alma.

A NECESSIDADE DE UMA NOVA ESPECIE DE LIDERANCA

A LONGA depressdo economica que teve inicio em 1929 aproveitou a América
como uma licdo de moral 4ue a livrou de uma multiddo de males e preparou o terreno para
um novo grupo de condutores e uma nova espécie de lideranga.

O tipo de lideranca que a América se vangloriava de possuir antes da depressdo
faltou ao povo, na sua hora de maior emergéncia. Em nenhum campo de esforcos, pode-se
dizer, essa crise focalizou um lider verdadeiro, um homem possuidor das qualidades
essenciais que constituem a lideranca. Tais qualidades sdo aqui enumeradas como um guia,
para os que aspiram a ser lideres no futuro.

AS VINTE QUALIDADES ESSENCIAIS PARA OS LIDERES

Os homens sem fibra ndo terdo parte na lideranca do futuro. Terdo sido
suplantados, por ndo terem mostrado as qualidizdes de um verdadeiro lider, numa época em



que todo o Pais sentia os horrores da crise resultante de uma direcdo ineficiente. Os lideres
do futuro tém de possuir as seguintes qualidades:

1) Dominio completo dos seis medos bdsicos da humanidade;
2) Tendéncia para subordinar os interesses pessoais ao bem dos seus adeptos;

3) Unidade de proposito, representada por um programa definido de direcdo que se
harmonize com as necessidades da época;

4) Compreensdo e aplica ¢do do principio do “Master Mind” por meio do qual o
poder é alcancado mediante a coordenacdo de esforcos, num espirito de perfeita harmonia;

5) Confianca em si mesmo, na sua mais alta forma;
6) Habilidade para tomar decisées rdpidas e manté-las 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 agraddvel e magnética;

13) Capacidade de pensar com exatiddo,

14) Capacidade de cooperar com os outros num espirito de harmonia;

15) Persisténcia para concentrar pensamentos e esforcos sobre uma determinada
missdo, até vé-la realizada;

16) Capacidade para tirar proveito dos erros e fracassos;

17) Tolerdncia na sua forma mais elevada;

18) Temperanga, em todas as suas formas;

19) Honestidade de intengdo e de ato;

20) Estrita aderéncia a Regra de Ouro, como base de reldgcoes com os outros.

Sdbio é o aspirante a lideranca que no futuro, compreenda desde cedo que nenhuma
empresa ou profissao alcancard éxito, se for conduzida sem a consciéncia de que os



dirigentes e os dirigidos so socios e, como tal, tém direito a partilhar dos mesmos beneficios e
lucros.

Os negocios que terdo éxito, no futuro, sdo aqueles que forem dirigdos de acordo
com uma politica cooperativa, e os chefes se considerardo entdo 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 Constituicdo, ndo somente em teoria,
mas na prdtica. A autoridade que ndo reconhecer essa necessidade e se queixar, serd
imediatamente afastada. Os privilégios desaparecerdo. No futuro, o governo serd conduzido
numa base de negdcio e os empregados puiblicos dardo um dia de trabalho pelo saldrio
correspondente, como se faz em qualquer estabelecimento comercial. Além disso, os
Sfunciondrios serdo escolhidos antes de acordo com o seu mérito do que pelas recomendagoes
de politicos.



LICAO SEXTA
IMAGINACAO

Querer é Poder!

“Ato do intelecto construtivo, para agrupar o material do conhecimento e das idéias
em sistemas novos, originais e racionais; faculdade construtora ou criadora, abrangendo
imaginagdo poética, artistica, filos6fica, cientifica ou ética.

“O poder de representacdo da mente: a formacdo das idéias mentais, ou
representacdo mental dos objetos ou idéias, particularmente dos objetos do sentido de
percepg¢do e do raciocinio matemdtico, e também a reproducdo e combinagdo—habitualmente
com modificacdes mais ou menos irracionais, ou anormais—das imagens ou idéias de
memoria, ou fatos evocados da experiéncia.”

A imaginacdo 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 financeiras.

Da mesma forma que o carvalho nasce do germe que existe na semente, € 0 passaro
se desenvolve do germe que dorme uo ovo, assim também as nossas realizades nascem de
planos organizados que criamos na imaginacao.

Primeiro vem o pensamento; em seguida a sua organizacdo em idéias e planos; e,
finalmente, a transformacdo desses planos em realidade. O comeco, como vemos, estd na
imaginacao.

A imaginacao tanto € interpretativa como criadora. Pode examinar fatos, conceitos e
idéias, e pode formar com eles novas combinagdes e planos.

Através da sua capacidade interpretativa, a imaginacdo tem uma forca que
geralmente ndo lhe € atribuida; o poder: de registrar vibragdes e ondas de pensamento, postas
em. movimento por forcas exteriores, do mesmo modo que o aparelho de radio capta as
vibragdes do som. O principio por meio do qual funciona esta capacidade interpretativa da
imaginacdo chama-se telepatia, isto €, a comunicacdo do pensamento de um cérebro a outro,
em grandes ou curtas distdncias, sem o auxilio de instrumentos fisicos ou mecanicos, da
maneira explicada na Introducdo deste curso.

A telepatia € um fator importante para o leitor que se prepara para fazer um uso efetivo da
imaginacdo, porque esta capacidade telepdtica da imaginagdo estd- sempre captando ondas e
vibragdes de pensamento de toda espécie. Os chamados “estalos” ou “inspiracdes”, que levam
o individuo a formar uma opinido ou tomar uma decisdo no decorrer de um ato que ndo esta
em harmonia com a légica e a razao, sdo usualmente o resultado de ondas de pensamentos
registradas na imaginacao.

Os modernos aparelhos de radio vieram demonstrar que os elementos do éter sdo tdo sensiveis
e vivos que todas as espécies de ondas sonoras estdo constantemente correndo no espaco com



a velocidade de relampagos. Basta compreender o radio moderno para compreender também o
principio da telepatia. Tdo 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 distancias, 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 hd evidéncias suficientes para estabelecer o fato de que ja tém sido
captadas partes do pensamento organizado.

O principio da telepatia e a lei da atracdo explicam muitos fracassos. Se a mente tem
tendéncia para atrair do éter as vibracdes de pensamento que se harmojiizam com o0s
pensamentos dominantes de outra mente, podemos facilmente compreender por que razao
uma mente negativa, que mergulha no fracasso e ndo possui a forca vitalizizadora da.
confianca em si mesma, deixa de atrair uma mente positiva3 dominada por idéias de triunfo.

Compreendemos a. impor téucia da imaginac¢do quando refletimos que € eia a Unica.
coisa do mundo sobre a qual temos uni controle abso[L[{,0. Podemos ser privados da riqueza,
dos bens maieria.i.s, defraudados por todos os moios, mas nenhmn homem nos podera
impedir de controlar e usar a nossa. imagina¢ao como melhor nos apronver.

O poema mais inspirado que ja se escreveu algum dia foi composLo por Leigh Hunt,
no tempo em que se encontrava. num carcere da Inglaterra, para onde fora injustamente
enviado, era virtude das suas avancadas opinides politicas. Esse poema, intitulado Abou Ben
Adhem, € transcrito aqui por ensinar que uma das maiores coisas que um homem pode
realizar, na imaginacao, € perdoar aos que cometera ama injustica para com ele:

A maior dificuldade que o mundo atual enfrenta € a falta de compreensdao do poder da.
imagina ¢bo, pois se conliec ssemos essa grande for¢ca poderiamos usd-la como uma arma
com a qual seriam eliminadas a. pobreza, a miséria, a injusti¢a e a perseguicao, e isso poderia
ser feito no decurso de uma geracdio apenas. E essa urna afirmativa mais que verdadeira, e
ninguém melhor que nés compreende qudo inttil seria ela se o principio sobre o qual €
fundada nao fosse explicado nos termos mais préticos, € que sdo usados todos os dias assim
sendo passemos a descrever o seu significado.

Abou’ Beu Adhern (que a sua tribo aumente!)Despertou 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 aiS” O anjo erqueu a cabe¢ca E com
um olhar de docura. e concordia Respondeu: «Escrevo os nomes dos que amam o Senhor”
“E 0 meu nome um deles?” perguntou Abou, “Ndo “sdo”, Respondeu o anjo.. Abou falou
mais baixo, Mas ainda alegremente: “Rogo-te entdo, anota o meu nome, Como o de alguém
que ama os seus semelhantes”; O anjo escreveu c 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!

Muitas vezes ternos ouvido fala.r em “psicologia da muitidao”, que nada mais € que
unia idéia 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 Jutando no
meio da rua muitas vezes provocam inicio de uma contenda entre os assistentes, sem que 0s
mesmos saibam sequer por que ou com quem estao 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 cansou aquele dia memordvel. 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 sensa¢do que me levantei, vestime e sai pelas ruas de Chicago,
onde deparei com milhares de outras pessoas que haviam sentido a me sina impressao. Todos
perguntavam: “Que teria. Acontecido!”

Acontecera o seguinte:

Milhdes de homens tinham recebido instrugdes 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 nma tal onda. Talvez nunca,
na histéria do mundo, tantos milhdes de pessoas tenharn pensado a mesma coisa, da mesma
maneira, ao mesmo ‘tempo. Por uma vez, na histdria, fodas as pessoas sentiram alguma coisa
em comum, e o efeito desse pensamento harmonizado foi a “psicologia da multidao”, que se
alastrou por todo o mundo. Acerca dessa afirmativa serd util lembrar o que ja foi dito sobre o

“Master Mind”, formado por meio da harmonia de pensamento de duas ou mais pessoas.

Nao estd longe o tempo mn que nem operdrios nem empregadores tolerardo um
resmungao tipico num local de trabalho, visto que o seu estado de espirito se registra nas
mentes dos outros, dando em resultado suspeitas, desconfiancas e falta de harmonia.

Apliquemos o principio em sentido inverso: Ponha-se num grupo de operétios 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.

Se cada empreendimento € “a projecdo da sombra de um homem”, conforme
declarou Emerson, € claro que o homem deve refletir confianca, entusiasmo sadio e harmonia,
para que estas qualidades possam, por sua vez, sor refletidas em todos os que auxiliam no seu
trabalho.

E preciso ter em mente que “nada hd de novo sob o sol”. A vida humana pode ser
comparada a um grande calidoscépio ante o qual as cenas, fatos e substancias materiais estao
sempre mudando e se transformando, e tudo o que podemos fazer é tomar esses fatos
e substancias e di.spd-los em novas combinacoes.

O processo por meio do qual isso € feito chama-se imaginagdo.

Como primeiro exemplo do poder da imaginacdo nas realizagdes 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 almo¢o numa cafeteria.* Até
entdo, nunca demonstrara ter qualquer habilidade especial, mas enquanto permanecia naquela
fileira de gente que esperava, passou-se na sua mente algo que pds a sua imaginacido a
trabalhar0 Assim, com o auxilio da imaginagdo, transformou o sistema que via naquela caf
eteria e (sem nada criar de novo e apenas empregando de nova maneira uma antiga idéia)



estabeleceu-o numa mercearia. Num instante, o plano de Clarence Saunders estendeu-se numa
cadeia de mercearias, Estava criado o sistema Piggly-Wiggly, e de caixeiro de mercearia,
ganhando vinte dolares por semana, Saunders passou a ser
o proprietdrio multimilionario de uma cadeia de mercea rias.

Onde, nessa transacdo, vemos o mais leve indicio de um fator que ndo possa ser
realizado também por nés?

Analisemos a transacdo, enfrentando-a com as licdes anteriores € veremos como
Olarence Saunders formou um propdsito definido. Apoiou esse propdsito com uma auto
coufian¢ suficiente para o levar a tomar a iniciativa de transforma-lo numa realidade. Sua
imaginacgdo foi a of i em na qual os trés fatores, propdsito definido, confianca 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 idéias sdo transformadas em realidade.

Inventando a lampada elétrica, Edison ndo fez mais do que juntar dois principios
antigos e bem conhecidos e as socid-lo em nova combinacdo. Edison, bem como todas as
pessoas entendidds em asuutos de eletricidade, sabia que a luz podia ser reproduzida pelo
aquecimepto de um pe quen fio, com eletricidade, mas a dificuldade era realizar isso sem
queimar o arame, dividindo-o em duas partes, Na sub experiéncias e pesquisas, Edison
empregou ara me 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 a luz.

Sua inveng¢do estava meio realizada, mas ndo teve ne nhn valor prético enquanto ele
ndo conseguiu o elo que faltava e que supriria a outra metade. Depois de mil ex periéncia e
muitas combinacdes de idé€ias antigas, na ima ginacdo Edison encontrou finalmente o elo que
faltava. Nos seus estudos de fisica aprendera, como todos os outros estudantes 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 ndo havia
exigénio, Edison colocou o pequeno fio da sua lampada elétrica dentro de um globo de vidro,
excluid todo o oxigénio, e eis que a poderosa luz incandescente era uma realidade.

Todos os dias, ao anoitecer, basta calcar um pequeno botdo na parede e eis a nossa
casa iluminada. Essa realizacdo teria deixado atdnitos os povos, hd quatro geracoes.
Entretanto, ndo hd nela mistério algum. Gragas a imaginagao de Edison, ao apertar esse botao
na parede ndo fazemos. mais do que juntar dois principios que sempre existiram desde o
comeg¢o do mundo.

Todos os que conheceram intimamente Andrew Carnegie sabem 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 realiza¢ido dos
seus desejos. Mas, de que habilidade adicional niao necessitaria para a acumulacdo dos seus
milhdes de dolares?

Qualquer homem que compreenda o principio do esforco organizado, como
Carnegie compreendeu, e que conheca bastante os homens para ter facilidade em selecionar



exatamente os tipos de que precisa, para a execu¢ao de urna dada missao, pode realizar tudo o
que Carnegie realizou.

Andrew Carnegie foi um homem de imagina¢do. Primeiro, criou um objetivo
principal definido e, em seguida, cercou-se de homens que possuiam a instruc¢do, a visdo € a
capacidade necessdrias para a transformagdo desse propdsito em realidade. Carnegie nem
sempre criou os seus proprios planos para alcancar.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 imaginacao: era génio, na sua mais
elevada forma.

Mas € preciso esclarecer que os homens como Andrew Carnegie ndo sdo 0s Unicos
capazes de fazer uso prético da imaginacdo. Esse grande poder estd a dispoi¢do tanto dos
homens que se iniciaram num negdcio ou profissdo como também dos que ja “venceram”.

Certa manha, o carro particular de Charles M. Schwab parou a frente das industrias
Bethlehem Steel, de sua propriedade. Schwab saltou do automdvel e foi recebido por um
jovem estendgrafo, que lhe disse ter vindo 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 imaginagdo suficiente para compreeuder que
fazendo assim em nada prejudicaria as suas possibilidades de melhoria. Desde aquele dia, o
rapaz ficou indicado para a promocgao, pois fizera algo que dezenas de outros empregados da
Bethlehem poderiam ter feito, mas nao fizeram. Hoje, ele é diretor de uma das principais
firmas de produtos farmacéuticos que se conhecem e tem tudo o que o mundo pode
proporcionar.

H4 alguns anos recebi uma carta de um rapaz que acabava de se diplomar numa
Escola do Comrcio e desejava um emprego no meu escritOrio. Nessa carta, vinha inclusa uma
nota de dez ddlares, nova, que parecia nunca ter sido dobrada. O teor da carta era o seguinte:

“Tendo recebido recéntemente o diploma de contador, numa das nossas principais
escolas de Comércio, venho pedir-lhe uma colocacdo no seu escritorio, pois com preendo o
valor que representa, para um rapaz no inicio da carreira ccmerciat, o privilégio de
trabalhar sob a dire¢do de um homem como o sehor,

“Se a nota que rcmeto aqui junto for suficiente para compensar o tempo que 0
senhor perderd dando-me instrucoes para a primeira semana de trabalho, rogo-lhe que
aceite, Trabalharei o primeiro més gratuitamente, e estabelecerd em seg’uida o meu saldrio,,
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 escritério. A sua imaginacio lhe deu a
oportunidade que pretendia e, antes de terminado o primeiro més de trabalho, o presidente do
urna grande companhia de seguros de vida, que tivera 6onhecimeuto do incidente, fez dele o
seu secretario particular, com excelente saldrio. Hoje, ele é diretor de uma das maiores
companhia de seguros do mundo.



Ha. alguns arma, um jovem escreveu a Thomas A. Edison, pedindo-lhe um emprego.
Por uma razdo qualquer, Edisou ndo respondeu. isso ndo desanimou o rapaz, o qual estava
certo de que ndo somente receberia resposta de Ediou como também, o que € mais importante,
conseguiria a colocacio desejada. Morava muito distante de West Orange, New Jcrsey, onde
estdo localizadas as industrias Edisou, e udo tinha dinheiro suficiente para pagar a passagem
de trem. Mas tinha imaginagcdo. Foi a West Orange, num carro de carga, consegaiu ser
recebido pelo inventor, contou o seu caso, pessoalmente, e obteve o lugar que procurava.

Fazendo uso da imaginacdo, Barnes viu a vantagem que obteria aproximando-se de
um homem como Edison. Viu que isso lhe daria uma oportunidade para estudar Edisou e, ao
mesmo tempo, o poria em contacto com os amigos deste ultimo, que se contavam entre as
pessoas mais influentes do mundo.

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 realizagdo, pelo menos, o
fard passar a Histéria corno um homem de imaginagdo: foi ele quem iniciou a constru¢do do
canal de Panama.

Todos os presidentes dos Estados Unidos, desde Washington até Roosevelt, podiam
ter iniciado e terminado a obra, mas para nm empreendimento de tamauha envergadura era
precise nao somente imaginagdo como também coragem ousada.

Roosevelt tinha imaginacdo e coragem, e hoje o canal é uma realidade.

Aos quarenta anos, idade em que a maioria das pessoas comeca a pensar que € tarde
demais psra tentar algo de novo, James J. Hill era um simples telegrafista, cotu saldrio de 30
dolares por més. Nao tinha capital; ndo possuia amigos influentes que tivessem dinheiro, mas
tinha uma coisa mais poderosa do que amigos e capital. era dotado de imaginacao.

Com os olhos dc espirito viu um grande sistema ferrovidrio que penetraria o
noroeste, ainda inculto, e uniria os oceanos Atlantico e Pacifico, Tao vivida foi a sua
imainagdo que conseguiu fazer com que outros vissem a vantagem de um tal sistema. Mas, o
resto da histéria € hoje do dominio publico. O Orcat Railway System de Hill tornou-se uma
realidade primeiro na sua imaginacao. A estrada de ferro foi. construida com trilhos dc ago e
dormentes de madeira, tal como todas as estradas de ferro do mundo e esses materiais foram
oonseguidos com o capilai arranjado da mesma maneira que o capital de todas as vias férreas,
mas para encontrar o verdadeiro motivo do triunfo de James Hill precisamos volver dquela
pequena estacdo telegrafica onde ele trabalhava ganhando trinta d6lares por més e ai descobrir
todos os peasameutos que ele organizou na imaginagao.

Se a nossa imaginagdo € 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 mdagico a propriedade que pretendemos possuir, a fabrica que aspiramos dirigir, o
Banco que almejamos presidir, a situacdo qne desejamos desfrntar na vida. Nossa imaginagao
nos pertence. Facamos pois nso dela. Quanto mais a empregarmos, com mais eficiéncia ela
nos servira.

Na extremidade orien tal da grande ponte de Brooklyn, em Nova lorque, vive um
pobre velho que em ali a sua tonda de sapateiro remenddo. Quando os engenheiros



comegaram a enterrar estacas e a marcar o lugar onde seria consinida a grande ponte, o pobre
homem balangou a cabeca, dizendo “Nao € possivel fazer isso !*

Agora, da sua pequena tenda, ele olha e balanca ainda a cabeca, perguntando a si
mesmo: “Como foi que eles fizeram isso ?”

Viu a ponte erguer-se diante dos seus olhos, mas faltalhe a imaginacao para analisar
o que via. O engenheiro que planejou a obra viu-a como uma realidade, quando nao se
removera ainda uma dica pé de terra para cavar os alicerces. A ponte se tornou uma realidade
na sua imaginagdo, porque ele fez uso dela, para realizar novas combinag¢des com idéias
antigas.

Acredito que os pensamentos sdo coisas;, Que sdo dotados de corpo, que respiram e
tém asas; E nos os transmitimos para encher O mundo Com bons ou maus resultados;
Que o que chamamos de nosso pensamento secreto Chega rdpido ao ponto mais remoto da
terra, Deixando béncoos ou maldicoes, Como trilhas por onde andasse, Construimos nosso
futuro, pensamento a pensamento, Para o bem e para o mal.Pensamento é apenas um outro
nome que se dd ao destino, Escolhe entdo o teu, destino, e espera, Pois o amor atrai amor e o
odio atrai o odio.

No dominio da Quimica, € possivel misturar dois ou mais ingredientes em tais
proporcdes que o simples fato de misturd-los dd a cada um deles uma tremenda quantidade de
energia que sozinhos eles ndo possuem. E igualmente possivel misturar certos ingredientes
quimicos eni proporcdes tais que todos os ingredientes da combina¢do venham a assumir uma
natureza inteiramente diversa, como no caso de H20O, que ¢ uma mistura de duas partes de
hidrogénio e uma de oxigénio, e produz a dgua.

Uma tonelada de minério dc ferro vale relativamente pouco. Acrescente-se porém
carvao, manganés, enxofre, fosforo, em proporcdes adequadas, e ter-se-a transformado tudo
em aco, cujo valor é muito maior. Acrescentem-se ainda outras substincias, em propor¢des
justas, inclusive um pouco de trabalho especializado, e a mesma tonelada de ago se
transforma cm molas de relégio, que valem urna pequena fortuna. Mas, em todos esses
processos de transformacao, o ingrediente de maior valor € o que nao tem forma material, isto
€, a imaginacao.

Vemos uma grande pilha de tijolos, pedras, cimento, madeira, pregos e Vidros. Esse
amontoado de coisas € até desagraddvel a vista, Porém, misture-se tudo isso e mais a
imaginacdo de um arquiteto, acrescente-se o trabalho de operarios hdbeis, é teremos uma
residéncia maravilhosa, digna de um rei.

Do outro lado da rua em que fica o meu escritério, hd uma pequena tipografia que
mal da para a subsisténcia do seu proprietdrio e do empregado. Menos de doze quarteirdes
além, esta situada uma das melhores tipografias do mundo, modernis sima, cujo proprietario
passa a maior parte do tempo viajando e ganha cada vez mais dinheiro. H4 vinte e dois anos
passados, esses dois impressores eram SOCIOS.

O proprietario da grande impressora teve a feliz idéia de se associar a um homem
que tinha imaginag¢do. Esse homem de imaginacdo é um redator de andncios e fornece a
impressora de que € s6cio mais trabalho do que ela pode dar conta, simplesmente analisando
ris negdcios dos seus fregueses, criando anuncios atraentes e caracteristicos, € suprindo o



material impresso necessdrio para esse trabalho especial. Essa casa recebe precos
elevadissimos pelos trabalhos que imprime, pois imaginacdo e produtos de imprensa sao
coisas que nem sempre andam juntas.

Se fizermos liso adequado da nossa imaginacdo, ela nos ajudard a converter os
fracassos e erros em bens de grande e inestimavel valor; fard com que o leitor descubra a
verdade cochecida apenas dos no fazem uso da imaginacao, isto €, que os maiores reveses €
desgracas muitas vezes abrem a porta para oportunidades maravilhosas.

Existem dois meios de tira.r lucro da imaginacdo, a saber desenvolvendo essa qualidade na
propria mente, ou mediante a. associacdo com alguém que jé a tenha desenvolvido.

Assim, se o leitor sentir que a. sua. propria imaginagdo € inadequada, deverd formar
urna alianca com alguém cuja imaginacdo seja. suficientemente desenvolvida para suprir a
sua deficiéncia. Eristeni vivias formas de alianca Por exemplo, hé a alianca pelo es sarnou ia,
a alianga, comercial, a alianca 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 dc imaginacdo, que tenham essa habilidade.

Nao € uma infelicidade ser empregado. Ao contrdrio, muitas vezes fica provado que
essa situacdo € a mais vantajosa, numa associagdo, uma vez que nem ledos os homens tém
capacidade de direcao.

Talvez ndo exista outro campo de esforcos em que a imaginacdo desempenhe um
papel tdo importante como no dominio das vendas. O vendedor capaz vé o mérito dos artigos
que vende ou do servico qo.e presta, na sua propria imaginagcdo, e se nao fizer isso nao
conseguird vender coisa alguma.

H4é alguns anos passados foi efetuada uma transacdo que € apontada como a mais
notdvel que registra a histéria de venda.s de tal natureza. O objeto dessa venda ndo foi
qualquer mercadoria, mas a liberdade de um homem. que estava preso na penitencidria de
Chio, e o desenvolvimento de um sistema de reformatdério, prisdo que promete uma
transformacao radical nos métodos de tratar os infortunados que se tornam culpados perante a
lei.

H4 alguns anos, fui convidado para! falar perante os detentos da peniteuci.dria de
Ohio, Quando apareci na plataforma, vi entre os detentos um. homem que conhecera como
préspero comerciante, havia mais de dez anos. Este homem era B., cujo perddao mais tarde’
consegui, e a historia dessa libertacao ocupou as primeiras paginas de quase todos os jornais
dos Estados Unidos. O leitor talvez se lembre do caso.

De-pois de pronunciar o meu discurso, procurei falar com B,, e sonhe que havia sido
condenado a vinte anos por crime de falsificacao. Depoi.s que ele me narrou todo o seu caso,
eu lhe disse:

“Eu o tirarei daqui em menos de sessenta dias.”

Com um sorriso forcado ele respondeu:—’Admiro o seu espirito, mas estranho as
suas palavras. N@o sabe entdo que pelo menos vinte homens influentes ja experimentaram



conseguir a minha liberdade, por todos os meios de que dispunham, e tudo debaldel isso ndo 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 posivel Voltei
a Nova lorque e pedi a minha esposa que preparasse as nossas malas para urna estada, por
tempo indeterminado, na cidade de Columbus, onde estd logalizada a penitencidria do Ohio.

Tinha um propdsito definido. Esse proposito era tirar B. da penitencidria. Nao
pensava apenas em libertd-lo, mas também num meio de conseguir essa liberdade de forma a.
livra-lo da “peoha” de criminoso e de dar crédito também a todos os que concorressem para a
sua libertagao.

Nunca tive um. momento de divida 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 Ohio e expliquei-lhe o fim da minha visita,
com as seguintes palavras:

“Venho a sua presenca, Sr, Governador, a fim de pedir- lhe a liberdade de Mr. B.,
que se encontra na penitencidria de Ohio. Tenho sérias razoes para fazer-lhe esse pedido e
espero que lhe dard liberdade imediatamente. Contudo, vim disposto a demorar-me em
Columbus o tempo necéssdrio para conseguir o meu intento.

“O prisioneiro B. iniciou um sistema de instrugdo por correspondéncia, na
penitencidria de Ohio, como deve ser jd do seu conhecimento. B. influenciou 1739, dentre os
2518 prisioneiros da penitencidria, a seguirem cursos de instrucdo. Conseguiu angariar
livros e material escolar para esses cursos, sem que tal coisa custasse um céntimo 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 tdo
grande niimero de pessoas a dirigir os seus esforcos no sentido de aperfeicoamento moral
ndo pode ser muito mau.

“Venho pedir-lhe para libertar 13. porque desejo colocdlo na direcdo 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 libertacdo.

“Eis o meu caso, senhor Governador, mas antes de ter a sua resposta quero que
saiba que ndo sou tdo ingénuo a ponto de ndo compreender que os seus inimigos politicos
iroo criticar o seu gesto, caso o liberte. De fato, se o puser em liberdade, perderd muitos
votos, caso queira ser reeleito!’

Com os punhos cerrados, em tom firme, o governador Vic Donahey respoudeu:

“Se ¢ isso que pretende dc B., eu o libertaria, ainda mesmo que tivesse de perder
cinco mil votos. Entretanto, antes de assinar o decreto, quero que procure a Clemency Board
e consiga uma recomendacdo favordvel. Quero também que arranje uma recomendagdo 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 transacio e em cinco minutos apenas!

No dia seguinte, voltei a presenca do governador, acompanhado do capeldo, e
notifiquei-lhe que a Clemency Board, bem como o diretor e o capeldo, apoiavam o pedido de
libertacdo. Trés dias depois, o decreto de perddao foi assinado, e B. ultrapassou os grandes
portdes de ferro da penitencidria. Era una homem livre.

Citei todos esses detalhes para demonstrar aos leitores que ndo houve dificuldade
algunra na transagdo. O trabalho para a libertac@o fora preparado nos bastidores, antes mesmo
que eu entrasse em cena. O préprio B. havia preparado o terreno com a sua boa conduta e os
servigos que prestara a’1729 prisioneiros. Quando criou o primeiro sistema de instru¢ido que
se conhece para detentos, forjou também a chave que lhe abriria a porta! da prisao.

Mas por que motivo teriam Cracassado os outros, que pediram a sua libertagdo’?
Fracassaram apenas por nao ter feito uso da imaginacao.

Talvez tivessem pedido a liberdade de E. alegando que a sua familia era ilustre e ele
proprio um individuo educado, diplomado por uma escola superior, € nd0 um Criminoso
vulgar. Nao apresentaram ao governador um motivo suficiente para justificar a concessao do
perdao, e se ndo fosse isso teriam libertado E. muito antes da minha interferéncia.

Antes de apresentar-me ao governador, repassei todos os fatos e, na imaginacao, vi-
me no lugar daquela autoridade. Assim, procurei decidir qual a razdo que me tocaria com
mais forga, se eu estivesse realmente uo seu lugar.

Quando o governador de Ohio concedeu a liberdade a B., ndo tive a menor divida
de que a pessoa deste dltimo era de importancia secunddria, quanto a sua decisdo. Sem
davida, o governador viu ali um beneficio possivel, ndo para E., sozinho, mas para 160 mil

detentos que necessitariam da sua influéncia.
Isso foi imaginagao!

E foi tamtém transacdo. Depois de terminado o incidente, conversando eu com um
dos individuos que haviam mostrado maior diligéncia, durante um ano, na. tentativa de
conseguir a liberdade de R, ele me perguntou:

“Mas, come foi que conseguiu isso?”

“Foi a tarefa que ja 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 ndo fui eu, e sim o proprio B”

O homem olhou para mim espantado. Nao compreendera o fato que me esforco por
deixar bem claro, aqui, isto &, todas as missodes dificeis sao realizadas facilmente, quando nos
aproximamos delas pelo angulo certo. Para a libertacio de B. contribuiram dois fatores
importantes: primeiro, o fato de ter ele fornecido material para uma excelente ficha, antes de



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 libertacdo do
prisioneiro, e de que ndo encontraria a menor dificuldade para apresentar o caso de maneira
eficiente.

H4 uma infinidade de meios de tentar a solu¢do de qualquer problema, porém um,
apenas, € o melhor meio. Procuremos o melhor meio, € o problema serd resolvido com
facilidade. Nao importam as boas qualidades de uma mercadoria. H4 uma infinidade de

modos errados de oferecé-la. Mas a imaginac¢do auxiliard sempre a encontrar 0 meio certo.

Os homens nos concederdo os favores que pedirmos em beneficio de uma terceira
pessoa mesmo que ndo nos concedam favores que pedimos para nés mesmos.

Os vendedores dotados de imaginacdo sempre oferecem és 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 agraddvel 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.

Uma vez um fazendeiro mndouse para a cidade, levando consigo um cdo de gado
bem treinado. Verificou sem demora que o cachorro estava desambientado na cidade, e assim
resolveu “livrar.se” dele Levou pois 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 cdo de gado Possuo um e estou
louco para me ver livre dele.”

O homem de muletas replicou:. “Nao “ e fechou a porta.

O dono do cachorro bateu em mais meia duzia de f azendas. Fazia a mesma pergunta
e recebia invariavelmente a mesma resposta. Convenceu-se de que ninguém queria o cachorro
e voltou a cidade. Nesta mesma noite contava ele a sua desgraca a um homem de imaginacdo.

“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 é, a mesma em que o dono do cachorro estivera na véspera. O
mesmo homem de muletas veio abrir-lhe a porta.

O homem de imaginagdo saudou-o da seguinte maneira:

“Vejo que o senhor € vitima do reumatismo. O que precisa € 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 servicos tteis. Vendo-lhe
o cdo por cem ddlares.”

“Muito bem, disse o homem das muletas. Ficarei com ele!’

Isso também foi a imaginacdo!



Lembro-se o leitor do que foi dito sobre a Lei da Atra ¢do. Se olharmos apeuas para
os Cracassos udo atrairemos senao fracassos.

Se o vento da fortuna sopra temporariamente contra nds, lembrcmo-nos de que
podemos dominé-lo e fazer com que nos leve em busca do nosso objetivo principal definido.
Basta para isso fazer uso da imaginagdo. O papagaio do €xito se ergue contra o vento, € nao
com ele!

Para poder tirar lucro da imaginag¢do, o leitor deve ter uma profunda visdo
dos motivos gne levam um homem a realizar ou ndao uma determinada ac¢do. Se a sua
imaginacdo o levar a compreender com que rapidez as pessoas concedem favores, qnando
estes apelam para o seu interesse proprio, poderd conseguir tudo o que procura.

H4 apenas uma forma de imaginagdo contra a qual julgo do meu dever prevenir os
leitores. essa forma de imaginagcdo que leva alguns a imaginarem que podem conseguir
alguma coisa em troca de nada, Ou que podem abrir caminho a forca, no mundo, sem
respeitar os direitos alheios.

Haé algumas pessoas que dirigem a sua imagina¢do para a tentativa inutil de mostrar
0 que acontece quando um ‘“corpo im dve] entra em contacto com uma forca irresistivel”, mas
tipos dessa espécie pertencem aos hospitais de psicopatas.

H4 ainda outra forma errada de aplicar a imaginagdo, isto €, quando um rapaz ou
uma rapariga sabe mais acerca da vida, do que o seu préprio pai. Porém essa forma € sujeita. a
modificar-se com o tempo.

O tempo e a imaginacdo (que é muitas vezes um produto do tempo) nos ensinam
muito, porém a coisa mais importante que apreudemos com eles € a seguinte:

Todos os homens se parecem uns com os outros, de muitas maneiras.

O maior auxiliar do detetive € a imagina ¢éo. A primeira pergunta gne ele formula,
quando chamado a desvendar um crime, é a seguinte “Qual a causa do crime’?” Se pode
localizar o motivo, € mais facil descobrir o autor.

Se desejarmos saber o que fardo os outros, empreguemos a imaginacdo, ponhamo-
nos no seu lugar, e vejamos o que teriamos feito entdo. Isso € imaginacao.

Todos nés precisamos ser um pouco sonhadores. Todo empreendimento necessita de
um sonhador, bem como to da as industrias e profissdes. Mas o sonhador deve tam bé ser um
realizador ou entdo formar uma alianca com alguém que possa traduzir, e de fato traduza, os
seus sonho em realidade.

Nosso objetivo principal definido pode ser rapidamente traduzido em realidade,
depois de o havermos enabalado no berco da imaginacdo.

A batalha para a consecug¢do do triunfo estd meio ven cida Jogo que o individuo sabe
perfeitamente o que quer, e estd quase terminada, quando ele sabe o que quer e estd disposto a
obté-lo por qualquer preco.



A escolha de um objetivo princpal definido exige o uso de. imaginacdo e de decisdo.
O poder de decisdo aumenta com a prética. A pronta determinagdo forca 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 sdo em geral “males que vém para bem”,
pois forcam o individuo a fazer usoda imaginacdo e decisd@o. E por isso que um homem
sempre luta com mais ardor quando sabe que tem atrds de si uma parede, e que ndo ha

caminho para uma retirada. Chega logo a decisdo de lutar, em vez de fugir.

A imaginacdo nunca € tdo ativa como quando o individuo se encontra diante de
alguma emergéncia que exige pronta decisio e acdo definitiva.

Nesses momentos de emergéncia, os homens chegam a decisdes, constroem planos,
fazem uso da imaginacdo, de tal maneira que passam a ser olhados como génios. Muitos
génios tém nascido assim da necessidade de dar um estimulo fora do comum a imaginagao,
em conseqiiéncia de qualquer experi€ncia que exija pensamento rdpido e proata decisao.

E fato bem conhecido que a tinica maneira de fazer com que um jovem amimado
venha a tornar-se uma pessoa util € obrigd-lo a se manter por si préprio. Isso o forca a
emprogar tanto a imaginagdo como a decisdo, o que ele nunca faria se nao tivesse
necessidade.

Nao € ma politica para ser aplicada no comércio, na industria, ou em outro qualquer
campo de atividade, O velho ditado “maos vazias sdo instrumentos para o mal” encerra muita
verdade.

Dé-se a um homem um trabalho qualquer, que lhe cause prazer, permaneca ele
sempre ocupado, e nao terd nenhuma possibilidade de degenerar numa for¢a desorganizadora.

O falecido Dr. Harper, presidente 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 ddlares ara apoiar a Universidade de Chicago.

Pode ser til, para os que seguem este curso, conhecer a técnica do ]Dr, liarper, o
qual foi um lider de primeira ordem. Além disso, ouvi dele mesmo que sua lideranca nunca
foi um.a questdo de chance ou sorte, e sim o resultado de um processo cuidadosauionte
planejado.

O incidente seguinte servird para demonstrar como o Dr. Harper fez uso da
imaginacdo, para conseguir grandes somas para a. sua universidade.

Necessitava ele de um milhdo de ddlares extras, para a constru¢do dc um novo
edificio. Passando em revista os homens do 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 presideute do Chicago Street Railway System. Ao
meio-dia., qua:ndo a maior parte dos funciondrios, € mesmo a secretdria particular do



presidente, deviam ter saido para o almoco, o Dr. Harper pe-. netrou despreocupada:ceute no
escritorio da pretendida “vitima”, que ficou surpreendida com a. sua uresenga, sem qualquer
anuncio prévio.

“Chamo-me Harper. disse o doutor, e soe presidente da. Universidade de Chicago.
Perdoe—me a intruslo, mas udo encontrei ninguém ai fora que me anunciasse, e assim tomei
a liberdade de entrar.

“Tenho pensado muito no senhor e no seu sisLeroa de trAmueis. um sistema.
rearavilhoso e comp:eendo que empregou grandes somas em tal realizacdo. E ainda me
lembro do senhor sem que me ocorra a incute que mais tarde ou mais cedo passard a
eternidade, e, depois de desaparecido, nada ficard como um nonumento para lembrar o seu
nome, porque o seu dinheiro passard a outras maos, e o dinheiro perde a identidade com muita
rapidez, logo que muda de maos.

“Muitas vezes tenho pensado em oferecer—lhe uma oportunidade para perpetuar o
seu nome penniiindo-ihe 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 a. Mr. X.. (o inimigo figadal do
sujeito). Pessoalmente, entretauto, tenho sido favordvel ao seu nome e aiuda conti.uuo a dar
preferéncia ao senhor e, se consegui.r a sua permissao, procurarei afastar qualquer oposi¢ao
ao sou nome.*

Nao vim para lhe pedir que tome qualquer decis@o imediatamente como passasse por
aqui, porém, julguei azado 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 esta oportunidade para. conhecélo.”

Fez um cumprimento, sem dar ao outro uma oportunidade para dizer sim ou udo.
Na, verdade o diretor da. Companhia ndo teve quase tempo de falar. Dr, Harper foi quem
falou principalmente. E era esse o seu piano. 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 ha pouco, do outro lado do fio.
Pediu um encontro com o Dr. Harper, o que lhe foi prontamente concedido. Os dois se
encontraram na manha seguinte, no gabinete do diretor da Universidade, e um cheque de um
milhéo de dodlares foi colocado nas maos do Dr. Harper.

Apesar de sua pequena estatura e da sua aparéncia insignifica ute, 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 compreensdo do poder da Imaginacdo.
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 ao outro o tempo necessario
para formular uma boa desculpa e dizer “Nao”.



Suponhamos também que ele houvesse iniciado a conversa no seguinte teor:

“A Universidade estd necessitadissima de fundos. E aqui venho pedir o seu auxilio.
O senhor fem ganho muito dinheiro e deve fazer alguma coisa em beneficio da comunidade
onde enriqueceu. (O que talvez fosse verdade.) Se nos der um milhdo de dodlares, 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 miliondrigq. Embora fosse verdade “que ele devia fazer alguma coisa em beneficio da
comunidade da qual tirara uma rortuna”, provavelmdute ele ndo iria admitir tal fato. Em
seguida, teria tido a vantagem de se encontrar do lado ofensivo da proposta, em vez do
defensivo.

Mas Dr, Harper, treinado como era. em fazer uso da imaginagdo, estudou todos os
meios de abordar o caso. Primeiro, colocou o homem na defensiva, informando-o de que nao
tinha absoluta certeza de conseguir o assentimento de todo o Conselho Executivo, para aceitar
o dinheiro e pdr o seu nome no novo edificio. Em seguida, despertou- lhe um intenso desejo
de dar o seu nome ao edificio, bastando para isso falar-lhe da possibilidade de que ao seu
inimigo fosse concedida essa honra. Além disso (e isso ndo foi acidental) o Dr. Harper fez um
veemente apelo a uma das mais comaus entre as fraquezas humanas: mostrou aquele homem
um meio de perpetuar o seu nome.

Tudo isso exigia uma apljcacdo pratica da! Lei da Imaginacao.

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 sélida
razdo para atender ao seu pedido, uma razdo que assegurasse vantagens praticas, como urna
recompensa pela doagdo. 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 lembranca as geracOes futuras. Mas, o pedido de dinheiro para a
Universidade era sempre feito de acordo com um plano cuidadosamente tragcado, modelado, e
aperfeicoado com o uso da imaginagao.

O sucesso financeiro nao € dificil de conseguir, depois que o individuo aprende a
fazer um uso pratico da ima gina¢a criadora. Quem quer que tenha iniciativa, lide ran¢ em
grau suficiente, e ainda a imaginac¢io necessd ria poderd fazer uma fortuna até mesmo maior
do que a dos proprietarios das L.ojas Americanas, bastando para isso desenvolver um sistema
de vendas dos mesmos arti gos que sdo vendidos agora naquelas lojas, e com o auxilio de
maquinas de vender. Isso economizard uma fortuna, em saldrios de empregados, seguros
contra roubos e, em suma, facilitard de varias maneiras o funcionamento da loja. Esse sistema
pode ser dirigido com tanto €xito como as refeicdes com o auxilio dos automaticos.

Quem quer que seja dotado de espirito inventivo pode E fazer uma fortuna e salvar
milhares de vidas todos os anos, com o aperfeicoamento de um ‘“controle automatico” para os
cruzamentos de estradas de ferro com estrada de rodagem, reduzindo assim o ndmero de
acidentes de automoveis.



Contudo € exatamente essa espécie de uso da imaginagdo que faz os éxitos
financeiros.

A 1maginacdo é o mais importante fator, que entra na arte de vender. O vendedor
eficiente € aquele que faz sempre um emprego sistemdtico da imagina¢do. O comerciante
de destaque sempre se serve da imaginacdo, para encon tra as idéias que o fazem realizar
excelentes negdcios.

Um dos escritores mais famosos e mais bem pagos do mundo coustruiu fama e
fortuna com a simples descoberta de que € mais lucrativo escrever sobre o que as pessoas ja
sabem e com que estdo de acordo. A mesma regra podo ser aplicada a venda de mercadorias.

E muito justo que um vendedor procure interessar o fregués por artigos que ele nao
pediu, mas € preciso muito tato, e o vendedor s6 deve oferecer alguma mercadoria quando
tiver razdes para crer que o fregués a deseje.

Parece-me urna estimativa bastante justa dizer que setenta e cinco por cento dos
fregueses que saem das lojas sem nada comprar a.ssi.m procedem exclusivamente devido a
falta de tato do empregado ao mostrar as mercadorias.

O fregués, geralmente, se sente grato quando um vendedor perde algum tempo
estudando a sua personalidade e apresenta a mercadoria que se lhe ajusta.

Todo o ambiente cria uma “atmosfera” que atrai e agrada. E tudo isso nao é mais do
que o fruto da imaginagao.

De um modo geral, as pessoas ndo se queixam de precos elevados, coutanto que o
“servico” e o acondicionamento das mercadorias preparem o caminho para a apresentacao de
uma conta elevada. O que ndo agrada—e isso € justo —sdo os precos altos e “servigo”
malfeito.

O vendedor que compreende a psicologia de uma apresentagdo adequada, de um
acondicionamento e empacotamento artistico, € que sabe exibir os seus artigos de acordo com
os caprichos e caracteristicas dos fregueses, pode fazer uma mercadoria vulgar alcancar
grandes precos, € o que € 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 sio tdo importantes.

As pessoas gostam de comprar exterioridades.

Nao ha pois exagero em afirmar que um mestre de psicologia de vendas, entrando
numa loja comum, onde o estoque tenha, digamos, um valor de 50 mil ddlares, com urna
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 pesoas hdbeis em Lazer 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 um délar a mais do que a mesma camisa,
acondicionada sem esses cuidados. Estou convencido de que isso é uma verdade e o tenho



provado a saciedade, para ainda tornar a repeti-la, a fim de convencer certos negociantes
céticos que ndo estudaram os efeitos d¢ uma apresentacdo adequada de mercadorias.



LICAO SETIMA
O ENTUSIAMO

Querer é Poder!

O ENTUSIASMO um estado de espirito que inspira e incita o individuo a a¢do, para
cnmprir uma determinada tarefa. Mais ainda, o entusiasmo é contagioso e afeta de maneira
vital ndo somente o entusiasta como também os que entram em contacto com ele.

O entusiasmo €, em relacdo a um ser humano, o mesmo que € o vapor para uma
locomotiva—a for¢a motora vital que impele a acdo. Os grandes condutores de homens sdo 6s
que sabem despertar entusiasmo nos seus seguidores. O entusiasmo é o fator mais importante
que entra na profissdo de vendedor; € também um fator vital na arte da oratodria.

DE QUE MANEIRA O ENTUSIASMO NOS AFETA

Ponha o leitor entusiasmo no seu trabalho e ja ndo o achara dificil ou monétono. O
entusiasmo dé tanta energia ao corpo inteiro que em certos casos se podem ate mesino
dispensar as horas habituais de sono. Além disso, nos da for¢a 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.

Entusiasmo nao é apenas uma forca de expressao; é também uma forga vital que
podemos dominar e empregar com verdadeiro proveito. Sem o entusiasmo, SOmos como
baterias elétricas sem eletricidade.

O entusiasmo € a forga vital com que carregamos 0 nosso corpo e desenvolvemos
uma personalidade dindinica. Algumas pessoas sdo dotadas de um entusiasmo natural, ao
passo que outras precisam adquiri-lo. O processo para o seu desenvolvimento é muito
simples. Comega-se por fazer o trabalho ou prestar o servi¢co que mais nos agrade. Se a nossa
situacdo é tal que ndo podemos conseguir o trabalho da nossa predilecdo, podemos seguir
outra linha, de maneira muito eficiente, adotando um objetivo principal definido e

imaginando-nos o futuro ocupados nesse trabalho.

A falta de capital e muitas outras circunstancias sobre as quais ndo temos controle
imediato podem obrigar-nos 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 impedir-nos de planejar os meios de transformar esse objetivo
numa realidade e de por entusiasmo nos nossos planos.

A felicidade—o objetivo de todo esforco humano—¢ um estado de espirito que pode
ser conservado apenas por meio da esperanca de uma realizacdo futura. A felicidade estd
sempre no futuro, e nunca no passado. A pessoa feliz € a que sonha atingir realizacdes 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 dispnsermos dos
meios para isso, a situa¢do que aspiramos ocupar na vida, e a prépria preparacdo para iSSo—
eis as coisas que produzem felicidade. Assim também, o nosso objetivo principal definido €



formado de todas essas coisas e € isso que pode fazer nascer em nds o entusiasmo, seja qual
for a nossa situagdo na vida.

Sim, o entusiasmo € uma forga vital, tao vital, na verdade, que nenhum homem que
nao o tenha suficientemente desenvolvido pode sequer aproximar-se do seu poder de
realizagao.

Antes de prosseguir, porém, desejo repetir e acentnar que todos nds podemos
desenvolver entusiasmo, num obietivo principal na vida, ndo interessando que estejamos ou
nao em condicdes de conseguir esse objetivo. Podemos estar bem longe da realizacdo do
nosso objetivo principal definido, mas se alimentarmos o fogo do entusiasmo em nosso
coragdo, € O conservarmos bem Vvivo, por maiores que parecam, os obsticulos que
encontrarmos no caminho desaparecerdo, como que pela forca de uma magia, e logo nos
encontraremos senhores de um poder que nao julgdvamos possuir.

DE QUE MANEIRA O NOSSO ENTUSIASMO AFETA AS OUTRAS
PESSOAS

A sugestdo € o principio por meio cio qual as nossas palavras, 0s nossos atos e até
mesmo o nosso estado de espirito influenciam as outras pessoas.

Quando a nossa mente vibra em alta intensidade, sob o estimulo do entusiasmo, a
vibrag@o se registra nas mentes, dentro de determinado raio, e, especialmente, nos espiritos
com os quais entramos cm contacto. Quando um orador sente que o auditdrio estd eu rapport
cem ele, ndo 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 uma pessoa estd entusiasmada com os artigos gqne vende, 0s 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. Nunca uma mera combinac¢do de palavras podera tomar o lugar
da crenca profunda numa afirmativa expressada dom ardente entusiasmo.

Assim sendo, o que dizemos e a maneira como dizemos podem implicar um
sentimento exatamente oposto ao que pretendemos expressar. I[sso ocorre muitas vezes com 0s
veudedorés que apresentam os seus argumentos em palavras que parecem muito légicas 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.

O que dizemos € um fator importante na operagdo do principio da sugestdo, mas nao
um fator tdo importante quanto a a¢do. Os uossos atos valerdo mais do que as nossas palavras,
e se as duas coisas ndo se harmonizam sobrevém sérios contratempos.

Os nossos pensamentos constituem a parte mais importante dos trés meios de aplicar
o principio da sugestdo, pois eontrcilam o tom da voz e, até certo ponto, as nossas acdes. Se
0S NOSsOs pensamentos, atos e palavras estiverem ritmados, encontrar-nos-emos em condi¢des
de influenciar a todos com quem entrarmos em contacto, inclinando-os mais ou menos para o
nosso modo de pensar.



A fim de podermos influenciar alguém, por meio da sugestdo, a mente dessa pessoa
deve estar em condicdes. de neutralidade: isto €, deve estar aberta e receptiva ao nosso
método de sugestao.

Quando dizemos que um vendedor precisa neutralizar a mente do comprador em
perspectiva, queremos dizer que este deve estar confiante. E preciso estabelecer a conf ianca.
Contudo, é 16gico que ndo € possivel estabelecer uma regra para despertar a confianca ou
neutralizar a mente de uma pessoa. Aqui a engenhosidade do vendedor precisa suprir o que
udo pode ser estabelecido como uma regra.

Ha alguns anos, o autor deste curso escreveu um livro, intitulado How To Sell Your
Services (A maneira de vender servicos pessoais). Justamente antes de enviar 0 manuscrito ao
editor, ocorreu ao autor solicitar, de alguns homens de destaque dos Estados Unidos, cartas
em apoio do 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 cépias que enviou a oito ou
dez homens eminentes. Nessas cartas esbogava. em rdpidas palavras o seu desejo, mas nao
obteve resposta de nenhuma delas. O fato é que deixara de observar dois importantes
requisitos para o sucesso: escrevera as pressas, €, portanto, ndo conseguira injetar nelas o
espirito de entusiasmo. Ao mesmo tempo, ndo se expressara, na sua carta, de maneira a
neutralizar as mentes daqueles a quem era dirigida; fracassou pois, por ndo ter preparado o
caminho para a aplicacdo do principio da sugestao.

Descoberto o erro, o autor escreveu outra carta, desta vez baseada na aplicacio
estrita do principio da sugestdo, e esta carta ndo somente mereceu as respostas de todos.
a quem era dirigida, como também varias destas respostas eram verdadeiras obras-primas e
serviram—o que ia além da expectativa do autor—de valioso suplemento ao seu livro. As
duas cartas sdo transcritas aqui, a fim de que os leitores estabelecam comparacio entre elas,
para mostrar também de que maneira se deve usar o principio da sugestdo, 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 Sell Your Services,
espero vender vdrias centenas de milhares de exemplares dessa obra, e estou certo de que
todos aqueles que adquirirem o livro ficardo muito satisfeitos com a oportunidade de receber
também uma carta sua, sobre os melhores meios de oferecer servicos pessoais.

“Teria assim a bondade de sacrificar 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.

Agradeco antecipadamente qualquer consideracdo que me dispensar e subscrevo-
me, atenciosamente. ..*

“Excelentissimo Sr, Thomas 8. 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 vdrias 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 servico prestado é a causa e o envelope de pagamento o
efeito; e que o ultimo varia na propor¢do do primeiro.

“O meu livro ficaria incompleto sem algumas palavras de conselho de certos
homens que, como o senhor, souberam atingir invejdveis postos no mundo, Assim, se quisesse
dar-me a honra de escrever a sua opinido sobre os pontos mais essenciais que deve fixar na
mente de todo aquele que oferece servicos essoais, transmitirei a sua mensagem nas pdginas
do meu livro, o que garantird o seu acesso as mdos 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
lembrar-lhe que bastard chamar a sua secretdria, ditar-lhe uma breve carta, e terd enviado
uma importante mensagem a meio milhdo de pessoas. A despesa que fard com isso ndo
ultrapassard o selo de dois céntimos 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 terd a sua mensagem,
acreditard nela e por ela se deixard guiar.

“Muito cordialrnente,...

Analisemos agora as duas cartas e vejamos por que razdo uma fracassou e a outra
venceu. A andlise das cartas deverd comecar por uma das mais importantes bases da profissdo
de vendedor, isto €, o motivo, Na primeira carta, é evidente que o motivo apenas de interesse
pessoal. Declara-se ai exatamente o que se quer, mas a redacdo ndo deixa ddvida sobre a
razdo do pedido, ou quanto a pessoa que pretende beneficiar. Estudemos a frase seguinte, do
segundo pardgrafo: “Seria um imenso favor que me faria..“ Ora, isso pode parecer urna
caracteristica particular, mas a verdade € que a maioria das pessoas nao gosta de fazer favores
sO para agradar aos outros. Se pedirmos a qualquer pessoa para prestar um Servico que nos
beneficie, sem lhe trazer qualquer compensagdo, 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 prestados 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 esta psicologia demonstrada por um homem que da um niquel a um mendigo
na rua, ou talvez recuse dar a esmola, e enjretauto, da 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 sugestdo mais prejudicial de todas estd contida no ultimo e mais importante
paragrafo da carta: “Agradeco antecipadamente qualquer consideracdo que me prestar.” Esta
frase sugere fortemente que o autor da carta espera uma recusa. Indica claramente falta de
entusiasmo. Prepara pois o caminho para uma recusa. Nao hd uma sé palavra, em toda essa
carta, que mostre ao destinatdrio uma razao satisfatdria para atender ao pedido. Por outro lado,
ele vé claramente que o objeto da carta é conseguir, da sua parte, algumas palavras de
recomendacao que auxiliem a venda do livro. O mais importante argumento na transacdo, na

verdade o Uinico argumento proveitoso em relagao com o pedido, ficou perdido porque nao foi



apresentado e estabelecido como motivo real que se tinha para fazé-lo. Este argumento foi
apenas mencionado, de passagem, na frase: “acredito que todos aqueles que adquirirem o
livro ficardo muito satisfeitos com essa oportunidade de receber também uma mensagem sua,
sobre o melhor meio de oferecer seus servigos pessoais”.

O paragrafo inicial viola um importante principio na transacdo, porque sugere
claramente que o motivo da carta é conseguir uma vantagem para o autor, € ndo deixa
nenhuma sugestdo de qualquer compensacdo 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 sé-lo—que :ima vez me procurou, pedindo que eu tomasse uma
assinatura do Saturday Evening Fost. Ao entregar-me um exemplar da revista, foi logo

sugerindo a resposta que eu deveria dar, a seguinte pergunta:
“Quer tomar uma assinatura do Fost para ajudar-me?”

E claro que recusei e foi ele préprio quem facilitou a recusa. Ndo havia entusiasmo
nas suas palavras; na sua fisionomia estava estampado o desanimo. Necessitava da comissao
que ganharia com a minha assinatura; sobre isso eu ndo tinha a menor divida, mas nada
sugeriu que ape lasse 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 € 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 mais tarde, 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.”

Orgulhosamente, confessei-me culpado disso. Observe- se a palavra
orgulhosamente, pois €.de grande importincia neste incidente. Pus de lado o manuscrito que
lia, ao ver entrar aquela senhora, pois notei logo que se tratava de uma mulher inteligente. A
maneira como cheguei a essa conclusdo deixo ao leitor o trabalho de descobrir. O ponto
importante, aqui, € 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, € mais um. tom de genuino entusiasmo,
ela neutralizou bastante a minha mente a ponto de fazer com que eu a quisesse ouvir. Com as
primeiras palavras que pronunciou, executou a ta- refa mais dificil, pois eu pretendia
continuar em atitude de trabalho, para que ela compreendesse que me estava importunando e
que nao devia demorar.

Sendo um estudioso dessa questdo de vendas e de 8U. gestdo, fiquei observando
cuidadosamente, para ver qual seria o seu préximo movimento. Tinha ela um pacote du:
revistas sob o braco.



Esperei, pois, que fosse mostrar-me as revistas e pedir- me que as comprasse, mas
ndo. Os leitores estdo lembrados de que ela vendia reajmente uma série de seis revistas. Nao
estava somente tentando vender.

Dirigiu-se a minha estante, tirou o volume dos Ensaios, de Emerson, e durante os
dez minutos seguintes falamos sobre o trabalho de Emerson relativo a Compensacao, tudo
isso de um modo tdo interessante que esqueci as revistas que ela trazia. (Neutralizara um
pouco mais a minha mente.)

Perguntei entdo quanto custaria uma assinatura das seis revistas. Ela deu entdo os
ultimos retoques aos pre liminares de uma transagdo bem feita: “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 tdo bem o que eu ganhava
com o meu trabalho? O fato é que ela nao calculou nada: sabia. Procurou sondar-me,
delicadamente, acerca do meu trabalho (o que de maneira. alguma me aborreceu). Mostrou-se
tao interessada pelo que eu escrevia naquele momento que me levou a falar sobre isso. Nas
observacgdes que fiz entdo, confessei que recebia 250 ddlares 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
informacao foi valiosa para ela que soube fazer um uso adequado no momento exato, no
momento psicolégico. Pelo que sei, era parte do seu plano observar cuidadosamente tudo o
que via e ouvia, com o fito de descobrir exatamente qual a minha fraqueza, e o 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 doze
dolares. Mas nao foi este o inico lucro que tirou da sua engenhosa sugestdo e do seu entu-
siasmo. Teve permissdo para falar com outras pessoas, no meu escritorio, e, ao sair, levou
mais cinco assinaturas.

Em momento algum, durante a visita, deixou transpa recer que lhe faziamos um
favor tomando a assinatura. Pelo contrdrio, muito claramente, deu-nos a impressao d que nos
prestava um grande favor. Tudo isso foi urna en genhosa sugestao.

Antes de prosseguir, porém, devo dizer que ao comecar a conversar comigo a
vendedora o fez de um modo que me levou a falar com entusiasmo. Havia duas razdes para
isso. Uma delas era a prépria vendedora; a outra € o fato deter ela conduzido a conversacdo de
tal maneira que cheguei a falar sobre o meu trabalho. Sem duvida ndo estou sugerindo ao
leitor que ria do meu descuido, ou que depreenda do incidente que essa vendedora tdo 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 li¢do, ndo tenho nenhum meio de o impedir de o fazer.

Conforme declarei, pus entusiasmo na. conversa. Talvez tivesse sido contagiado
pelo espirito de entusiasmo da propria vendedora, logo que ela entrou no escritério e comecou
a falar. Sim, tenho certeza de que foi isso, e posso af ir- mar que o seu entusiasmo ndo era
acidental. Ela treinara a si prépria, a fim de, ao chegar ao escritério do fregués em



perspectiva, procurar qualquer coisa sobre que expressar entusiasmo, fosse sobre um objeto
qualquer, ou sobre a sua conversacao.

Nao devemos esquecer que sugestio e entusiasmo andam de maos dadas.

Lembro-me como se tivesse sido ontem da sensa¢do que me invadiu quando aquele
pretenso vendedor apresentou- me 0 Evening Post, rogando-me que tomasse uma assina- tira
“para ajuda-lo”.

As suas palavras eram frias, sem vida, faltava-lhes o entusiasmo. Registraram uma
impressao 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, o seu todo, tudo indicava que ele viera pedir um favor, e ndo oferecer um.

A sugestdio € um dos mais sutis e poderosos principios de psicologia. Nos a
empregamos em tudo o que fazemos, dizemos e pensamos, e, compreendendo a diferenca que
ha entre uma sugestdo positiva e uma negativa, podemos emprega-la de tal maneira que ela
nos trara triunfos, e ndo derrotas.

A ciéncia estabeleceu o fato de que por meio do emprego negativo da sugestdo é
possivel até mesmo extinguir a vida. Ha alguns anos, na Franca, um criminoso foi condenado
a morte; antes, porém, da sua execucdo, realizaram com ele uma experiéncia a qual veio
provar concludentemente que por meio do principio da sugestdo a morte pode ser produzida.
O criminoso foi conduzido a guilhotina, em seguida vendaram-lhe os olhos, e a sua cabeca foi
posta sob o cutelo. Deixaram entdo cair sobre o seu pescoco uma tabua afiada, que produzia
um choque semelhante ao de um cutelo. Em seguida derramaram-lhe vagarosamente dgua
sobre o pescogo. A dgua correndo-lhe pela espinha abaixo, lentamente, imitava um jorro de
sangue quente. Dentro de sete minutos os médicos constataram a morte do condenado. A sua
imagiuacgdo, influenciada pela sugestdo, transformara a tdbua afiada no cutelo da guilhotina:
o seu coracao deixou de bater e produziu-se a morte.

Voltemos agora as duas cartas e vamos analisar a segunda, a que trouxe oS
resultados desejados. Estudemos cuidadosamente o primeiro pardgrafo e observaremos que se
faz ai uma pergunta que sé 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
pressionaria melhor. Este pardgrafo € redigido como se tivesse de servir a um duplo propoésito;
primeiro, neutralizar a mente do destinatario de modo que este leia o resto da carta com a
mente aberta; em seguida, formula uma pergunta que sé pode ser respondida de um modo,
com.o propdsito de conduzir o destinatidrio a um ponto de vistaS que se harmoniza com a
natureza do favor pedido nos pardgrafos subseqiientes.

Do comeco ao fim a carta leva a sua mais forte impressdo, por mera sugestao,
contudo essa sugestdo € tdo cuidadosamente encoberta que ndo aparece claramente sendo
depois de realizada uma andlise completa de toda a carta.

Essa carta domina inteiramente o destinatario, torna a sua consciéncia aliada do
autor, cerca-o, como faria o cacador com uma lebre, levando-a para um ninho cuidadosamente

preparado.

A mente humana é uma peca de maquinismo maravilhosa.



Uma das suas mais notdveis caracteristicas reside no fato de que todas as impressoes
que a alcancam, ou por meio da SUGESTAO ou da auto-sugestdo, sdo classificadas juntas,
em grupos que se harmonizam em natureza. As impressdes negativas sdo todas armazenadas
numa parte do cérebro, enquanto que as impressoes positivas ficam dispostas em outra parte.
Logo que uma dessas impressoes (ou experiéncias passadas) é chamada a mente, por meio do
principio da memoria, hd uma tendéncia para chamar todas as outras impressoes de natureza
semelhante, do mesmo modo que quando levantamos o elo de urna corrente todos os outros
elos sdo erguidos também. Assim, pois, qualquer ¢oisa que produza um sentimento de duivida,
na mente de alguém, € snficiente para lhe trazer a lembranca 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 associacdo todas as
emocgdes semelhantes, experiéncias e impressdes que chegam a mente enfileiram-se, e, assim,
a lembranca de uma traz a tendéncia para despertar a memoria de todas as outras.

Despertar um sentimento de desconfianga no espirito de alguém € provocar uma
tendéncia para trazer a superficie todas as suas experiéncias, nas quais a divida teve parte.

Um sentimento de coragem ndo pode dominar, na mente do individuo, enquanto
perdurar um sentimento ele medo. Um sentimento tem de dominar o outro. Sio companheiros
que ndo se suportam porque ndo se harmonizam em natureza. As coisas iguais se atraem..
Cada pensamento conservado no cérebro tem uma teudén. cia para provocar pensamentos de
natureza semelhante. Vemos assim que essas sensagdes, pensamentos € emocdes, oriundos de
experiéncias passadas, que despertam na con ciéncia, contam com o apoio de um exército
regular, de igual natureza, o qual permaneceu pronto para entrar em acao.

Ponhamos deliberadamente em nossa mente, por meio do principio da Auto-
Sugestdo, a ambicdo de vencer por meio do auxilio do objetivo principal definido, e
observemos qudo rapidamente toda a nossa habilidade latente ou ndo desenvolvida nas
experiéncias passadas serd estimulada e estard pronta para agir em nosso favor.

Para implantar “profundamente” a sugestdo, ponha-se nela bastante entusiasmo, pois

o entusiasmo é o fertilizador qne garantird o seu rdpido crescimento bem como a sua
permanéncia.

E este um ponto que quero frisar com toda a minha forca. Nédo é tanto o que se diz,
como o TOM E A MANEIRA E de dizer, que produzem uma impressdo duradoura.

Segue-se naturalmente que a sinceridade de intencdes, a honestidade e a correcdo
devem servir de apoio a tudo o que dizemos se quisermos causar uma impressao duradoura e
favoravel.

Nenhum homem pode conseguir exprimir-se por meio de palavras ou atos que ndo
estejam em harmonia com a sua crenga, e se assim fizer, terd que pagar com a perda da sua
capacidade pa.ra influenciar os outros.

Nao creio que se possa conseguir €xito tentando enganar alguém, sobre qualquer
coisa, mas sei que nao posso tentar enganar a mim mesmo. Fazer isso seria destruir o poder da
minha pena e tornar ineficientes as minhas palavras. E apenas quando escrevo com o fogo do
entusiasmo ardendo em meu coragdo que os meus artigos causam boa impressao aos outros €



apenas quando falo sentindo fé nas - palavras que pronuncio que levo os meus ouvintes a
aceitarem a minha mensagem.

Além de ler em voz alta o pardgrafo referido, procure a leitor aprendé-lo de cor.
Ainda mais: escreva-o e ponha-o num lugar onde possa vé-lo todos os dias, a fim de ter uma
adverténcia quotidiana de um principio que, mais do que isso, é nma lei, tdo imutavel como a
lei da gravidade, e sem o qual nunca poderemos ser uma for¢a no nosso campo de. atividade.

Transigindo com falsidade, nenhum vendedor pode tornar-se eficiente, Se assim
fizer, as suas palavras ndo servirdo ao seu propdsito, pois, como ndo vém do intimo do
coragdo, ndo podem ter vida nem conter em si um entusiasmo genuino.

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 significar o seguinte:

Nao é possivel sugerir a alguém, por palavras ou atos, urna coisa em que ndo se
acredita.

“E como conseguiu o autor tornar-se uma autoridade em assunto tdo essencial?’,
perguntara o leitor.

Ele responderd: “Tornei-me uma autoridade porque fiz experiéncias com esse
principio, até chegar a saber perfeitamente de que maneira ele age.”

“Mas, volvera o leitor, como poderei saber se estd’ falando a verdade?’

A isso responderei apenas qne o leitor s6 sabera depois de experimentar por si
mesmo observando os que aplicam com fé esse principio e os que ndo o aplicam.

H4 apenas uma coisa no mundo que dd ao homem uma forga real e permanente: é o
carater. Nao devemos porém esquecer que reputacao nao é cardter. Reputacao é oque se julga
que as pessoas sdo; carater € o que a pessoa € realmente. Assim, se o leitor quiser tornar-se
uma pessoa de grande influéncia, procure ser um verdadeiro caréter.

Sem cardter nada teremos, nada valeremos e nada poderemos ser. Carater € algo que
nio se pode mendigar, roubar ou comprar. SO se pode conseguir cardter contribuindo-o com
as nossas proprias idéias e acdes.

Com o auxilio da sugestdo, qualquer pessoa pode construir um carater sélido,
qualquer que tenha sido o seu passado. Parece-me apropriado nesta licao acentuar o fato de
que todos os que t€m cardter t€ém também entusiasmo e personalidade suficiente para atrair
outras pessoas de caréter.

Agora indicaremos a maneira como o leitor deve proceder para desenvolver o
entusiasmo, se € que ja ndo possui esta qualidade rara.

Primeiro: Leia as restantes licoes deste curso, pois nelas se encontram outras
instrucdes que devem ser coordenadas com as que damos aqui.



Segundo: Escreva, se ainda ndo 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 recolher-se, o seu objetivo principal definido
e ao lé-lo veja-se em imaginacdo ja de posse dele. Faca-o com fé absoluta na sua capacidade
pata 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 serd alcancado. Algumas vezes sentird os efeitos dessa voz que vem do intimo, logo
a primeira leitura; outras vezes, porém, terd de ler inimeras vezes antes de conseguir percebé-
la.

Se prefere, pode ler o objetivo principal definido como se fosse uma oragao.

O resto desta licao € destinado aqueles que ainda ndo descobriram o poder da fé e
que pouco ou nada sabem sobre o principio da auto-sugestdo. A todos os que se acham nessa
classe, recomendo a leitura do Evangelho de S. Mateus (sétimo e oitavo versiculos, cap. VII, e
vigésimo versiculo, cap. XVII).

A fé ¢ um dos maiores fatores do bem. A esta forca maravilhosa devem-se os
milagres mais extraordindrios. A ‘fé proporciona paz a todos os que a abracam. Envolve um
principio de tdo grande alcance que € impossivel dizer quais sdo as suas limitacdes ou se ela
tem limitagdes.

Ao descrever o seu objetivo principal, o leitor deve fazer uma declaracdo das
qualidades que pretende desenvolver, a situacdo que pretende atingir; ao ler essa
descricdotodas as noites, faca-o com fé e tenha a certeza de que tudo se transformard em
realidade.

Para vencer na vida precisamos agir. Nao basta apenas saber. E preciso saber e por
em pratica.

O entusiasmo € o impulso que leva a mente humana a pdr em acdo os seus
conhecimentos.

O entusiasmo € tdo essencial a um vendedor como a dgua ao peixe. Todos os
vendedores hdbeis que triunfam conhecem a psicologia do entusiasmo e usam-na de varios
modos, como meio pratico de ajudar os seus homens a. produzirem mais.

As reunides de vendedores poderiam ser chamadas com mais propriedade reunides
de reavivamento, porque. a sua finalidade € fazer reviver o interesse e desperti entusiasmo
que facilitardo o vendedor a reiniciar a luta com a ambic¢do e a energia renovadas.

Durante sua administracdo como gerente das vendas da Companhia Nacional de
Miquinas Registradoras, Hugh Chalmers (que mais tarde se tornou famoso na industria. de
automoveis) teve que enfrentar uma situacdo muito embaragosa, correndo até mesmo o risco
de perder o emprego, bem como milhares de vendedores que trabalhavam sob sua direcao.

A Companhia encontrava-se em dificuldades financeiras. Esse fato chegou ao
conhecimento dos vendedores e o resultado foi que os mesmos perderam o entusiasmo € as



vendas comecaram a cair vertiginosamente. A situagdo tornou-se tdo alarmante que. foi
necessario convocar uma reunido geral da organizacdo de vendas. Essa conferéncia deveria ter
lugar na fabrica da Compainha em Dayton, Obio. Os vendedores foram pois convocados, de
todas as partes do pais.

Myr. Chalmers presidiu a reunido. Pediu a véarios dos seus melhores vendedores que
se aproximassem e que relutassem o que se passava no seu campo de atividade, e por que as
vendas haviam decrescido tanto. Todos os vendedores contaram uma histéria das mais tristes:
A situacdo comercial era m4, o dinheiro escasso, o povo s6 queria fazer compras depois da
campanha presidencial, etc. Quando o quinto vendedor cOdmecou a enumerar as suas
dificuldades, a explicar por que ndo mantinha a sua quota de vendas, Mr. Chalmers ergueu-se
de um salto exclamando: “PARE!” E, virando-se para os presentes acrescentou:
“Ordeno que se suspenda a sessdo por dez minutos, enquanto engraxo os sapatos.”

Voltou-se eiatdo para um negrinho que estava sentado r6ximo e mandou-lhe que
engraxasse os seus sapatos, ali mesmo.

Os vendedores, como era natural, ficaram assombrados! Muitos pensaram que Mr.
Chalmers enlouquecera repentinamente. Comecaram a cochichar uns com os ontros.
Enquanto isso, o pretinho engraxou um sapato, depois outro, demorando bastante, e fazendo
um trabalho esmerado.

Terminado o trabalho Mr. Chalmers deu dez céntimos ao negrinho € comecou o seu
discurso:

“Quero ue todos os senhores olhem para este negrinho.

Tem licenca para engrazar os sapatos de todo o pessoal da nossa fdabrica e
esctritorios. O seu antecessor era um meino branco, consideravelmente mais velho do que
ele; japesar da Companhia subsidid-lo com um saldrio de cinco dolares por semana, ndo
conseguiu ganhar o bastante para viver, nesta fabrica, onde hd milhares de empregados.

“O negrinho ndo somente consegue viver bem, sem receber coisa alguma da
Companhia, como também estd mesmo fazendo economias, e tudo isso trabalhando sob as
mesmas condigcoes, na mesma fdbrica e para as mesmas pessoas.

“Agora, quero fazer uma pergunta: For que motivo o menino branco ndo conseguiu
ganhar o suficiente? Seria culpa sua ou dos fregueses?”

A una voce todos os presentes responderam:

“FOI CULPA DO RAPAZ, NATURALMENTE !*

“Muito bem, disse Chalmers. Os senhores estdo no mesmo caso. Quero dizer, estdo
vendendo mdquinas registradoras no mesmo territorio, ao mesmo povo, com as mesmas
condigbes comerciais de hd um ano. Entretanto ndo estdo produzindo tanto qua%to

produziam. Agora, de quem é a culpa? Dos senhores ou dos fregueses?’

Ainda desta vez a resposta veio, em coro.



“A CULPA E NOSSA NATURALMENTE!”

“Sinto-me satisfeito, continuou Mr. Ohalmers, 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 ndo estd em boas condigobes financeiras e isso destruiu
a tal ponto o seu entusiasmo que jd ndo fazem os mesmos esforcos que faziam anteriormente.
Mas, se voltarem as suas zonas de atividade, fazendo-me a promessa de enviar cinco pedidos
cada um, durante o proximo més, a Companhia jd ndo estard em dificuldade, pois esse
nuimero de pedidos extras assim salvard a situacdo. Quererdo fazer isso?”

Todos disseram que sim, € cumpriram a promessa.
Este incidente entrou para a histéria da National Cash Register Company.

Na verdade, sabe-se que essa tdtica de Chalmers fez voltar a maré nos negdcios da
Companhia, com um lucro de milhdes de ddlares.

O entusiasmo ndo conhece derrotas! O gerente de veudas que sabe enviar um
exército de vendedores entusias- E nados pode estabelecer os precos, e, o que € ainda mais
importante, aumentar em todos os que dirige a capacidade para ganhar dinheiro; deste modo,
o seu entusiasmo beneficia ndo somente a ele como também a centenas de outras
pessoas.

O entusiasmo nunca € uma questdao de chance. Ha certos estimulos que produzem o
entusiasmo. Destes 0os mais importantes sao os seguintes:

1, Fazer o trabalho que mais agradar.

2. Viver num ambiente onde se entra em contato com pesdoas entusiastas e
otimistas.

3. Sucesso financeiro.

4. Boa satide.

5. Dominio completo das Quinze Leis do Triunfo e a sua aplicac@o no trabalho.

6. A consciéncia de ter prestado servigcos a outros, de qualquer maneira pratica,

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 impor.tancia da psicologia do vestudrio, e por esta razao a descreveremos

aqui detailradamente, A roupa constitui uma questdo importantissima e todos deveriam té-la
sempre em .oniem, a fim de sentir confianca em si, esperanca e entusiasmo.



A PSICOLOGIA DO VESTUARIO

A guerra destruira todos os meus negdcios e eu era forcado a comecar tudo de novo.
Meu guarda-roupa consistia entdo em trés ternos velhos e dois uniformes de que eu udo
precisava mais.

Sabendo muito bem que as pessoas em geral julgam um i; homem pela sua maneira
de vestir, fui logo procurar o meu alfaiate.

Felizmente ele me conhecia hd muitos anos e, assim, ndo 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 um doélar, 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 dolares.

Felizmente eu tinha crédito junto ao meu alfaiate, e ele ndo me perguntou quando
pagaria aquelas roupas tio caras. Sabia que eu podia pagar e pagaria num tempo determinado,
mas estaria convencido disso? Era essa a idéia que me passava pela cabeca e eu tinha
esperang de que a pergunta nao 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 vinte e quatro horas estava livre da guerra e com um débito de 675
dolares.

Todas as manhds eu me vestia bem e comecava a passear pela mesma rua,
precisamente a mesma hora. Acontece que era justamente a hora em que um rico editor
costumava passar pela mesma rua, quando ia almocar.

Comecei a cumprimentd-lo 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 ele passaria por mim sem falar.

Observando-o com o canto do olho fui passando adiante, quando ele me fez parar no
passeio da rua, pds a mao no meu ombro e, olhando para mim da cabeca aos pés, exclamou:
“Para um homem que acaba de deixar o uniforme, o senhor me parece muito préspero. Poder-
se-ia saber quem fez os seus ternos?”

“Pois ndo, respondi eu, 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.



Sacudindo 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?”
“Chamar-se-a Hill’s Golden Rule”, respondi eu.

“Nao se esqueca, tornou o meu amigo editor, que me encarrego de impressdo e
distribuicao 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
me tivesse visto na rua com uma roupa surrada; mostrando indicios de pobreza em todo meu
aspecto.

Um ar de prosperidade sempre atrai a atencdo e, ainda mais, uma “atencio
favoravel”, pois o desejo fundamental em todo o coragdo humano € prosperar.

Meu novo amigo convidou-me a almocar com ele, no seu €lube, Antes de serem
servidos o café e os charutos ja ele me falara sobre o contrato para a impressao e distribuicao
da revista. E eu “consentira” em que ele fornecesse o capital, sem cobrar nenhum juro.

Naturalmente, para lancar uma nova revista, .€ necessario um capital consideravel
que € sempre dificil obter, mesmo oferecendo as melhores garantias. O capital necessario para
o lancamento do Hill‘s Golden Rule Magazine, que o leitor deve conhecer, ia além de 30 mil
dolares e todos os céntimos desses 30 mil dolares foram conseguidos principalmente devido a
psicologia do vestudrio.

A muitas pessoas pode parecer absurdo que um homem em péssimas condi¢des
financeiras comegasse logo por fazer uma divida de 675 ddlares, somente em roupas, mas a
psicologia que ai se encontra justifica-a plenamente.

A aparéncia de prosperidade ndo somente causa uma impressao favoravel aqueles a
quem se precisa pedir favores, como também tem nm efeito sobre a prépria 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 confianca em
mim mesmo, sem o qual eu ndo poderia reconquistar a fortuna perdida.

A primeira licdo que recebi sobre a psicologia do vestuario me foi dada por meu
amigo Edwin C. Barnes, s de Thomas A. Edison. Barnes divertiu bastante o pessoal dos
escritorios de Edison, qnando hé vinte anos dirigiu-se a West Orange num trem de carga (pois
nao pdde conseguir dinheiro suficiente para pagar uma passagem) e anunciou que ia entrar em
sociedade com Mr. Edison.

Todo o mundo riu do rapaz, exceto o proprio Edison que viu no queixo largo e no
rosto determinado do jovem Bar nes algo gne 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.



Barnes comecou varrendo o chao nos escritérios de Edison.
O que ele desejava era apenas uma chance para entrar na organizagao Edison.

Dai em diante tornou-se um exemplo digno de ser tado por outros jovens que
desejam colocar-se na vida.

Barnes esta hoje afastado da vida comercial, conquanto seja 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 tem- da sua associacdo com
Edison.

Naquela época, Barnes possuia o maior e o mais caro guarda-roupa de gne ja ouvi
falar Tinha trinta e mn ternos e nunca vestia a mesma roupa durante dois dias. Além disso, as
suas roupas eram carissimas. Usava meias de seis d6lares o par e as suas camisas e gravatas
eram de qualidade finissima. Quanto as gravatas, eram feitas especialmente, custando cada
uma de cinco a sete ddlares.

Um dia, por troca, pedi-lhe que me desse alguns dos sens temos velhos.
Ele me respondeu que nao tinha uma tnica roupa da qual ndo precisasse.

Deu-me, sobre a psicologia do vestudrio, uma licao que sempre relembrarei com
vantagens: “Nao tenho trinta e um ternos apenas pela impressao que isso poderia causar aos
outros: tenho-os pela impressao gqne 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, disseme ele, fazer duas vezes a volta do edificio até conseguir coragem
para me apresentar, pois sabia gne tinha mais o :aspecto de um vagabundo do que de um
empregado acei tavel.”

Para andar bem vestido um homem precisa ter pelo menos dez ternos. Deve ter uma
roupa diferente para cada dia da semana, uma casaca, um smokiug para soirées.
um fraque para solenidades durante o dia.

Pode ser verdade, como disse um poeta conhecido, que “a roupa nao faz o 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 pron.; to para nos fornecer
dinheiro, mesmo que nio o precise. mos, conquanto que mostremos um ar préspero. Assim,
quando se vai a um banco fazer um empréstimo, nunca se deve ir mal vestido ou mostrando
indicios de pobreza, pois neste caso nada se conseguira.

Ja tem acontecido que alguns homens chegassem ao auge das réaliza¢des quando
influenciados pelo amor de uma mulher.

Todos os tipos perigosos e suspeitos, os salteadores de €strada, os que se empenham
em falsificacdes, etc., sempre usam entorpecentes, cocaina, morfina, etc., antes de entrar em



acdo. Mesmo ai hd uma licio mostrando que em geral todos os homens necessitam de um
estimulo artificial e provisério para os impelir a esforcos maiores do que os que sdo
necessarios em geral no curso ordindrio da vida.

As pessoas que triunfam sempre descobrem os meios que lhes parecem melhor
adaptados as suas necessidades e que podem produzir um estimulo capaz de os elevar ao auge
dos empreendimentos.

Edgard Alian Poe, segundo se diz, escreveu O Corvo quando se encontrava
intoxicado. Oscar Wilde escreveu os seus poemas sob uma forma de estimulo que nao pode
ser descrita com propriedade, num curso como este.

Henry Ford (é essa uma opinido que admitimos ser apenas nossa) teve o seu
verdadeiro inicio na vida gracas ao amor da sua encantadora companheira. Foi ela quem o
bise pirou, quem lhe deu fé em si mesmo de modo a poder enfrentar e vencer adversidades
que teriam arruinado qualquer homem comum.

Esses incidentes sdo citados aqui como prova de que homens que conseguiram altas
realizagdes t€ém sempre, por acaso ou por designio préprio, descoberto meios de esti.
inularem-se a si proprios, elevando-se a um alto grau de entusiasmo.

O que foi dito nesta licdo, por exemplo, facilita a compreensdo do verdadeiro
objetivo da lei do “Master Mind” que é, principalmente, estimular todas as mentes que se
aliam para constitui¢do de um “Master Mind”.

Uma pessoa que vai para o trabalho de todos os dias com um espirito de désanimo,
sem entusiasmo, estd destinada ao fracasso. Nada pode salva-la se ndo mudar de atitude e ndo
aprender a estimular o seu espirito e seu corpo para elevar-se ao auge das realizacdes.

Agora o leitor estd pronto para iniciar a li¢do sobre o dutocontrole, na qual observara
um ponto vital relaciona- E do com esta licdo, da mesma maneira que ela, por sua vez, uma
relacdo direta com as ligdes sobre um Objetivo pincipal definido, Confianca em si mesmo,
Iniciativa e Lideranga, e Imaginagdo.

OS SETE CAVALEIROS FATAIS

Desde o nascimento até a morte, todo ser humano pre.cisa combater esses inimigos.
O nosso triunfo na vida serd medido, em grande parte, pelo modo de dirigir o comba:. a estes
terriveis cavaleiros.

O pior inimigo do homem € aquele que se em bosca no seu cérebro.

Se pudéssemos nos ver como OS outros nos véem, OS inimigos que a nossa
personalidade abriga pode- riam ser descobertos e eliminados.

Os sete iuimigos enumerados aqui sao 0S mais comuns, € conseguem arremessar
milhdes 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.



Se tais inimigos cavalgassem livremente, em cavalos: reais, ndo seriam tdo
perigosos, pois poderiam ser cerca- dos e postos fora de combate. Mas andam sem ser vistos,
nas mentes humanas, e o fazem de maneira tdo silenciosa e sutil que a maioria das pessoas
nem se apercebe da su&; presenga.

Bem a frente vem o mais perigoso e o mais comum desses cavaleiros. O leitor
poderd considerar-se feliz se descobrir tal inimigo e proteger-se contra o mesmo. 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 no
desenho.

Este inimigo da humanidade fecha a mente humana, faz retroceder a razdo, a logica
e os fatos. Se o leitor odeia aqueles cujo credo religioso é diferente do seu, pode estar certo
de que o mais perigoso dos sete cavaleiros fatais cavalga ainda ainda no seu espirito.

Em seguida, vemos a VINGANCA C a AVAREZA.

Esses dois males sempre andam lado a lado. Encontrando-se um, pode-se ler a
certeza de que o outro estd perto. A AVAREZA deforma dc tal maneira o cérebro do
individuo q ue 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 poderd gastar. Eo inimigo que fdz com que um homem tire até a
ultima gota de sangue do seu semelhante.

E gracas a VINGANCA, que anda sempre lado a lado com a AVAREZA, o infeliz
que abriga no cérebro esses gémeos cruéis ndo se satisfaz com arrebatar os bens materiais
dos seus semelhantes; quer destruir também a sua reputacdo.

A AVAREZA e a VINGANCA se postam nas encrusilhadas da vida e atiram na
miséria e no fracasso inimeras 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 nagoes declinam rapidamente logo que a AVAREZA e
a INVEJA se instalam na mente dos que dominam.

Voltemos agora a atencdo para dois outros gémeos de destrui¢cdo: O EGOISMO ¢
a SUSPEITA. Observemos que ta*i bém eles andam lado a lado. Ndo hd esperanga de
triun:’ para a pessoa que sofre de amor-proprio demasiado ou de. falta de confianga nos
outros.

A vinganca é uma espada nua. Que ndo tem punho nem guarda.
Saberds usar esta espada de Deus? Pegd-la com firmeza? Quanto mais apertares a lamina
Mais o golpe serd mortal Na tua prépria mdo fard um talho profundo E o teu sangue que
avermelha o aco E depois de desfechado o golpe Quando a ldmina das tuas mdos cair,
Em vez do coracdo do inimigo E o teu que lhe servird de bainha.

Se ndo temos confiangca nas outras pessoas, ndo temos também em nos a semente do
triunfo. A SUSPEITA um germe prolifico. Se consegue germinar, multiplica-se rapidamente,
até ndo deixar mais lugar para a CONFiANCA.



Sem fé, nenhum homem poderd desfrutar um triunfo permanente.

Por toda a Biblia, como um clardo, passa o apelo a fé. Antes que a civilizagdo se
perdesse numa corrida louca pelo dinheiro, os homens compreendiam o poder da fé.

“PORQUE NA VERDADE VOS DIGO, SE TIVERDES RE, PODEIS DIZER A
UMA MONTANHA: ‘TRANSPORTA-TE PARA ALEM’, E ELA SE TRANSPORTARA.
COM FE, NADA VOS SERA IMPOSSIVEL.”

Se quisermos adquirir poder, cultivemos a fé na humanidade. Onde existe a
SUSPEITA nasce o egoismo. Interessetno -nos pelos outros, e ficaremos logo tdo absorvidos
que ndo teremos tempo para ceder ao egoismo.

O homem que pode esquecer a si mesmo, quando empenkado em servir os outros,
Jjamais ¢é vitima da SUSPEITA. Estudemos os que nos cercam e veremos que aqueles que
nufrem SUSPEITA e EGOISMO raramente conseguem éxito na vida.

Na retaguarda desse grupo de cavaleiros fatais, vemos ainda O CIUME e um outro,
cujo nome foi omitido de propdsito.

Cada leitor deste curzo deve fazer um exame de consciéncia e dar ao sétimo inimigo
0 nome que achar mais con veniente.

Alguns o chamardo: DESONESTIDADE. Outros o chomaréo:» PROTELACAO.
Alguns terdo a coragem de chamd-lo: DESEJO SEXUAL DESCONTROLADO. Ponha o
leitor 0 nome que quiser, mas ndo deixe de batizd-lo.

Talvez a sua imaginacdo dé um nome adequado a esse companheiro do CIUME.
Encontrard talvez mais facilidade para dar um nome a este cavaleiro, se souber que ele
representa uma forma de loucura conhecida como “deméncia precoce”.

_ Verd que o CIUME vem logo depois da SUSPEITA. Alguns dos que nos léem dirdo
que CIUME e SUSPEITA deviam viajar lado a lado, pois um sempre conduz o outro.

O CIUME a forma mais comum de insanidade mental. A tinge tanto os homens
como as mulheres; algumas vezes. tem uma causa justa, porém a ‘maioria das vezes é
injustificado.

Este cavaleiro fatidico é um dos que proporcionam mais casos de divorcio!

Mas ndo procure o leitor enganar-se. Talvez faca parte das vitimas, O objetivo deste
artigo € ajudd-lo a ver em que classe se encontra. Se é uma vitima da miséria, do fraE . casso
e da pobreza, em qualquer das suas formas, ndo tenha diivida de que descobrird, instalado no
seu cérebro.

Nao se engane! Aqueles que tém tudo o que querem, inclusive febicidade e boa
saude, jd afastaram do seu caminho estes sete cavaleiros.

NH



“o dia de ontem € apenas um sonho;
O dia de amanha uma simples visao;
Mas o dia de hoje bem vivido

Faz de cada dia passado

Um sonho de felicidade

E de cada dia futuro

Uma visao de esperanca;

Sejamos pois cuidadosos com o dia presente.’

(do sanscrito)

“uma das coisas mais valiosas
Que alguém pode aprender
Na vida

E a arte de por em pratica

Os conhecimentos

E as experiéncias dos outros.”



LICAO OITAVA

AUTOCONTROLE
Querer é Poder!

Passemos agora a estudar o autocontrole, isto €, o contrdle de si mesmo, por meio
do qual podemos dirigir o 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 ac¢do, ao passo que
o autocontrole € o fiel da balanca que dirige a &c¢do, de modo que seja sempre construtora, €
nunca destruidora.

Para ser uma pessoa “equilibrada”, € preciso que se tenha entusiasmo e autocontrole
em igualdade de condig¢des.

E fato indiscutivel que a maioria das infelicidades humanas se origina da falta de
autocontrole. As Santas Escrituras estdo cheias de adverténcias em apoio do
autocontrole.Insistem até mesmo para que amemos OS nossos inimigos e perdoemos as
ofensas. A lei da ndo-resisténcis j passa por toda a Biblia como um clardo.

Por exemplo, estudemos as caracteristicas de Abrado. Lincoln. Nas suas horas mais
dificeis, Lincoln exerceu a paciéncia, o equilibrio e o autocontrole. Estas foram algumas das
caracteristicas que fizeram dele um grande homenn 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.

Numa linguagem mais forte do que polida, Billy Sunday exclamou uma vez do
pulpito: “Ha algo do infernal no homem que estd sempre procurando humilhar os outros.”
Com certeza, ao ouvir tal afirmativa, o demonio gritou;. “Amém, irmao!”

Entretanto, o autocontrole se tornou um fator importante neste curso de leitura sobre
a Lei do Triunfo, ndo somente porqun a sua falta causa sérios danos aos que se tornam vitimas
dela, como também porque aqueles que naoo o exercem perdem uma grande forca,
indispensavel na luta pela consecucao do objetivo principal definido.

Adquiri entdo uma concepg¢do pérfeita da filosofia encerrada na frase seguinte:
“Quando os deuses querem destruir um homem, primeiro o enlouquecem.” Ao mesmo tempo,
adquiri também uma compieen sao maior da lei de ndo-resisténcia e encontrei mais facilidade
para interpretar varias passagens da Biblia, re!adionadas com essa lei.

A falta de autocontrole € uma das fraquezas que mais prejudicam a niédia dos
vendedores. As vezes acontece -que o fregués diz algo de desagradavel ao vendedor e se ;este



ndo € dotado de auto controle responderd com violéncia, tornando-se entdo impossivel realizar
qualquer negocio.

Na pratica da advocacia tenho por vezes observado um truque muito inteligente
empregado pelos advogados sempre que desejam obter uma declaracdo de uma testemunha
contréria, que responde a todas as perguntas com o proverbial: “Nao me lembro”, ou “Nao
sei”. Qua tudo falha, o advogado procura irritar a teste nesse estado de espirito € facil fazer
com que a mesma perca o autocontrole e fagca declaragdes que nao faria, se conservasse a sua
calma.

Muitas pessoas passam a vida inteira a procurar tenpestades e complicagdes. Em
geral, as pessoas encontram o que procuram.

Os homens que sabem dominar-se geralmente se tornam senhores de um cargo, seja
ele qual for.

Nao hd duvida de que todas as pessoas que se descuidam de exercer o controle
pessoal desperdicam oportunidades, inconscientemente.

Da mesma maneira que as grandes leis fundamentais da vida estdo sempre
envolvidas nas experiéncias comuns de todos os dias, de modo que nao nos apercebamos
delas, assim também as oportunidades verdadeiras muitas vezes se escondem atrds de fatos
que parecem sem importancia.

Pergunte-se a dez pessoas por que ndo couseguir maiores €xitos nos seus respectivos
campos de esfor¢o pelo menos nove dentre elas dirdo que as oportunidades ndo aparecem no
seu caminho.

“As oportunidades ndo aparecem no seu eaminho” Talvez aparecam e o leitor nao
as veja. No futuro passard a vé-las melhor, visto que para isso se prepara, cora curso sobre a
Lei do Triunfo.

Uma pessoa de autocontrole bem desenvolvido ndo cai em é&xtase nem se
entusiasma exageradamente por coisa ou pessoa alguma.

A violéncia, o egoismo, a aprdvacao dos atos sem um acurado exame indicam a falta
de autocontrole, numa das suas formas mais perigosas. A confianca em si mesmo € um dos
fatores primordiais do triunfo, mas, quando esta faculdade se desenvolve além do que é
razodvel, tornar se perigosissima.

O sacrificio pessoal € urna qualidade recomendével, 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 emocdes concentrem a nossa
felicidade na conservacao da feicidade de outrem. O amor é essencial a felicidade, mas uma
pessoa que ama tdao profundamente a ponto da 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.



Uma pessoa que possui o dominio de si mesma nao se deixard influenciar pelos
cinicos e pelos pessimistas, nem permitird que outros pensem por ela.

Uma pessoa que possui dominio de si mesma estimulard sua imaginacdo e seu
entusiasmo até que os mesmos produzam a a¢do, porém domina a acdo em vez de consentir
que ela a domine.

Uma pessoa que possui dominio de si mesma nunca, em nenhuma circunstancia,
calunia outra pessoa ou procura tirar vinganca por um motivo qualquer.

Uma pessoa que possui dominio de si mesma nao odeia s. que pensam de modo
diferente; pelo contrdrio, se espor compreender o motivo do desacordo e tirar vantagens disso.

Vamos agora tratar de uma forma de falta de controle é mais prejudicial do que
todas as outras formas com: o habito de formar opinido antes de analisar os fatos.

Ninguém tem o direito de formar uma opinido que nao -sea baseada naquilo que se
julga sincerameute ser verdade, ou entdo em alguma hipétese razodvel; entretam se nos
examinarmos cuidadosamente, verificaremos qi costumamos formar opinides na base do que
desejamos ou nao acreditar.

Outra grave manifestacdo da falta de autocoutrole consiste no hédbito do “gastar”.

Estamos numa era de gastos e de velocidade, e o pe samento dominante na maioria
dos espiritos € viver com mais velocidade que 0s nossos vizinhos.

Se 0 nosso vizinho compra um Buick, dévemos imita-lo e, se ndo € possivel arranjar
o dinheiro para o Buick precisamos comprar, pelo menos, um Ford. Enquanto iss ndo
pensamos no dia de amanha.

Destina-se apenas aos que se estdo acorrentando a pobreza, gastando mais do que
ganham, e ndo ouviram dizer ainda que existem leis que precisam ser respeitadas por todos os
que pretendem triunfar na vida.

Nas geracOes presentes, a falta de autocontrole estd sendo desenvolvida pelos
proprios pais, que se tornaram vitimas do habito das despesas supérfluas.

Quero lembrar-lhe, mais uma vez, que mesmo as pequenas economias atrairdo
oportunidades que ndo poderdo ser aproveitadas pelos que ndo as possuem. A quantia que se
economiza nao € tdo importante como o fato de que se estabetece o hdbito 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.

Entre o avarento que guarda cada centavo num pé de meia e o homem que gasta
todos os centavos que ganha ou toma emprestado ha uma “média feliz”, e, se quise mos viver
seguros, livres o felizes, precisamos encontra este 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 fécil controlar o apetitee a tendéncia para gastar mais do que se ganha, e o héabito de
responder a tudo o que se ouve ofensivo, bem como outros hébitos destruidores que
desperdiam as energias com esforcos ndo-produtivos, os quais assumem formas numerosas
demais para serem descritas nesta li¢ao.

TEMOS UMA VANTAGEM EXTRAORDINARIA SOBRE OS QUE NOS
OFENDEM: TEMOS O DIREITO DE PERDOAR-LHES, AO PASSO QUE ELES NAO
POSSUEM TAL VANTAGEM.

Cheguei a esta 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 reputacdo, ou podia dedicar toda essa energia ao meu trabalho,
deixando que os resultados desse trabalho fossem a Unica resposta aos que criticassem os
meus esforcos ou procurassem Esabe.r os metivos dos meus esfor¢os. Decidi-me pela tlfilma
hipétese, e adotei-a.

“Pelos atos se conhece o homem!’

Se seus atos sdo construtivos, e ele estd em paz consigo mesmo, nao terd necessidade
de parar para dar explicar, pois os atos falardo por si mesmos.

O mundo cedo esquece os demolidores. Nao ergue monumento € niao concede
honrarias sendo aos construtores.

Todos os que chegam a ser alguma coisa neste mundo cedo ou mais tarde atingem a
um ponto em que sio orcados a resolver esta questdo do édio e, se desejarmos uma prova de
que vale a pena exercer o autocontrole para nos abstermos de dissipar energias vitais em
“represalias.

E fato bem conhecido que nenlimn homem j4 conseguiu atingir qualquer situagio
elevada na vida, sem enfrentar antes séria oposi¢ao por parte dos invejosos e despeitados.

As emocgdes recalcadas, principalmente as emocgdes 6dio, se assemelhara 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
em num campo aberto ou se for desintegrada por meio de um e 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 psicanalise.

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 um milhdao de anos, pelo muenos, de transformacgdes
evolutivas. Desde geragdes sem conta, a natureza vem temperando e aprimorando o material
que entrava na formacdo do homem. Pouco a pouco removeu nas geracdes precedentes os
instintos animais e paixdes baixas, até que produziu no homem o mais perfeito espécime de
animal que existe na teria. Dotou-nos pois , através desse lento processo de evolug¢do, com a



razdo, 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 .:qu se
conhece: o pensamento. Nao € improvavel que o E pensamento seja o elo mais proximo entre
as coisas materiais € o mundo da divindade.

Nao somente temos o poder de pensar, como como também, € o que ¢é mais
importante, temos o poder de controlar os nossos pensamentos e dirigi-los a vontade.

Temos o poder de controlar os nossos pensamentios, e dirigi-los de acordo com a
nossa vontade.

O nosso cérebro pode ser comparado com um dinamo, : no sentido que gera e pde
em movimento essa energia mistériosa que se «hama pensamento. Os estimulos que poem o
cérebro em movimento podem ser de duas espécies: sao eles, auto-sugestdo e sugestdo.
Podemos selecionar o material que produzird o nosso pensamento, € isso se chama auto-
sugestdo (ou sugestdo a si mesmo). Podemos também permitir que outros escolham o material
para nossos pensamentos, € isso € sugestao.

E na verdade humilhante que a maioria dos pensamentos seja produzida por
sugestdes vindas de fora, de outro e € ainda mais humilhante ter de admitir que a maioria
dentre nds aceita tais sugestdes, cegamente, sem examind-las ou verificar a sua veracidade.
Lemos os jornais todos os dias como se o que neles se escreve fosse baseado nos fatos.
Deixamo-nos levar pelos outros, como se tudo o que dizem fosse a expressdo da verdade.

O pensamento € a Unica coisa neste mundo, sobre a qual temos controle absoluto;
entretanto, a ndo ser que o leitor seja uma excecdo proverbial, isto €, um entre dez mil
permitird que outros penetrem na sagrada mansao do seu espirito e ai depositem, por meio da

sugestdo, temores, infelicidades, adversidades e idéias falsas.

Temos dentro de nds 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 temos dominio absoluto é em si
mesmo da mais profunda significacdo, pois sugere fortemente que é o pensamento que nos
aproxima da divindade, no plano terrestre, E fato traz ainda em si outra sugestdo muito
importante: o pensamento € o nosso principal instrumento ele podemos modelar o nosso
destino de acordo comi nossa vontade, Fazendo do pensamento o tnico poder sobre o qual
temos controle absoluto, a Providéncia ndo deixaria decerto de associa-lo com esses
potenciais, que, se forem compreendidos e desenvolvidos, muito ajudario a imaginagao.

O autocontrole é uma mera questdo de controle de pensamento!

Quando escolhemos deliberadamente os pensamentos que dominam no nosso
cérebro e nos recusamos firmemente ente a aceitar sugestdes de fora, estamos exercendo



autocontrole, na sua forma mais eficiente e elevada. O homem € o tnico animal capaz de
fazer tal cousa.

De quantos milhdes de anos precisou a natureza para produzir este animal € o que
ninguém sabe, mas o fato € que todos os que entendem de psicologia sabem que os
pensamentos dominantes determinam os atos e a natureza homem.

Pensamento, exato ou nio, € a forma mais elevada de funcionamento do cérebro,
humano e nés ndo somos mais do que a soma total dos nossos pensarentos mais preeminentes
e dominantes.

Se é um grande vendedor sabe muito bem o que é ciso para conservar o fregués em
perspectiva no lado fensivo e sabe também que serd fatal para a transa¢cdo deixar que o outro o
ponha na defensiva, e ai o conserve. O vendedor pode—e muitas vezes isso acontece— ficar
em condi¢des de se ver forcado a aceitar o lado defensivo da conversa durante algum tempo,
mas, neste caso, deve exercer um tal equilibrio e autocontrole que lhe torne possivel trocar de
lugar com o fregués, sem que ele sinta que isso aconteceu, passando assim para a defensiva.

Isso exige grande capacidade e autocontrole!

A palavra “vendedor” se aplica aquia todas as pessoas que procuram convencer ou
persuadir a outros, por meio de argunentos légicos, ou apelando para os interesses pessoais.
Todos nds somos vendedores; ou, pelo menos, devemos ser, seja qual for a espécie de servigo
que prestamos ““ a qualidade das mercadorias que, oferecemos.

A habilidade para negociar com os outros, sem atritos e .scussoes, ¢ uma qualidade
destacada em todas as pessoas que triunfam. Observemos aqueles que nos estdo mais
proximos e procuremos ver a sua compreensdo dessa arte das negociacdes inteligentes.
Observemos também como triunnam os poucos que compreendem tdo 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 negociacdes coroadas de €xito nasce da paciéncia e do autocontrole.
Observemos com que facilidade os vendedores bem sucedidos exercem o autocontrole,
quando estdo procurando convencer um fregués impaciente. O vendedor pode estar fervendo
de indignagdo, mas s deixard transparecer tal cousa, quer na fisionomia quér nas palavras.

E. que ja adquiriu a arte de negociar com inteligéncia.

Observar uma pessoa que ja adquiriu.a arte de negociar com inteligéncia é uma
espécie de educacdo liberal.

Observemos agora o médico que adquiriu essa arte: como se move no quarto do
doente; como o saida com um sorriso de confianca. O seu ar, o seu tom de voz, o ar
seguranca que se nota na sua fisionomia, tudo indica. o € uma pessoa que ja adquiriu a arte de
negociar com inteligéneia. E o doente sente-se melhor, logo que ele entra no quarto.



Observemos o chefe de uma turma de trabalhadores e ja adquiriu essa arte, e
vejamos como a sua presenca estimula os homens a um maior esforco, inspirando-lhes
confianca e entusiasmo.

Observemos o advogado, ji4 de posse dessa ciéncia, e; notemos como infunde
respeito e atencdo ao tribunal, ao Juri e aos seus colegas. H4, no tom da sua voz, na posi¢ao
seu corpo, na expressdo da sua fisionomia, algo de particular que faz o oponente sofrer, em
comparacdo. Nao somente ele conhece o seu caso como também convence aos juizes e
jurados de que conhece tudo perfeitamente, e como a recompensa ganha a questdo, e além
disso muito dinheiro.

Tudo isso se baseia no autocontrole.
E o autocontrole € o resultado do controle do pensamento.

Este privilégio de estimular o espirito com sugestdes e pensamentos escolhidos por
nés mesmos € um poder que nos foi dado pela divina providéncia, e, se exercermos. este santo
direito, nada ha, dentro dos limites do possivel, que esteja além de nés.

Se perdermos a calma, com ela perderemos 0s nossos argumentos, as nossas
transagoes, e tudo em noés indicard uma pessoa que nao se familiarizou com os fundamentos
sobre os quais se baseia o autocontrole, e o principal destes fundamentos € o privilégio de
escolher os pensamentos que dominam no nosso espirito.

Atrds de todas as realizagdes, de todo e qualquer auto controle, atrds de todo
controle, se esconde essa magia que se chama desejo.

Nao ha exagero em afirmar que somos limitados apenas pela intensidade dos nossos
desejos.

Quando o nosso desejo é bastante forte, daremos a impressdo de possuir poderes
sobre-humanos de realizacdo. Ninguém explicou ainda esse estranho fendmeno mental e
talvez ninguém o possa explicar jamais, porém, se o leitor :fiver divida sobre isso, faca uma
experiéncia, a fim de convencer-se.

Se deseja adquirir a arte de negociar com inteligéncia, como € certamente o seu caso,
se é que se convenceu da grande importancia que isso tem, para a consecucao do seu objetivo
principal definido, fard também o mesmo contanto que o seu desejo seja realmente intenso.

Napoledo Bonaparte desejou ser imperador da Franga e-conseguiu-o. Lincoln quis
libertar os escravos na América e realizou o seu sonho. Os franceses desejaram ‘“nao
desaparecer”, no inicio da Guerra Mundial, e ndo desapareceram. Edison desejou produzir luz
com a energia elétrica, e produziu-a, conquanto levasse mnitos anos para conseguir isso.
Tbeodore Roosevelt desejou unir os oceanos Pacifico e Atlantico, por meio do canal do
Panamd, e realizou o sen desejo. Demdstenes quis ser um grande orador, e, apesar de um
grave defeito vocal, transformou esse desejo numa realidade. Helena Kelier teve o desejo de
falar, e, congnanto surda, cega e muda, fala hoje perfeitamente. .John Patterson quis dominar
o comércio das mdaquinas registradoras, e conseguiu-o. 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 basebol, 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 pois o leitor “ndo € possivel fazer isso”, nem também diga que € diferente
dessas pessoas e de milhares de outros individuos que tém conseguido feitos notdveis, eta
todos os ramos de atividade. Se € diferente desses individuos s6 pode ser num sentido: “o seu
desejo de alcancar um determinado objetivo era mais intenso do que o do leitor”.

Lance pois na mente a semente de um desejo constru-. tivo, fazendo seu o seguinte
credo e cédigo de moral:

“Desejo ser iitil aos meus semelhantes, durante a minha jornada terrestre. Para
isso, adotei este credo, conto uma norma que devo seguir nas minhas relacdes com os 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 eles estdo sendo sinceros e fazendo o melhor que podem.

“Respeitar a minha pdtria, a minha profissdo e a mim mesmo. Ser honesto e justo
para com os meus semelhantes tanto quanto desejo que eles sejam para comigo. Ser um
cidadao leal a pdtria. Falar dela com orgulho e agf j sempre como um defensor valoroso das
suas tradigoes edo seu nome. Ser uma pessoa cujo nome merece respeito em toda parte.

“Basear minhas expectativas de recompensa no fundamento solido dos servicos
prestados. Querer pagar o preco do triunfo com um esforco honesto. Olhar para o meu
trabalho como uma oportunidade para ser aproveitada com alegria, e ndo como algo que se
suporta com sdcrificio.

“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 amanhd 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 dé maneira construtiva, supriria a todas as necessidades e a todos os
confortos desejados.

O tempo que muitas pessoas gastam em falar da vida alheia, se fosse aproveitado de
maneira util, seria suficiente para que elas atingissem o seu objetivo principal, se é que tém
algum.

Todas as pessoas que triunfam na vida sdo dotadas de autocontrole, em grande
medida. Todos os gne fracassam t€m quase sempre colocacao muito baixa, geralmente zero,
nessa importante lei da conduta humana.



Estudemos a tabela de andlises da Introducdo e observemos o grau de autocontrole
de Jesse James e de Napoledo.

Estudemos a todos 0s que nos sdo préximos e observarémos, com proveito real, que
todos aqueles que triunfam possuem autocontrole, em grande medida, ao passo que aqueles
que fracassam permitem que os seus pensamentos, palavras e atos se tornem desorientados.

Uma falta muito comum e prejudicial de auséncia de controle é o habito de falar
demais. As pessoas prudentes, que sflem o que querem e estdo empenhadas em consegui-lo,
sao muito cuidadosas nas suas palavras. Falar demais, descoutroladamente, e sem
necessidade, € coisa que ndo traz proveito algum para quem quer que seja.

E sempre mais proveitoso ouvir do que falar. Aquele que sabe ouvir pode, uma vez
por outra, ter alguma informacao que se acrescentard ao seu estoque de conhecimentos. Para
ouvir bem, € preciso que se tenha muito autocontrole, mas o resultado que se tira disso paga
bem o esforgo.

“Nao deixar os outros falarem”, eis uma forma comum de Salta de controle, que nao
somente € descortesia como também faz com que se percam muitas oportunidades valiosas
para aprender alguma coisa com 0s outros.

O homem que exerce completo dominio de si mesmo ndo pode sofrer uma derrota
permanente, como tao bem disse Emerson, na sua obra Compensation, uma vez que 0 motivo
pelo qual os obstaculos e as dificuldades t€m uma oportunidade para agir desaparece diante de
um espirito determinado, de uma pessoa dotada de autocontrole.

Desenvolvendo o autocontrole, desenvolvemos também outras qualidades que se
acrescentarao ao nosso poder pessoal. Entre as outras leis que estdo a disposi¢cdo daqueles que
possuem autocontrole, ou dominio de si mesmo, estd a Lei da represélia.

Sabe o leitor o que significa uma “represélia”?

No sentido em que empregamos o termo, significa “pagar na mesma moeda”, e ndo
apenas vingar-se, como em geral se pensa.

Por meio do emprego inteligente e adequado desta lei, posso conseguir que uma
pessoa faca exatamente o que eu desejo. Se quero que nao goste de mim e que empregue a
sua influéncia em me prejudicar, ndo me serd 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 cooperacao de alguém, posso obté-los, dando-
lhe a minha amizade e a minha cooperacao.

Tenho a certeza de que o leitor concordard comigo. Compare as minhas afirmativas
com as suas experiéncias e vera como se harmonizam.

‘(‘

Quantas vezes terd ouvido observar: “Que magnifica personalidade ! Quantas vezes

nao tem encontrado pessoas cuja personalidade inveja?



O homem que nos atrai por meio de uma personalidade agraddvel estd apenas
fazendo uso da Lei da atragdo harmoniosa ou da Lei da represdlia, mas as duas leis, depois de
analisadas, significam que “as coisas semelhantes se atraem”.

O primeiro e provavelmente o mais importante passo a ser dado neste sentido é
cultivar um autocontrole absoluto. Precisamos habituar-nos a receber, sem tirar represalias, os
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
nao 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 en tramos em contacto ¢ um
binéculo mental através do podemos ver um reflexo perfeito da nossa prépria a mental.

O habito de pagar na mesma moeda é tdo universalmente praticado que bem
podemos chama-lo de “hébito da lei de ‘Represdlia”. Se alguém fala bem de nds, cresce a
nossa admiragdo por esse alguém, e “pagamos na mesma moeda”.

‘Por meio do principio da represélia, podemos oonverter 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, € 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”.

Por que € que quando um homem comeca a ganhar dinheiro todo o mundo parece se
aproximar da sua porta?

Perguntemos, por exemplo, a qualquer pessoa que saibamos desfrutar uma boa
situacdo financeira, e ela nos dird que lhe aparecem freqiientemente oportunidades para
ganhar mais dinheiro.

“Ao que tem serd dado ainda mais e ao que nada tem lhe serd ainda tirado.”

Esta passagem da Biblia sempre me pareceu ridicula, mas agora que compreendo o
seu verdadeiro significado reconheco a verdade que ela encerra.

Sim, “ao que tem serd dado ainda mais”. Se se tiver Insucessos, falta de confianca
em si mesmo, 6dio ou falta de controle, tudo isso sera aumentado. Mas, se se tiver €xitos,
confianca em si mesmo, autocontrole, paciéncia, persisténcia e determinacao, tais qualidades
serdo aumentadas.



As vezes acontece que € preciso enfrentar a forca com a forca, para suplantar o

adversdrio, mas, depois que o tivermos vencido, é 6tima ocasido para o tomar pela mao
e mostrar-lhe melhores meios de resolver contendas.

Esta pois nas nossas maos decidir o que desejamos que os outros facam e podemos
conseguir isso por meio da lei da Represélia.

A economia divina € automaética, e muito simples: recebemos apenas o que damos.”

Como isso é verdadeiro! “Recebemos apenas o que damos !” O que nos vem as
maos ndo € o que desejamos, e sim o0 que damos.

SUMARIO

Nesta licdo aprendemos um grande principio, provavelmente o mais importante dos
grandes principios da psicologia. Vimos que os nossos pensamentos e acdes para com oS
outros se assemelham a um magneto elétrico, que atrai para nds pensamentos e acoes iguais
aos que criamos.

Aprendemos que “as coisas iguais se atraem”, seja pensamento ou na expressdo de
um pensamento, por meio da acdo fisica; Aprendemos também que a mente humana
corresponde a qualquer impressdo de pensamento que recebe, e, ainda, que faz lembrar a
terra, no sentido em que produz uma colheita de acdo muscular que corresponde em éspécie
as impressoes sensoriais nela semeadas. Vimos, além disso, que a bondade atrai a bondade e
que a maldade e a injustica sdo pagas na mesma moeda.

Aprendemos que as nossas agbes para com os outros, boas ou mds, nos sdo
devolvidas, até mesmo em maior medida. Vimos que a inteligéncia humana responde a todas
as impressoes sensoriais que recebe; portanto, sabemos o que devemos fazer para influenciar
qualquer agdo que desejamos ver cumprida por outra pessoa. Aprendemos que é necessdrio
eliminar o “orgulho” e a “teimosia”, para que possamos fazer uso da lei de Represdlia, de
maneira construtiva. Ndo aprendemos somente o que significa a lei da Represdlia: vimos
também de que maneira ela atua e.o que faz, agora, sé nos resta usar de maneira inteligente
esse principio tdo importante.

Nao hd nada permanente, exceto a transfonna cdo. A vida lembra um grande
caildoscépio diante do qual o Tempo estd sempre mudando, transformando e arranjando
novamente o cendrio e os artistas. Os novos amigos substituem constantemente os velhos
amigos. Tudo estd num estado de fluxo. Cada coracdo traz em si tanto a semente da infamia
como a da justica. Cada ser humano tanto ¢ um criminoso como um santo, dependendo do
momento, o seu modo de agir. Honestidade e desonestidade sdo, em grande parte, uma
questdo de pontos de vista individuais. O fraco e o forte, o rico e o pobre, o0 ignorante € o
sapiente trocam de lugar continuamente. Se conhecermos a nés mesmos, conheceremos toda a
raca humana. Ha apenas urna realizacao verdadeira, e esta € a habilidade para PENSAR COM
EXATIDAO. Movemo-nos com a procissio, ou atrds dela, mas nio podemos ficar parados.
NADA ¢ permanente exceto a transformagao!



A EVOLUCAO DOS TRANSPORTES

Quando o cérebro humano comecou a expandir-se. 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, o homem inventou a
diligéncia como meio de transporte, o que foi um progresso tanto do ponto de vista da
utilidade como do aspecto.

Ainda assim o homem “ndo estava satisfeito”. Viajar em terra era muito vagaroso.
Ergueu pois os olhos para o céu., viu os pdssaros voando bem alto e determinou-se a
ultrapassd-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 quinze anos dominou os ares, e
agora viaja em avido, nwna média de 150 a 200 milhas por hora.

O homem ndo 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 direcoes da
terra, numa fracdo de segundo.

Qualquer influéncia que leva o individuo a pensar faz também com que ele se torne
mentalmente mais forte. Os estimulantes mentais sdo essenciais para o progresso. Des de os
dias em que o 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 resuitado de uma influéncia
que lhe estimulou a mente para uma agdo mais vasta do que a habitual.

As duas grandes influéncias que fazem progredir a mente humana sdo a pressdo da
necessidade e do desejo de- criar. Algumas mentes se desenvolvem somente depois de ter
sofrido um fracasso, uma derrota, ou outras formas de punigcdo; outras fenecem e morrem
sob as punicoes, porém se elevam a alturas incriveis, quando encontram uma oportunidade
para empregar a sua for¢ca de imaginado de maneira criadora.

As transformagées nos métodos de transporte criaram outros problemas a serem
resolvidos pela inteligéncia leumana. O automével levou o homem a construir estradas
melhores e em maior niimero.

Para ser prdtico o espirito imaginativo deve estar sempre alerta aos meios e modos
de desviar, para fins titeis, o desperdicio de forca e de movimento.

Ndo precisamos de provas de que os métodos de transporte tém sofrido um continuo
processo de evolucdo. Tdo acentuada tem sido a transformacdo, que um automovel do tipo
antigo provoca o riso nas ruas.

O espirito humano também sofre constantes trans formagoes. Se isto ndo fosse
verdade nunca passarjamos da idade mental da crianca De sete em sete anos, o cérebro de
urna pessoa normal se torna mais desenvolvido, E durante estas transformacées periddicas
que os maus hadbitos podem ser extirpados, e os bons hdbitos, cultivados. Feliz daquele cuja
mente estd em continuo processo de transformagdo ordenada.

A mente impelida pela necessidade ou pelo desejo de criar desenvolvese mais
rapidamente do que aquela que nunca é estimulada a uma acdo mais vasta do que a que é
necessdria para a existéncia.



A faculdade de imaginacdo da mente humana é a maior peca de maquinismo que jd
se criou algum dia. Dela tém nascido todas as mdquinas e todos os objetos feitos pelo
homem.

Atrdas do martelo que bate E que trabalha o aco Atrds do barulho da oficina
Sempre se encontrard o Pensamento O Pensamento que é sempre o Senhor Do ferro, do
vapor, do aco, Que se eleva acima do desastre E o esmaga com o seu tacdo.

O escravo pode esfregar e bater Trabalhando com vigor Mas atrds dele estd o
Pensamento, Do homem esclarecido que sabe Pois em cada charrua ou espada, Deve ir o
cérebro do trabalho O que lhe dd uma alma.

Atrdas do barulho do motor, Atrds dos sinos que tocam, Atrds dos martelos que
batem Atrds dos guindastes que sobem Hd os olhos que os esquadrinham Alertas as lutas e
esforcos E a mente que os planeja...E que se oculta no cérebro.

O poder do motor fervente A forca das mdquitas, O esforco do trabalhador que sua,
Em tudo isso confiamos,

Mas atrds deles permanece o que planeja, O Pensador que impele as coisas Atrds
do trabalho estd o Sonhador, O que tornou o sonho em r¢alidade.



LICAO NONA
O HABITO DE FAZER MAIS DO QUE A OBRIGACAO

Querer ¢ Poder

H4 muitos objetos, motivos e pessoas que despertam em nds o sentimento do amor.
Ha trabalhos de que ndo gostamos, outros que nos agradam moderadamente e, sob certas
condi¢Oes, pode haver trabalhos que amamos realmente.

O trabalho que se faz unicamente com o fim de ganhar a vida raramente ¢ amado. As
mais das vezes € desagraddvel, ou até mesmo detestado.

Quando se ocupa num trabalho que lhe da prazer, o homem pode trabalhar durante
longas horas, sem sentir cansaco. O trabalho que desperta 6dio ou aborrecimento logo traz a
fadiga.

A resisténcia do homem depende pois em grande parte da satisfacdo, insatisfacdo ou
prazer qne sente no que esta fazendo.

O homem é mais eficiente, mais rdpido e obtém melhores éxitos quando empenhado
num trabalho pelo qual sente amor ou que realiza em beneficio de uma pessoa amada.

Sempre que o elemento amor entra em qualquer tarefa que realizamos, a qualidade
do trabalho melhora imedia tamente e aumenta a sua quantidade, sem que haja aumento
correspondente de fadiga.

Quando um homem estd empenhado num trabalho que lhe agrada ndo sente
dificuldade em fazer mais e melhor trabalho do que € sua obrigacdo, e, por essa razao, todos
nds devemos a ndés mesmos fazer o possivel para encontrar a espécie de trabalho que mais nos
agrada.

Parece-me oportuno narrar aqui um caso pessoal, referindo-se tanto ao autor como a
Filosofia da Lei do Triunfo, O meu objetivo assim fazendo € demonstrar que o trabalho
realizado por amor do proprio trabalho jamais ficou ou ficard perdido.

O homem que se empenha O trabalho que lhe agrada, nem sempre conta, na sua
escolha, com o apoio dos amigos mais intimos e dos parentes.

Rogamos ao leitor que tenha sempre em mente o fato de que durante todos esses
anos nao aplicava somente o principio que faz o assunto desta licdo: “O hébito de fazer mais
do que a obrigagdo” como também ia muito mais longe, pois fazia entdo um trabalho pelo
qual ndo esperava jamais receber pagamento.

Foi sempre minha opinido que um homem se deve esforcar por fazer o melhor
possivel, sem olhar a remuneracdo, 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 me foi um incentivo, e, se ja ralei alguma vez de maneira convincente, foi
bem naquela noite.



Conhece a diferencga entre fracasso e derrota temporaria. Um homem que cria nma
unica idéia ndo € um fracasso e muito menos seria aquele que cria urna filosofia completa,
que servirdo para suavizar as decepcoes e diminuir as provagdes de futuras geragdes.

Ha mais de vinte razdes mostrando que se deve desen volve o hédbito de prestar mais
servico do que € nossa obrigagdo, conquanto a grande maioria das pessoas assim
ndo proceda.

Entretanto, existem duas razdes que transcendem em importincia a todas as outras:

Primeiro: estabelecendo a reputacdo de ser uma pessoa que presta mais e melhores
servicos do que € seu dever prestar, ganharemos, em comparagdo com 0s que nos cerca e que
assim ndo fazem, e o contraste serd tdo notdvel que haverd grande procura dos uossos
servicos, seja qual for o nosso género de atividade.

Em seguida, a razdo mais importante que se tem para agir assim, a razdo 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 ina¢do daria em resultado
a forca, ou traria. uma atrofia e fraqueza, resultando disso, afinal, que a pessoa ficasse forcada
a cortar o braco?

Sabemos que para conseguir ter o braco direito bastante forte, o tinico meio é
trabalhar com ele o mais arduamente possivel. Observemos o braco de um ferreiro, se
desejamos saber de qne maneira nm braco podo adquirir forca. Da resisténcia nasce a forga. O
carvalho mais forte da floresta ndo € que fica protegido pela sombra e abrigado do sol,e sim o
que fica a descoberto, e que é for¢ado a lutar pela existéncia, coutra os ventos e a chnva.

E por meio da operacdo de uma das leis invaridveis da natureza que a luta e a
resisténcia. desenvolvem a forcga, e o objetivo desta licio € mostrar ao leitor a maneira de
dominar esta lei, de modo que ela o auxilie na sua luta pelo triunfo. O habito de prestar mais e
melhores servicos do que € nossa obrigacdo fazer ndo somente uos torna mais prestimosos
como também desenvolve de maneira extraordindria a nossa capacidade e contribui ainda para
nos fazer adquirir nma repntagdo que serd’ valiosis sima. Se formarmos esse hdbito, nos
tornaremos tao habeis no nosso trabalho que poderemos exigir melhor remuneracdo do que
aqueles que se descuidam disso.
Um empregado pode assim tornar-se tdo valioso a ponto de poder fixar ele préprio o seu
salario, e nenhum empregador seusato procurard evitar isso. Se nm empregador tiver a
imprudéncia de tentar retirar a um empregado a compensagdo a que ele faz jus, esse
empregado nao ficard prejudicado por muito tempo, pois outros patrdoes descobrirdo as suas
qualidades excepcionais e lhe oferecerdao emprego.

O fato de que a maioria das pessoas faz apenas o tral alho necessdrio para poder
permanecer uo emprego € uma vantagem para todos aqueles que prestam mais servicos do
que a sua obrigacdo, pois todos os que assim agem lucram, quando comparados com o0s
outros. Trabalhando o menos possivel, uma pessoa pode conservar o emprego, mas nao
passard disso, e, quando o trabalho eseasseia, essa pessoa serd a primeira dispensada.

“O intelecto pode as vezes ver mnito mais longe do que os homens conseguem,
ordinariamente, mas nenhum colégio ou universidade do mundo pode, por si sé, conferir tal



poder, que é uma conseqiiéncia da uni ocultura; cada qual o adquire por si mesmo, e talvez
seja por essa razao que o poder de observagdo profunda e vasta é encontrado com muito maior
freqiiéncia em pessoas que nunca cruzaiam os umbrais de outro colégio sendo o da
Adversidade ,”

Quando fazemos apenas o trabalho que nos é pago nada fazemos de extraordindrio,
para. atrair comentdrios favordveis sobre a transac¢do; porém quando fazemos mais trabalho do
que o que nos € pago, tal acdo atrai uma ateucdo favordvel de todos os interessados nessa
transa¢cdo e damos mais um passo no caminho de estabelecer uma reputacdo que poderd fazer
com que a Lei do aumento de lucros trabalhe em nosso favor, pois essa reputacdo dard em
resultado uma extensiva procura dos nossos servigos.

Detenha-se o leitor se tem inten¢do de responder com o costumado argumento:
“Mas o meu patrdo é diferente.”

Nem mesmo deve pensar em tal.

Sem divida o seu empregador € diferente. Todos os homens s@o diferentes a muitos
respeitos, mas sao muito semelhantes nisto: todos sdo um tanto egoistas; de fato, sdo baslante
egoistas para ndo desejar que um homem arriscasse a sua sorte com um competidor, e esse
cgoismo pode servir-lhe como um ativo e nao como uma responsabilidade, se tem capacidade
para tornar-se tdo habil que a pessoa a quem vende os seus servigos ndo pode de modo algum
passar sem eles.

A Lei do aumento de lucro ndo € iuvenao minha, nem pretendo ter descoberto que o
habito de prestar mais e melhores servicos do que € nossa obrigacdo constitui um meio de
fazer uso dessa lei.

Permita-me, porém, que o advirta a nao tentar tal 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 grdo de mostarda e disserdes aquela
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 “exatamente o que eu esperava, exclamou. Eu sabia que a montanha
permaneceria ali.”

Essa montanha € a idéia de que estd sendo logrado, quando nao recebe pagamento
em dinheiro pelos servicos que presta.

Esse sentimento pode estar se expressando inconscien temente e destruindo até
mesmo os alicerces do seu templo do triunfo, de dezenas de maneiras que nao observou

ainda.

Nos tipos mais baixos da humanidade, tal sentimento, em geral, procura externar-se
mais ou menos nos seguintes termos:

Noéo ganho para fazer tal causa e portanto ndo serei idiota!



Ninguém pode prestar um servi¢o qualquer sem receber recompensa, da mesma
maneira que udo € possivel recusar- se a prestar esse servico sem sofrer a perda da
recompensa.

“Causa e efeito, meios e fins, semente € fruto ndo podem ser separados, diz
Emerson, pois o efeito sempre aparece na causa, o fim preexiste nos meios, o fruto semente”

Se trabalhamos para um patrdo mal-agradecido, esfor cemo-nos ainda mais, pois €
para Deus que trabalhamos. Cada esfor¢o nos serd pago Quanto mais demorar o pagamento,
melhor para nés, pois o receberemos com juros compostos.

“A lei da Natureza é: esforce-se e terd poder; mas os que ndo se esforcam ndo
adquirem poder.”

Em geral, o homem € atormentado pela idéia de que estd sendo defraudado. Mas ¢é
impossivel que um homem seja defraudado sendo por si mesmo. Mas hd em nossas
negociacdes uma terceira. parte, que ¢ muda. A natureza e a alma das cousas se encarregam
de providenciar o cumprimento de todos os contratos, de modo que um servico honesto ndo
pode ser perdido.

Uma das razdes mai importantes que temos para estar ndo somente prontos para
prestar servicos, mas desejosos de prestd-los, € o fato de que, cada vez que agimos assim,

Em vez de dizer as pessoas: “Mostre-me o seu dinheiro .e eu mostrarei 0 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.”

H4 muitas coisas que poderiamos fazer, e que tenderiam a promover 0s nossos
interesses, porém a maioria delas requer a cooperacdo e o assentimento dos outros. Para
trabalhar menos do que € nossa obrigacdo fazer, precisamos ter o consentimento do patrao, do
contrdrio 0s nossos servicos seriam imediatamente dispensados.

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 nos somos hdbeis em arranjar dlibis e desculpas para apoiar os nossos erros.

Nao procuramos enfrentar os fatos e a realidade tal como s3o, e sim como
desejariamos que fossem. Preferimos a lisonja e ilusdo a verdade fria e dura, e ai € que estd o
ponto mais fraco do homem.

Além disso, revoltamo-nos sempre contra aqueles que . ousam mostrar-nos a
verdade, em nosso beneficio.

Mas tudo isso tem por tnico objetivo preparar o leitor para ouvir urna dura verdade
que sou forcado a sugerir- lhe: ndo agiu tdo bem como poderia ter agido, simplesmente
porque ndo aplicou bastante a verdade estabelecida na oitava licdo, sobre o autocontrole, e
ndo culpou a si esmo por todos os seus erros e fracassos.

Para fazer isso, € preciso ter muito autocontrole.



Detemo-nos diante das sombras acrescidas da nossa prépria vaidade e imaginamos
que essas sombras sd0 0 nosso ser real, a0 passo que as poucas pessoas conscientes que
encontramos permanecem ao fuudo e olham-nos com piedade e desdém.

Um homem pode ser julgado muito exatamente pelo seu grau de adaptagdo ao
ambiente e pelo esforco que faz para aceitar a responsabilidade por todas as adversidades que
encontra no seu caminho, quer essa adversidade,” ou nao de uma causa que esteja dentro do
seu controle.

“A nossa forca nasce da nossa fraqueza. Somente depois que somos ferroados,
espicacados e cruelmente atingidos, desperta a nossa indignacdo, que se arma com forcas
secretas. Um grande homem estd sempre desejando tornarse pequeno. Enquanto se encontra
sentado sobre os coxins da vantagem, estd sempre dormindo. Quando é empurrado,
atormentado, derrotado, tem uma chance para aprender alguma coisa; volta a si, a sua
virilidade; adquiriu fatos; descobriu a sua ignordncia; curou-se da loucura do orgulho;
aprendeu a moderacdo, adquiriu a verdadeira habitidade. O homem sensato sempre se
coloca do lado dos seus assaltantes. Descobrir os seus pontos fracos é mais do seu proprio
interesse do que dos seus inimigos. A teu[ sura é mais segura do que o elogio. Detesto ser
defendido num jornal. Enquanto sou atacado, sinto-me mais ou meszos certo do éxito. Mas
logo que oucgo palavras melif luas de louvor, sinto-me como alguém que se achasse
desprotegido diante dos seus inimigos.”

A vida é bem uma corrida de carros, e a vitdria sorri apenas para aqueles que
desenvolvem suficiente cardter, determinacio e for¢ca de vontade para vencer.
Que importa que desenvolvamos esta forca por meio da escravizacdo aum “remo de galera”,
se pudermos um dia empregéd-la de maneira que ela nos conduza afinal a vitéria e a liberdade.

A forca nasce da resisténcia, € essa uma lei invaridvel. Se sentimos pena do ferreiro
que maneja um pesado martelo durante o dia inteiro,” devemos também admirar a forca
maravilhosa do brago que ele desenvolve, por meio desse trabalho.

“. Devido a constituicdo dualistica de todas as cousas, tanto no trabalho como na
vida, ndo pode haver ludibrio, diz Emerson. O ladrdo rouba de si mesmo. O explorador
explora a si mesmo. O verdadeiro preco 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 roubado, mas o que eles significam, isto é, conhecimento e virtude, nunca podem ser
falsificados ou roubados.”

A vida humana mede-se pelo curto espago de alguns anos. E como uma vela que se
acende, bruxuleia por alguns momentos e logo se extingue Se fomos postos no mundo com o
objetivo dé acumular tesouros para serem usados na vida que se estende para além das negras
sombras da morte, ndo acumulariamos melhor esses tesouros fazendo todo o bem que
podemos, ao maior nimero possivel de pessoas, num espirito de ternura e simpatia?

O TRIUNFO ¢ conseguido por meio da aplicacéodo poder.. No desenho ao lado,
vemos duas formas de poder.

Com o auxilio da inteligéncia, o homem descobriu muitos fatos interessantes acerca
da terra em que vivemos:o ar, o éter, que enchem os espacos sem fim em torno de nos, e
milhoes de outros planetas e corpos celestes que flutuam no  espaco.



Com o auxilio de um pequeno instrumento mecdnico (concebido pela Mente), chamado
espectroscopio, o homem descobriu, a uma distdncia de 93.000.000 de milhas, a natureza das
substancias que compoem o sol.

Passamos pela idade da pedra, a idade do ferro, a idade do cobre, a idade do
fanatismo religioso, a idade das pesquisas cientificas, a idade industrial e agora entramos na
era do Pensamento.

Do espolio das eras antigas, através das quais passou, o homem reuniu uma grande
quantidade de material, que é seguro alimento para o pensamento.

Ao passo que por mais de dez mil anos vem sendo travada a batalha entre a
ignordncia, a supersticdo e o medo, de um lado, e a inteligéncia, do outro, o0 homem tem
reunido uma grande soma de conhecimentos iteis.

Entre outros fragmentos desse conhecimcnto reunido pelo homem, foram
descobertos e classificados os 92 ele mentos que compoem a matéria. Por meio do estudo,
andlise e comparagdo, o homem descobriu a “grandeza” das coisas materiais, no universo,
que sdo representadas por sois e estreias, alguns dos quais dez milhdes de vezes maiores do
que a terra em que vivemos. Por outro lado, descobriu a “pequenez” das coisas, reduzindo a
matéria a moléculas e dtomos e, finalmente, a menor particula, o eléctron. Um dtomo € jd tdo
inconcebivelmente pequeno, que um grdao 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 veto cidade de reldmpago, assim como a
Terra e os outros planetas giram em torno do Sol, num. circuito sem fim. O dtomo, por sua
vez, é composto de eléctrons que se acham num constante e rdpido movimento;, assim, em
cada gota d’dgua, em cada grdo de areia hd uma repeticdo 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 idéia da magnitude de tudo isso,
quando nos sentamos a mesa, se pensarmos que é o bife que nos é servido, o prato que o
contém, a mesa qual nos sentamos, os talheres, tudo, em tiltima andlise- se compoe do mesmo
material, o eléctron.

No mundo fisico ou material, seja qual for o objeto que se observa: a maior estrela
que flutua no espaco ou o menor grdo de areia que se apanha na terra, seja qual for o. objeto
da nossa observacdo, ndo é mais do que um grupo organizado de moléculas, dtomos e
eléctrons. (O eléctron é uma particula indivisivel de energia cujos movimentos causam a
eletricidade positiva ou negativa.)

A proxima  grande  descoberta  serd o  fato—que jd  existe
—de que o cérebro humano é, ao mesmo tempo, uma estacdo receptora e uma estagdo
‘transmissora e que toda vibracdo de pensamento emitida pelo cérebro pode ser captada e
interpretada por outros cérebros que se acham em harmonia ou “afinados” com o grau de
vibracdo do cérebro transmissor.

Como conseguiu o homem reunir o conhecimento que possui sobre as leis fisicas da
terra? Como pode saber do Que aconteceu antes da sua época, durante o periodo pré-



civilizado? Adquiriu esse conhecimento virando as pdginas da Biblia da Natureza, e
observando as evidéncias clarissimas de milhbes de anos de luta entre os animaiq de
inteligéncia inferior. Voltando as pdginas de pedra o homem descobriu ossos, esqueletos,
mar cas de pés e outros sinais inconfundiveis que a mde Natureza conservou para que ele
inspecionasse, por periodos incriveis de tempo.

Agora, o homem estd a ponto de voltar a sua atencdo para outra parte da Biblia da
Natureza, isto é, as pdginas onde estd escrita a historia da grande luta mental que se efetuou
no dominio do Pensamento. Essa pdgina é representada pelo éter ilimitado, que capta e
conduz todas as vibragoes do pensamento emitidas pelos cérebros humanos.

Desta grande pdgina da Biblia da Natureza é tal que nenhum ser humano conseguiu
jamais falsificar. Os seus registros sdo positivos e dentro em pouco estardo claramente
interpretados. Sobre a autenticidade da historia escrita nesta pdgina ndo pode haver a menor
duvida.

Gragas a educagdo (significando educar, por meia do desenvolvimento vindo de
dentro do cérebro humano), a -Biblia da Natureza estd agora sendo interpretada. A histona
da longa e perigosa luta sustentada pelo homem para elevar-se foi escrita nas pdginas da
maior de todas as Biblias.

Todos os que tém dominado et parte os seis medos bd.sicos descritos em outra
destas «visitas do autor”, e que tém com éxito conseguido dominar a supersticdo e a
ignordncia, podem ler as notas registradas nessa Biblia. A todos os outros é negado esse
privilégio. Por este motivo,0 homem jd conhece muito sobre os fatos fisicos do universo, hd
provavelmente pouco mais de mil pessoas, em todo o mundo, que sdo atualmente capazes de
ler essa Biblia, mesmo imperfeitamente.

Em todo o mundo hd, hoje em dia, provavelmente, menos de cem pessoas que sabem
alguma coisa sobre quimica mentol, ou que jd tenham ouvido falar nela. Por meio des-. sa
quimica, podem ser fundidas duas ou mais mentes num espirito de perfeita harmonia de tal
mapeira que nas¢a uma terceira mente possuindo o poder sobre-humano de ler a histdria da
vibragcao do pensamento tal como foi escrita e ainda existe nos registros imporeciveis do éter.

O principio do rddio, recentemente descoberto, tapou a boca a todos os incrédulos ¢
langou a pesquisa cientifica em novos campos. Quando os cientistas sairem desses no- vos
campos de pesquisa, mostrardo que, comparar o cérebro humano tal como o conhecemos
hoje com o cérebro do homem de amanhd, serd o mesmo que comparar a inteti- géncia de
wm sapo com a do professor de biologia que estuda a vida animal, desde a ameba ao homem.

Muitos milhées de pessoas julgam possuir sabedoria. E muitas delas a possuem, é
certo, em graus etementtires. Mas nenhum homem é realmente sdbio sem o auxilio do poder
conhecido com o nome de “Master Mind”, que so pode ser criado por meio do principio da
fusdo mental de dois ou mais espiritos, num cstado de perf cita harmonia.

Através de longos anos de experiéncias prdticas, ficou estabelecido que treze
mentes, fundidas num espirito de perfeita harmonia, produzem os resultados mais prdticos
possiveis.



LICAO DECIMA
UMA PERSONALIDADE ATRAENTE

Querer é Poder!

A parte mais importante da personalidade ¢’ a que €. representada pelo cardter,
sendo, assim, a parte que ndo € visivel. O estilo das roupas, a sua propriedade, dependam uma
parte importante nessa questdo de personalidade, pois é uma verdade que todos formardo a
primeira impressao sobre uma pessoa pelo que observarem da sua aparéncia externa.

Até mesmo a maneira de apertar a mao forma uma parta importante da nossa
personalidade, tem muita importancia, quanto a atrair ou repelir as pessoas.

Tal arte pode ser cultivada.

A expressdo dos olhos também desempenha uma parte importante, quanto a
personalidade, pois hd pessoas, muito mais numerosas do que se pode imaginar, que podem
ver através dos olhos, nos coracdes, e desvendar o que neles esta escrito, pela natureza dos
nossos mais reconditos pensamentos.

A vitalidade do corpo—algumas vezes chamada magnetismo pessoal— também
constitui uma importante parte da personalidade.

H4 um meio de expressar o conjunto da personalidade de maneira que ela sernpre
atrai, por mais desgraciosa que seja a pessoa. Esse meio € o seguinte: Tornar urn interesse
profundo pelo que os outros fazem.

Todos nés somos humanos e mais ou menos vaidosos. Todos nos parecemos, neste
ponto: ouvimos com interesse aqueles que t€ém o tacto de falar sobre os coisas que
temos mais dentro do cora¢do. Entao, 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 coracdo e, afinal, ndo somente “caimos como patos”’, mas ainda dizemos:
“Que personalidade admirdvel !*

Todo pensador sabe que as “idéias” s@o o inicio de qualquer realiza¢do coroada de
éxito. A pergunta que se faz mais freqlientemente é contudo a seguinte: “Como é possivel
criar idéias que facam ganhar dinheiro?”

Qualgqiier proveito que tirar do trabalho dos outros, serd legitimo, pois é um proveito
ao qual tem direito, pela sua habilidade para organizar e pelo fato de reunir o talento
necessario para tornar satisfatorio o seu trabalho.

E mais que provdvel que a sua inteligéncia e habilidade, acrescentadas as dos seus
auxiliares, aumentardo grande- mente a capacidade de ganhar dinheiro destes tltimos a um
ponto tal que eles podem muito bem permitir que junte algum dinheiro com os seus esforcos,
pois ainda assim ganhardo muito mais do que poderiam ganhar sem a sua direcdo.



Falando de um modo geral, nos negécios ha sempre duas classes: os produtores e os
consumidores. A tendéncia da nossa época € para encontrar qualquer meio de aproximar as
duas classes, sem muitos intermedidrios. Encontre alguém um meio de diminuir o caminho
entre produtor e consumidor e terd criado um plano que podera servir as duas classes e dar-lhe
ainda lucros importantes.

E preciso porém advertir que, seja qual for o plano. criado como meio de ganhar
dinheiro, esse plano deve ap tes diminuir um pouco o custo para o consumidor do que
aumentar esse custo, por pouco que seja.

Esse negdcio de aproximar produtor e consumidor € proveitoso quando conduzido
de maneira equitativa para ambos, e sem a cobica de querer agarrar tudo o que aparece. O
povo norte-americano € extraordinariamente tolerante para com os aproveitadores que
impdem os precos; hd porém um limite que nem mesmo os mais ousados se atrevem a
ultrapassar.

H4 decerto muitos planos vantajosos por meio dos quais se pode explorar o
consumidor, sem correr o risco de ir parar na prisdo, porém desfrutar-se-4 muito mais sossego
de espirito e provavelmente mais lucros.

Shakespeare foi o escritor mai.s psic6logo que a civilizagdo ja conheceu; por esta
razdo toda a sua obra é baseada num conhecimento perfeito da natureza humana.

Por meio do priucipio da telepatia “telegrafamos™ a natureza do nosso cardter as
pessoas com quem entramos em contacto, sendo isso responsavel, pelo que comumente se
chama sentido “intuitivo” de que a pessoa que acabamos de encoutrar, mas sobre a qual nada
sabemos, ndo nos merece confianga.

Podemos nos adornar com roupas a ultima moda, feitas pelo melhor alfaiate, e
conduzir-nos de uma maneira agraddvel, no que se réfere as aparOncias externas, mas, se
houver cobica, inveja, 6dio, avareza e egoismo no nosso coracao, jamais atrairemos alguém,
com exce¢do dos caracteres que se harmonizam com o nosso, As coisas iguais se atraem e
podemos estar certos de que os que sdo atrai- dos por nds sdo aqueles cuja natureza € igual a
nossa.

Podemos mostrar sorrisos artificiais para ocultar os nossos sentimentos e praticar a
arte de apertar a mdao de um modo tal que imite perfeitamente o gesto de uma pessoa que
possua realmente essa arte, mas, se essas manifestacdes externas de uma. personalidade
atraem se ndo tiverem o fator vital que se chama sinceridade de propdsito, repelirdo, em vez
de atrair.

Corno poderd pois alguém construir um cardter?

O primeiro passo a dar para isso € observar uma autodisciplina rigida.
Tanto na Segunda como na Oitava licdo encontrard o leitor a férmula por meio da qual
poderd. modelar o seu caréter, de acordo com o padrdo que escolher; mas, repetiamos aqui,
pois se trata de um principio que precisa ser® muito acentuado:

Primeiro, selecionar aqueles cujos caracteres sdao construidos da qualidade que
deseja; em seguida, proceder da maueira descrita na Segunda licdo, para adquirir essas,



qualidades, com o auxilio da auto-sugestdo. Crie o leitor na imagina¢cdo uma mesa de
conselho e retna as suas personalidades todas as noites, em torno dela, ndo sem ter antes
redigido claramante uma declaragdo concisa das qualidades que deseja adquirir de cada uma
delas. Comece entdo a afirmar ou sugerir a si proprio, em voz alta, que j4 comeca a
desenvolver em si mesmo estas qualidades. Ao fazer isso, feche os olhos e veja em
imaginacdo as figuras sentadas em torno da mesa imagindria, da maneira descrita na Segunda
licdo.

Segundo: Por meio dos principios descritos na Oitava licdo, sobre o autocontrole,
domine os seus pensamentos e conserve a mente vitalizada com idéias de natureza positiva.
Faca com que o pensamento dominante do seu espirito seja uma imagem da pessoa que deseja
ser: a personalidade que estd deliberadamente construindo por mei¢ deste processo. Pelo
menos doze vezes ao dia, quando tiver alguns minutos para si, feche os olhos e dirija o
pensamento para as figuras que escolheu; pehse, com urna fé que ndo conhece limites, que
estd comecando a tornar-se parecido, em carater, com as personalidades da sua escolha.

Terceiro: Procure todos os dias pelo menos uma pessoa na qual encontre alguma
boa qualidade, que mereca elogio, e elogie. Lembre-se entretanto de que esse louvor ndo deve
ser de natureza barata, lisonja insincera; precisa ser genuino. Pronuncie as suas palavras de
elogio com uma firmeza tal que possam impressionar as pessoas com quem tala. Observe
entdo o que acontece; verd que prestou aqueles a quem elogiou um verdadeiro beneficio e tera
dado um passo a mais no desenvolvimento do habito de procurar encontrar boas qualidades
nos outros. Nunca serd demais acentuar os magnificos resultados deste hédbito de elogiar
abertamente, com entusiasmo, as boas qualidades dos outros; este hdabito logo trard a
recompensa devida, no sentimento de respeito e testemunho de gratiddao da parte dos outros
para conosco, o que contribuird para modificar a nossa personalidade. Aqui entra novamente a
Lei da atracdo e todos aqueles a quem elogiarmos verdao em nds as qualidades que vemos
neles. O éxito na aplicagdo da férmula em questdo estd na razdo direta da fé na sua
veracidade.

FACAMOS AGORA UM SUMARIO D0OS FATORES QUE ENTRAM NO
DESENVOLVIMENTO DE UMA PERSONALIDADE ATRAENTE:

Primeiro: Formar o hédbito de interessar-se pelos ou[ tros; procurar descobrir suas
boas qualidades e referir-se a elas elogiosamente.

Segundo: Desenvolver a habilidade de falar com firmeza e convic¢do, tanto na
conversa habitual como em reunides publicas, quando se deve usar maior volume de voz.

Terceiro: Vestir-se de acordo com o tipo fisico e o trabalho que se exerce.
Quarto: Desenvolver um carater positivo, por meio da férmula tracada nesta li¢ao.

Quinto: Aprender a arte de apertar a mao, dc modo a expressar um sentimento
caloroso de entusiasmo, por meio desta forma de -saudagdo.

Sexto: Atrair a si as pessoas “atraindo-se” primeiro para elas”.

Sétimo: Lembrar sempre que a nossa unica limitag¢do, dentro do razodvel, é a que
estabelecemos na nossa propria mente.



Estes sete pontos cobrem os fatores mais importantes que entram no
desenvolvimento de uma personalidade atraente, mas parece-me desnecessirio sugerir que
uma personalidade no se desenvolverd por sua conta prépria. Desenvolver-se-d se nos
submetermos a disciplina aqui descrita, com uma fisme determinacdo para nos
transformarmos na pessoa que gostariamos de ser.

Hé um grande poder de atragdo na pessoa que tem um cardter positivo, e este poder
se expressa por meio de fontes visiveis e invisiveis. Desde o momento em que nos
aproximamos de uma pessoa assim, mesmo que ndo tenhamos articulado uma tnica palavra,
faz-se sentir a influéncia deste “poder que vem de dentro”.

Qualquer transag¢do equivoca em que nos envolvermos, todo pensamento negativo
que tivermos e todo ato destrutivo em que consentirmos destruirdo este “algo de sutil” que
vem de dentro, e que se conhece com o nome de cardter.

“Hd uma confissdo completa no nosso modo dc olhar, nos nossos sorrisos, nas
nossas saudagoes e apertos de maos. Os seus pecados o mancham, maculam a boa impressdo
que ele causa. Ndo se sabe por qué, mas ndo se confia nele. Seus vicios transparecem nos
seus olhos, desfiguram o seu rosto, torcem seu nariz, poem o estigma da fera na sua cabega e
escrevem ‘Louco!’ na testa de um rei.” (Emerson.)

Deixo com o leitor, como climax desta licdo, a idéia dessa dissertacdo imortal sobre
um homem que viveu pela espada e forca, e morreu na ignominia, um pdria aos olhos dos seus
semelhantes, uma chaga a memoria da civilizacdo; um fracasso, em suma, porque... ndo
adquiriu a arte de ser agraddvel. Porque ndo pode ou ndo quis subordinar o “eu” ao bem dos
seus seguidores!



LICAO DECIMA PRIMEIRA

PENSAR COM EXATIDAO

Querer é Poder!

Esta licdo dard ao leitor uma concepc¢do de pensamento que poderd conduzi-lo muito
acima do nivel ao qual se ergueu, por meio do processo evolutivo a que se submeteu no
passado e, por este motivo, ndo deve ficar decepcionado, se a primeira leitura ndo o
compreender inteiramente. A maioria das pessoas ndo cré naquilo que nao pode compreender,
e tendo no espirito essa tendéncia da natureza humana € que o autor adverte ao leitor quanto
ao perigo de fechar o espirito, se ndo apreender tudo o que ha na li¢ao, logo a primeira leitura.

Durante milhares de anos os homens construiram navios exclusivameute de madeira.
Empregavam a madeira porque julgavam que fosse a uUnica substancia capaz de flutuar; a
razdo disso € que ndo tinham adiantado bastante o seu processo de pensar para compreender o
fato de que o aco flutua, e que é muito superior a madeira, para a constru¢do dos navios. Nao
sabiam que qualquer coisa mais leve do que a por¢do de dgua removida pode flutuar e
enquanto ndo compreenderam essa grande verdade continuaram a fazer os seus navios de
madeira.

Até cerca de vinte e cinco anos atrds a maioria dos homens pensava que apenas 0s
passaros podiam voar; hoje, porém, sabemos que o homem pode ndo somente
igualar os pas saros no voo como até mesmo ultrapassa-los.

Apenas recentemente os homens chegaram a compreender que o grande espaco
vazio conhecido por ar é mais vivo e sensivel que tudo que hd na terra. Nao sabiam que a
palavra falada viajaria através do éter com a rapidez de um relampago, sem o auxilio de fios.
Como poderiam ter compreendido isso, quando a mente humana ndo atiu gir ainda um
desenvolvimento suficiente para apreender um tal fato.

A faculdade de pensar com exatidao envolve dois principios que devem ser
observados por todos aqueles que a cultivam. Primeiro, para pensar com exatidao € preciso
separar os fatos das meras informacoes. Uma grande parte das informagdes de que dispomos
ndo é baseada em fatos. Segundo, devemos separar os fatos em duas classes, a saber: os
importantes € os sem importdancia, ou os de relevo e os sem destaque. Somente fazendo assim
poderemos pensar com exatidao.

Todos os fatos que se podem usar para consecucdo do objetivo principal definido
sdao importantes e de relevo; todos os que ndo servem para esse fim sdo sem importdincia e
sem destaque. E a negligéncia em fazer essa distingdo dos fatos que é responsdvel pelo
abismo que separa, tdo largamente, pessoas que aparentemente t€ém as mesmas habilidades e
que encontram oportunidades iguais. Sem sair do seu circulo de relacdes, o leitor podera
apontar facilmente duas ou mais pessoas que ndo tém tido maiores oportunidades do que as

suas, que tém talvez menos capacidade, e entretanto conseguem maiores triunfos.



A pessoa que adquire o hdbito de dirigir sua ateng¢do para os fatos importantes, com
os quais se constréi o Templo do Triunfo, mune-se com uma for¢a que pode ser comparada a
do martelo hidraulico que desfere golpes de dez toneladas.

Se tudo isso parecer muito elementar, ndo esquecamos o fato de que alguns dos
leitores deste curso ainda ndo desenvolveram a capacidadé de pensar em termos mais
complicados, e tentar obriga-los a isso seria 0 mesmo que deixa-los irremediavelmente atrés.

Para que possamos compreender a importancia que ha em fazer a distin¢io entre os
fatos e as meras informagdes, estudemos o tipo de homem que se deixa levar por tudo o que
ouve, o tipo que € influenciado por tndo o que “onve no ar”, que aceita, sem andlise, tudo o
que I nos jornais o julga os outros pelo que deles dizem os seus inimigos e competidores.

No dominio dos processos legais ha um principio chamado a lei da evidéncia e o
objetivo de tal lei é conseguir os fatos. Qualquer juiz pode proceder com justica para. com
todos os interessados, se contar com os fatos nos quais basear o seu julgamento, mas podera
cometer injusticas para com pessoas inocentes, se burlar a lei da evidéncia e chegar a uma
conclusdo ou julgamento baseado no que “ouviu dizer”. Essa lei varia de acordo com o
assunto e com as circunstincias, mas nio erraremos muito se, na falta de provas ou de fatos
conhecidos, formarmos os nossos julgamentos apeuas na hipétese de que sdo baseadas nos
fatos meramente as provas parciais que temos diante de nds e que aproveitam aos nossos
proprios interesses sen causar dano aos outros.

O homem que pensa com exatiddo adota uma norma de vida pela qual se guia e que
segue sempre, quer lhe traga vantagens imediatas ou o conduza através de um mundo de
desvantagens (como indubitavelmente conduzird).

O homem que pensa com exatiddo lida com fatos, quer afetem ou ndo os seus
interesses, pois sabe que essa maneira de agir o levard finalmente aos pincaros, dando-lhe a
posse absoluta do seu objetivo principal definido. Compreende a verdade da filosofia de
Creso, quando disse:

“Existe uma roda onde se movem todos os negdcios humanos e o seu mecanismo €&
tal. que impede a todos os homens de serem sempre felizes.”

O homem que pensa com exatidao tem apenas um pa drdo segundo o qual age nas
suas relacdes com os seus semelhantes,. Essa norma € pois seguida por ele com toda a
fidelidade, quer lhe adarrete urna desvantagem tempordria, quer lhe traga vantagens reais.

Assim, sendo um homem que pensa com exatidao, sabe que por meio da lei da
divisdo recuperard, no futuro, o que perdeu, aplicando essa norma de conduta mesmo em
detrimento proprio.

Se um homem calunia outro, as suas afirmacdes podem ser aceitas, se tém algum
peso, pelo menos com o proverbial grao de sal de cautela; € uma tendéncia muito comum da
natureza humana encontrar apenas o que ¢ mau naqueles de quem nao se gosta. O homem que
aprendeu a pensar com exatiddo, a um ponto tal que fala dos inimigos sem exagerar oS seus
defeitos e subestimar as suas virtudes, € a exce¢do e ndo a regra.



Muitos honiens inteligentes ndo conseguiram ainda perder esse habito destruidor de
depreciar os seus inimigos, competidores e contemporaneos. Desejo chamar a atenco do leitor
para essa tendéncia comum, acentuando-a o mais possivel porque ela € fatal para o
pensamento exato.

Antes de se poder tornar uma pessoa que pensa com exatiddo, € preciso
compreender e doncordar que, desde 0 momento em que qualquer pessoa, homem ou mulher,
comega a assumir a lideranca em qualquer dominio da vida, os caluniadores comecam a fazer
circular “rumores” e murmurios a seu respeito.

Por mais sélido que seja o cardter da pessoa, seja qual for o servigo que ela se ocupa
em prestar ao mundo, ndo pode escapar a atenc¢do dessas pessoas desorientadas, que sentem
prazer antes em destruir do que em construir.

Sendo uma pessoa que pensa eom exatidao, € seu privilégio e seu dever munir-se de
fatos mesmo que tenha do se esforcar para consegui-los. Se se acostumar a aceitar a dar
ouvido a tudo quanto lhe dizem, nunca se tornard uma pessoa que pensa com exatidao e neste
caso nunca poderad estar certo de conseguir o seu objetivo principal definido na vida.

Muitos homens tém fracassado porque, devido aos seus preconceitos e prevengoes,
subestimam as qualidades dos inimigos ou competidores. Os olhos do homem que pensa com
exatidao véem fatos e nao as ilusdes dos preconceitos, do 6dio e da inveja.

Um homem que pensa com exatiddo deve ser bastante justo para enxergar tanto as
vtrtudes como as faltas das outras pessoas, pois—ninguém tenha divida sobre isso— todos os
homens possuem qualidades e defeitos.

O homem que sabe que estd lidando com fafos vai para o trabalho com um
sentimento de confianca em si mesmo, e isto lhe torna possivel evitar contemporizagdes,
hesita ¢cdes ou esperas, para se certificar do terreno em que pisa. Sabe de antemao qual serd o
resultado dos seus esfor¢os deste modo age mais rapidamdante e consegue mais do que o
homem que precisa “apalpar o caminho”, por ndo ter certeza de que estd lidando com fatos.

O homem que aprendeu as vantagens que ha em apresentar os fatos como base dos
seus argumentos foi ja muito longe no desenvolvimento da faculdade de pensar com exatidao,
porém aquele que aprendeu a separar os fatos em importantes e ndo-importantes foi ainda
mais longe. O dltimo pode ser comparado aquele que faz uso de um trip-hammer e portanto
realiza com um golpe muito mais do que pode fazer aquele que emprega um taek-hammer,
com dez mil pancadas.

Até aqui temos discutido apenas um fator do pensamento exato: o que € baseado no
raciocinio dedutivo. Talvez seja este o ponto em que alguns leitores deste curso terdo de
peisar n’uma direcdo com a qual ndo estdo familiarizados. Vamos agora passar a discussdo do
pensamento que faz mais do que reunir, 6iassificar, organizar e combinar os fatos.

Chamemo-lo pensamento criador.
O homem que pensa demorou muito tempo na estrada de evolugdo e j4 realizou uma

longa jornada. Segundo o Juiz T. Troward em Mistérios e Significado da Biblia, ‘0 homem
perfeito € o dpice da piramide da evolugdo, e isto se faz por uma seqii€éncia necessaria’.



Estudemos o homem que pensa através de cinco passos evolutivos por que
acreditamos haja passado, comec¢ando pelo mais inferior.

19 O Periodo Mineral. Aqui encontramos a vida nas suas formas mais rudimentares,
sem movimento e inerte; uma massa de substancias minerais sem poder para se movimentar.

29 Vem entdo o Periodo Vegetal. Aqui encontramos a vida numa forma mais ativa,
com inteligéncia suficiente para conseguir alimeuto, crescer e reproduzir-se, mas ainda
incapaz de separar-se das suas amarras.

39 Vem depois o Periodo Animal. Encontramos entdo a vida numa forma mais
elevada, com capacidade para movimentar-se de um lugar para outro.

49 Vem a seguir o Periodo Humano ou do Homem que Pensa, onde encontramos a
vida na forma mais elevada que se conhece; a forma superior, porque o0 homem pode pensar e
porque o pensamento € a forma mais elevada de energia organizada. No campo do
pensamento, o homem ndo conhece limitagdes. Pode enviar seus pensamentos até as estrelas,
com a rapidez de um relampago. Pode reunir fatos e organiza-los em novas e variadas
combinacdes. Pode criar hipdteses e traduzi-las em realidade fisica, por meio do pensamento.
Pode raciocinar, tanto indutiva como dedutivamente.

Passamos entdo para o Periodo Espiritual. Neste plano, as formas inferiores de vida,
descritas nos periodos anteriormente mencionados, convergem e se tornam infinitas em
natureza. Neste ponto, desenvolveu-se o homem que pensa; apareceu, expandiu-se e cresceu
até projetar a habilidade de pensar na inteligéncia infinita. Estas exce¢des s@o apresentadas
por homens como Moisés, Salomdo, Cristo, Platdo, Aristételes, Soécrates, Confticio e um
numero relativamente pequeno de tipos semelhantes. Desde a sua época tem havido muitos
que parcialinente descobriram esta grande verdade; todavia, a verdade em si mesma estd ainda
agora a disposicao de todos, como esteve naqueles tempos.

Para fazer uso do pensamento criador, o individuo deve agir principalmente pela fé,
e € essa a razdo principal por que a maioria das pessoas nao se dedica a essa espécie de
pensamento. O individuo mais ignorante pode pensar em termos do raciocinio dedutivo,
relacionados com assuntos de uma natureza puramente fisica e material, mas dar um passo
além e pensar em termos da inteligéncia infinita € outra questdo. A média dos homens fica
totalmente desorientada, desde o momento em que vai além do que pode compreender com o
auxilio dos cinco sentidos. A inteligéncia intmnita ndo trabalha por meio de nenhum dos
sentidos e nao podemos invocar o seu auxilio através de nenhum deles.

Como, entdo, pode o individuo conseguir a forca da inteligéncia infinita’ € a
pergunta natural que todos fardo.

E um processo que se pode aprender e aplicar com facilidade.

O subconsciente € o intermedidrio entre o pensamento consciente e a inteligéncia
infinita, e podemos invocar o auxilio desta ultima apenas por meio daquele, dando-lhe claras
instrucdes do que queremos. Aqui nos tornamos familiares com a razdo psicoldgica para um
objetivo principal definido.



O subconsciente possui uma caracteristica notdvel para. a qual quero agora chamar a
atencdo do leitor: grava as sugestoes que lhe enviamos através da auto-sugestdo e invoca o
auxilio da inteligéncia infinita para tradugdo destas sugestoes na sua forma fisica, por meios
naturais) meios que ndo sdo de maneira alguma fora do comum. E importante compreender
bem a afirrnativa, pois do contréario € possivel que fracasse também quanto a compreender a
importancia do principio sobre o qual € construido este curso, sendo esta a base da
inteligéncia infinita, que pode ser alcancada e empregada a vontade, por meio da lei do
“Master Mind”, descrita na introducao.
Estude pois o leitor, cuidadosamente, meditando, todo o pardgrafo precedente.
O subconsciente tem uma outra caracteristica notdvel, isto é, aceita, agindo sobre elas, todas
as sugestdoes que lhe s3o apresentadas, quer sejam construtivas ou destrutivas.
Podemos ver, deste modo, como € essencial observar a lei da evidéncia e seguir
cuidadosamente os prinoipios apresentados no inicio desta licdo, para selecionar o que deve
passar para o subconsciente, através da auto-sugetdo. Podemos ver por que razao o individuo
deve pesquisar diligentemente os fatos e por que motivo nao e deve ter ouvido sempre pronto
para escutar tudo o que dizem os difamadores e os cacadores de escandalos, pois,.. fazer
assim, seria 0 mesmo que nutrir o subconsciente com alimentos venenosos, que arruinam o
pensamento criador.

O préprio homem € o exemplo mais alto o mais digno de nota do principio ativo da
evolugdo. Primeiro, encontramo-lo nos minerais, onde hd vida, mas nio inteligéncia; em
seguida o vemos erguendo-se por meio do crescimento, da vegetacdo (evolugdo) para uma
forma mais alta de vida, onde j4 tem inteligéncia bastante para alimentar-se. Depois vamos
encontrd-lo no periodo da vida animal, onde ja tem um grau de inteligéncia relativamente
elevado e capacidade para mover-se de um lugar para outro. Por dltimo, encontramo-lo mais
Llevado do que as espécies inferiores do reino animal, onde age, como uma entidade
pensante, com capacidade para apreender e usar a inteligéncia infinita.

A. auto-sugestoo, o sub consciente, o pensa’inento criador e a inteligéncia infinita.

Sdo essas as quatro estradas que terd de trilhar, na sua busca do conhecimento ou
saber. Observe o leitor que trés delas estdo sob o seu controle observe também—e isso € de
grande importancia—que, da maneira que empregar para seguir pbr essas trés estradas,
dependerdo o tempo e o lugar onde elas convergirdo no quarto fator ou inteligéncia infinita.

Sabe o que quer dizer “auto-sugestdo” e “subconsciente”. O autor precisa ter certeza
de que o leitor compreendeu também perfeitamente a expressao “pensamento criador”, isto &,
o pensamento de uma natureza positiva, nao destruidora, construtora.

A auto-sugestdo, quando empregada de maneira construtiva, € uma arma poderosa
com a qual se pode atingir a altas realizacdes. Empregada de maneira negativa, pode
entretanto destruir todas as possibilidades de sucesso, e quando se faz dela um uso improprio,
continuamente, pode até mesmo destruir a saide.

Um confronto cuidadoso de experiéncias dos principais médicos e psiquiatras
revelou o fato alarmante de que aproximadamente 75% das pessoas que adoecem sofrem de
hipocondria, isto é, um estado mérbido do espirito que causa uma ansiedade desnecesséria
acerca da sadde do individuo.



“As vezes, quando o espirito estd doente, o corpo, adoece também. Nessas ocasides
€ necessario um espirito mais forte, para cura-lo, dando-lhe direcdo e especialmente con fiang
e fé em si mesmo. A isso se chama sugestdo. Chama-se transmitir uma pessoa a outra a sua
confianca e for¢a, e com tal intensidade a ponto de fazer o outro crer o que se deseja e fazer o
que se quer. Nao é preciso ser
hipnotismo. Podem-se conseguir resultados maravilhosos com o paciente desperto € no seu
raciocinio perfeito.

O paciente deve acreditar na pessoa que o sugestiona, esta, por sua vez, deve
compreender o processo de funciona ment do cérebro humano, a fim de responder aos
argumentos e perguntas do paciente. Cada um de nds deve ser um médico desta espécie e,
assim, auxiliar os seus seme lhantes. “E dever de cada pessoa ler alguns dos melhores livros
sobre as forcas da mente humana e aprender as coisas maravilhosas que o espirito pode fazer,
para conservar as pessoas saudaveis e felizes. Vemos as terriveis consequéncia do pensamento
errdneo, que muitas vezes leva as pessoas a loucura.

Ja € tempo de descobrirmos o0 bem que a mente pode fazer ndo somente na cura das
desordens mentais como também dos males fisicos.”

E preciso aprofundar muito este assunto.

Nao quero dizer que a mente possa curar tudo. Nao ha provas de que certas formas
de cancer possam ser curadas pelo pensamento, pela fé, ou qualquer processo mental ou
religioso. Se alguém precisa curar-se de um cancer deve comecar a tratar-se a tempo e por
meio de operagdo cirdr gica Nao ha outro meio e seria um crime sugerir tal
coisa. Mas a mente pode fazer tanto, em vdérias espécies de doencgas, que devemos confiar
mais nela do que fazemos habitualmente.

Ha algo, na cooperacdo da mente automatica ou subconsciente, que a faz erguer-se
acima dos germes de moléstia e os desafia, quando resolvemos ndo deixar que esse
pensamento nos amedronte ou quando andamos entre doentes, mesmo de moléstias
contagiosas, sem pensar em nada disso.

“A imagina¢do pode matar um tigre”, diz o velho adédgio. Certamente pode matar um
homem ou, por outro lado, ajuda-lo a elevar-se ao auge de realizagdes da mais extraordindria
natureza, coutauto que ele a empregue com base na confian¢a em si mesmo. Registraram-se ja
casos auténticos de homens que morreram por imaginarem que lhes tinham cortado a jugular,
quando na realidade ndo se fizera mais do que empregar uma. pedra de gelo e deixar a dgua
correr, gotej ando, de modo que pudessem ouvir o ruido e imaginar que era o seu proprio
sangue que corria. Em tais casos, vendavam-se os olhos do paciente, antes de comecar a
experiéncia. Por melhor que seja a disposicdo com que uma pessoa vai para o trabalho, de
manha, se encontra alguém na rua que lhe acha uni “ar de doente” e diz que deve consultar
um médico, a pessoa comeca logo a sentir-se doente e volta para casa a tarde como um
farrapo e disposta a procurar o médico. Tal € o poder da imaginac¢do ou auto-sugestao.

A faculdade de imaginacao da mente humana € um maravilhosa peca de mecanismo,
mas pode—e habitualmente assim o faz—pregar-nos pecgas estranhas, a menos que nos
conservemos constantemente de guarda e atentos ao seu controle.



Exatamente no momento em que a pessoa vai dormir, pois neste momento o
subconsciente ou mente automadtica age a sna maneira, € 0s pensamentos e sugestoes que lhes
damos, enquanto age o consciente, deixam de agir e sdo trabalhados durante a noite.

Da mesma maneira o subconsciente pode receber ordens de qualquer outra espécie e
executd-las tdo prontamente como quando se trata de despertar a uma determinada hora. Por
exemplo, a hora de dormir demos ao subconsciente ordens para desenvolver antoconfianca,
coragem, iniciativa, ou qualquer outra qualidade, e ele cumprird o nosso desejo.

Se a imagina¢do humana pode criar doencas que ndo existem e levar uma pessoa
para a cama, com essas moléstias, pode também, com a mesma facilidade, remover a causa de
tais males.

O homem € uma combinacdo de equivalentes quimicos cujo valor ndo excede a vinte
e seis ddlares, com excecdo, naturalmente, de estupendo poder chamado mente humana.

Nesse conjunto, a mente parece ser uma maquina complicada, mas na realidade, no
que se refere a maneira de usa-la, € a cousa mais parecida que se conhece com 0 movimento
perpétuo. Trabalha automaticamente quando estamos dormindo; trabalha tanto
automaticamente como em conjun¢do com a nossa vontade, ou sec¢do voluntdria, quando
estamos acordados.

A mente merece, nesta li¢cao, andlise mais minuciosa porque € a energia com a qual
todo pensamento é formulado. Para aprender a “pensar com exatidio”—o que € o fmico
objetivo desta licado—¢€ preciso compreender perfeitamente o seguinte:

Primeiro: Que a mente pode ser controlada, orientada e dirigida para fins criadores
ou construtivos.

Segundo: Que a mente pode ser dirigida para fins destrutivos, podendo,
voluntariamente, derrubar e destruir, a ndo ser que, por meio de uni plano e deliberagdo, seja
controlada e dirigida construtivamente.

Terceiro: Que a incute tem poder sobre todas as células do corpo, e assim pode fazer
com que todas elas executem com perfeicao o seu trabalho on, por meio do descuido ou de
uma direcdo errada, destruir o funcionamento normal de uma das células ou mesmo de todas.

Quarto: Que todas as realiza¢cdes do homem sao fruto do pensamento; a parte que o
corpo fisico desempenha é de importancia secuuddria e, em muitos casos, ndo tem
importancia alguma, exceto a de servir de abrigo para a mente.

Quinto: Que as maiores realizacdes, seja na literatura, na arte, nas financas, no
comércio, nos meios de transpor tes na religido, em politica ou nas descobertas cientificas sao,
geralmente, resultados de idéias concebidas num cérebro humano, mas TRANSFORMADAS
EM REALIDADES POR OUTROS HOMENS, por meio da a¢do combinada das mentes e
dos corpos (o que quer dizer que a concepcdo de uma idéia é de maior importancia que a
transformagao dessa idéia numa forma material; porque poucos homens, relativamente,
podem conceber idéias uteis, embora existam centenas de milhdes que podem desenvolver
uma idéia e dar-lhe forma material, depois de concebida).
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Sexto: A maioria dos pensamentos concebidos nas men te dos homens ndo
EXATA, tendo mais a forma de “opinides ou de julgamentos precipitados.

SUMARIO DOS PRINCIPIOS RELACIONADOS COM A QUESTAO DE
“PENSAR COM EXATIDAO”

Descobrimos ja que o corpo humano ndo € “singular”, e sim “plural”, consistindo
em bilhdes sobre bilhdes de células individuais, inteligentes e vivas, que executam um
trabalho muito definido e bem organizado de constru¢do, desenvolvimento e manuten¢do do
corpo humano.

Descobrimos que estas células sdo dirigidas, nos seus respectivos deveres, pela acdo
do subconsciente ou acdo automadtica da mente; que a sec¢do subconsciente da mente pode
ser, até certo ponto, controlada e dirigida pela secc@o consciente ou voluntéria.

Descobrimos que qualquer idéia ou pensamento conservado na mente, por meio da
repeticdo, tem uma tendéncia para dirigir o corpo fisico na transformacao desse pensamento
ou idéia. no seu equivalente material. Vimos que qualquer ordem dada adequadamente a
seccao subconsciente da mente (por meio da lei da auto-sugestdo) serd executada, a menos
que seja posta de lado por uma outra ordem mais forte.

Descobrimos ainda que o subconsciente ndo indaga da fonte da qual recebe as
ordens, nem investiga para saber da validade de tal ordem, mas procura imediatamente dirigir
a  musculatura do corpo para executar qualquer ordem recebida.
Isto explica a necessidade de guardar muito bem o amMente do qual recebemos sugestdes e
pelo qual somos influenciados de modo sutil, em ocasides e de maneira que o consciente nao
toma conhecimento.

Descobrimos ainda que cada movimento do corpo humano é controlado ou pela
seccdo consciente ou pela seccdo do subconsciente da mente; que nenhum musculo podo
mover-se antes de receber a ordcm enviada de uma outra sec¢do da mente.

Quando compreendermos perfeitamente este principio, compreenderemos também o
poderoso efeito que tem qualquer idéia ou pensamento que criamos por meio da
IMAGINACAO e que conservamos no consciente, até que a seccio subconsciente tenha
tempo de apoderar-se de tal pensamento e comecgar o trabalho da sua transformagdo no
equivalente material. Quando compreendermos o principio através do qual a idéia €
primeiramente colocada no consciente, e ai conservada até que o subconsciente a apanhe e
dela se aproprie, teremos um conhecimento pratico da Lei da Concentracdo, de que trata a
proxima licdo (e— podemos acrescentar—teremos também uma perfeita comprcensdo da
razdo pela qual a Lei da Concentragdo € necessariamente uma parte desta filosofia).

Quando compreendermos esta relacdo prética entre a imaginagdo, o consciente € 0O
subconsciente, veremos que o primeiro passo a dar para a realizacdo de um objetivo principal
definido € criar uma imagem perfeita do que desejamos. Essa imagem € impressa no
consciente, por meio da Lei da Concentragdo, e ali conservada (por meio das férmulas
descritas na licdo seguinte) até que o subconsciente a apanhe e transforme na sua forma
definitiva e desejada.

A IMPORTANCIA DE ADOTAR UM OBJETIVO PRINCIPAL



Esta licdo sobre Pensar com exatiddo nao somente descreve o verdadeiro propdsito
de um objetivo principal definido como também explica, em termos simples, os principais
meios a empregar para se atingir um objetivo principal definido. Por meio de uma volta didria
a esta declaracdo escrita, a idéia ou coisa visada é apanhada pelo conscjenj e entregue ao
subconsciente, que por sua vez dirige as energias do corpo para materializar o desejo.

DESEJO

Um desejo forte, profundamente amadurecido, ¢ o ponto de partida de toda
realizacdo. Do mesmo modo que o eléctron € a derradeira unidade da matéria discornivel pelo
cientista, o desejo é a semente de toda realizacdo, o ponto de partida atrds do qual nada h4, ou
pelo menos nada que seja do nosso conhecimento. Um objetivo principal definido, que €
apenas outro nome para desejo, nao tera sentido algum a menos que seja baseado num desejo
forte, profundamen enraizado
pelo objetivo do propdsito principal. Muitas pessoas “de sejam vdrias coisas, mas tal

sentimento ndo € esse desejo forte a que nos referimos e que se cristaliza numa forma
mais definida.

Homens que t€ém dedicado anos de pesquisas a este as sunt acreditam que a energia e
matéria, no mundo in teiro sdo controladas pela Lei da atracdo, que impede os elementos e
for¢cas de natureza semelhante a se reunirem em torno de certos centros de atracio. por meio
desta mesma lei universal da atracdo que o desejo constante e profundamente estabelecido
atrai o equivalente fisico ou contraparte da coisa desejada ou os meios de consegui-la.

Descobrimos também, a ser correta esta hipdtese, que todos os ciclos da realizagao
humana operam mais ou menos desta maneira. Primeiro esbo¢camos, no nosso consciente, por
meio de um objetivo principal definido (baseado num forte desejo), um objetivo qualquer;
focalizamos entdo o consciente sobre este objetivo, por meio do pensamento constante de que
o obteremos, até que o sub consciente apanhe o retrato ou esbog¢o deste objetivo, forcando-o a
tomar a necessdria acdo fisica e transformando-o em realidade.

SUGESTAO E AUTO-SUGESTAO

Por meio desta e de outras li¢des do Curso da Lei do Triunfo o leitor aprendeu que
as impressdes sensoriais oriundas do ambiente que cerca o proprio individuo ou de
declaracdes ou acdes de outras pessoas sdo chamadas sugestdes, enquanto que as impressoes
que colocamos em nossa mente sao ali instaladas por meio da auto-sugestdo.
Todas as sugestdes que nos vém dos outros ou do ambiente que nos cerca nos influenciam
apeuas depois que nds as aceitamos € as passamos para o subconsciente, por meio do
principio da auto-sugestdo, de modo que a sugestdo se torna, inevitavelmente, uma auto-
sugestao, antes de influenciar a mente de quem a recebe.
Ou, por outras palavras, ninguém pode influenciar outra pessoa sem o consentimento desta
ultima, pois a influéneia se exerce através do poder da auto-sugestao da prépria pessoa.

Durante o tempo que passamos acordados o consciente se conserva de sentinela,
guardando o subconsciente e defeudcsdo-o de todas as sugestdes que, vindo de fora, procuram
alcancd-lo antes de terem sido examinadas e aceitas. E desta maneira que a natureza defende
as criaturas humanas contra intrusos que, de outro modo, controlariam a vontade qualquer
mente humana. um arranjo sabio.



O VALOR DA AUTO-SUGESTAO PARA REALIZACAO DO
OBJETIVO
PRINCIPAL DEFINIDO

Um dos mais importantes empregos que se pode dar ao poder da auto-sugestdo €
dirigi-lo de maneira a nos auxiliar na realizagdo do objetivo principal definido.
E muif o simples o processo por meio do qual se pode conseguir isso. Embora a férmula exata
haja sido descrita na Segunda licao e merecido referéncias durante todo o curso, descrevemos
aqui novamente o principio sobre o qual se baseia.

Faca o leitor um esbog¢o conciso do que pretende realizar, como objetivo principal
definido.

A influéncia sugestiva deste processo (por menos pritico que ele possa parecer)
impressionard dentro em pouco o seu subconsciente e, como por magia, comegard a observar
acontecimentos que o aproximarao cada vez mais desse objetivo. Desde o dia em que chegar a
decidir, na mente, aquilo que deseja mais profundamente, comegard a observar, nos livros,
revistas e jornais, tudo o que se relaciona com o seu objetivo principal definido. Observara
também que as oportunidades comegarao a procurd-lo e se souber descobri-las e aproveita-las
cada dia chegard mais perto da meta do seu desejo. Ninguém sabe melhor que o autor deste
curso quao impossivel e absurdo isso pode parecer a pessoa que nao esta a par do mecanismo
de operacdo da mente; entretanto, a nossa época ndo € favordvel a pessoa indecisa ou
pessimista, e a melhor consa que se pode fazer é experimentar este principio até estabelecer a
sua exeqiiihilidade.

Toda a matéria obedece as ordens de uma forma ou outra de energia. A forma de
energia mais elevada que conhecemos € a que funciona como a mente humana. Assim sendo,
a mente humana € a Unica forc¢a diretriz de tudo o que o homem cria, e o que ele pode ainda
criar com esta for¢a, no futuro, comparado com o que ja criou no passado, tornard mesquinhas
e sem importancia as realizagdes anteriores.

O pensamento exato € o que faz um uso inteligente de todos os poderes da mente
humana e ndo se detém com.o mero exame, classificacdo e arranjo das idéias. Ele cria as
idéias e também transforma idéias em formas mais construtivas e mais uteis.
O leitor ficara talvez melhor preparado para analisar, sem sentimentos de ceticismo e duvida,
os principios apoiltados nesta li¢do, se nao esquecer o fato de que as conclusdes e hipoteses
aqui enumeradas ndo sdo apenas do autot, o qual teve a vantagem de contar com a
cooperacao. de alguns dos principais investigadores no campo dos fendmenos mentais, e as
conclusdes a que se chegou, citadas neste curso, sdo de diversas pessoas,

A tnica esperanga deixada a humanidade em toda a Biblia € a de uma recompensa
que nao pode ser atingida sendo por meio do pensamento construtivo.

Trata-se de uma afirmativa impressionante: contudo, mesmo que nao seja um
perfeito conhecedor da Biblia, o leitor compreenderd claramente que se trata de uma verdade.

Se ha um ponto em que a Biblia seja mais verdadeira que em outro, é justamente
quando diz que o pensamento € o principio de todas as cousas de natureza material.



Nunca podemos dizer o que nos traz um pensamento, Se odio ou amor:Os
pensantentos sdo coisas e tém asas Mais velozes que as dos pombos-correio.

Seguem a lei do universo— Todos os pensamentos se concretizam E se espalham e
nos trazem de volta Tudo o que a nossa mente enviou. Fora da noite que me envolve, Negra
como um abismo de um polo a outro, Agradeco aos deuses que existem,
A alma indomdvel que me deram. Na cruel garra das circunstancias,
Ndo trem.i nem clamei.

Henley s6 escreveu essd poema depois de ter descoberto a porta para a passagem
secreta a que ja aludi. O leitor € o “senhor do seu destino”, o ‘“capitdo da sua
alma”, pois pode controlar os seus proprios pensamentos, € com o auxilio desses pensanientos

criar tudo o que desejar.

Os que nasceram do nosso 6dio, inveja, ciime, egoismo e injustica para com 0s
nossos semelhantes ndo serdo vi zinho muito desejaveis, mas temos de viver com eles, de
qualquer maneira, pois sdo nossos filhos e ndo podemos renega-los.

Seremos infelizes, se virmos que ndo temos filhos nascidos do amor, da justica, da
verdade e da bondade para com os nossos semelhantes.

A luz desta sugestdo alJegorica, a questdo de “pensar com exatidao” adquire um
novo aspecto, muito mais importante, nao julga o leitor.

Sob os caprichos da sorte, Minha cabegca sangrou, mas ndo se curvou. Para além
deste mundo de ira e de lagrimas, Diviso apenas o horror das sombras Entretanto a ameaga
dos anos, Me encontrou sempre sem medo. Por mais estreita que possa ser a porta, Seja qual
for o castigo imposto, Sou senhor do meu destino, O capitdo da minha alma.

Um dos mais inexplicdveis mistérios das obras de Deus € o fato de que essa grande
descoberta é sempre uma “autodescoberta”. A verdade que o homem procura eternamente esta
escondida dentro dele proprio. Assim, serd infrutifera a procura feita nos desertos da vida ou
no 1 coracio dos outros homens. Fazer assim ndo nos aproxima
do que procuramos, mas nos afasta ainda mais.

O FRACASSO

UMA sdbia providéncia organizou os negécios da humanidade de tal maneira que
todas as pessoas que chegam a idade da razdo tém de carregar, de uma forma ou de outra, a
cruz do fracasso.

Centenas de milhoes de pessoas, hoje em dia, se encontram diante da necessidade
de lutar sob o peso dessa cruz, a fim de poder conseguir as trés necessidades fundamentais
da vida: um lugar onde dormir, alguma coisa para comer e roupas para vestir.

Carregar a cruz da pobreza ndo é brincadeira!
O fracasso é geralmente aceito como uma maldi¢do. Porém, poucas pessoas

compreendem que o fracasso é um mal apenas quando aceito como tal, E muito poucos
compreendem a grande verdade seguinte: o fracasso raramente é permanente.Nenhum de nés



se pode toriiar realmente grande sem sentir-se humilhado e insignificante, quando se
compara ao mundo que nos rodeia, as estrelas que brilham acima de nos e a harmonia com
que a Natureza realiza o seu trabalho. Para cada filho de homem rico que se torna titil a
humanidade hd noventa e nove que se elevam lutando com a pobreza e a miséria. Isso me
parece ser mais do que uma mera coincidéncia.

Quase todas as pessoas que se consideram fracassos ndo fracassaram, na
realidade. As mais das vezes, condigcoes que se consideram como fracassos ndo sdo mais do
que derrotas tempordrias.

AS PROVEITOSAS LICOES QUE SE PODEM TIRAR
DOS REVESES

A responsabilidade, tudo o que a acompanha, em busca da recompensa, gravita
sempre em direcdo a pessoa que ndo aceita a derrota tempordria como um fracasso
permanente.

O que prova um homem é a luta que ele trava, A tenacidade que mostra cada’ dia;
A sua resisténcia ante os embates, E os golpes repetidos da sorte. O covarde sorri quando
nada teme, Quando nada se opoe ao seu caminho; Mas é preciso ser um homem, Um homem
forte, Para ficar de pé e aplaudir os que se elevam.

O fracasso muitas vezes nos coloca numa situagcdo na qual, para o futuro, devemos
fazer um esforco extraordindrio. Muitos homens tém tirado a vitéria da derrota, lutando com
as costas na parede, sem ter possibilidade de retirada.
César sempre desej ara conquistar os britdanicos. Calmamente, fez navegar os seus navios
carregados de tropas, rumQ as Ilhas Britdnicas, onde desembarcou os seus soldados e
fornecimentos, dando em seguida ordem para que se queimassem todos os navios. Reunindo
em torno de! si os seus soldados, disse-lhes: “Agora é vencer ou morrer; néo temos outra
alternativa.”

E venceram! Os homens geralmente vencem, quando se decidem a isso. Queime o
leitor todas as pontes e hd de ver como luta bem, quando souber que ndo temj possibilidade
de retirada.

E conhecido o caso de um condutor de tramuei que pediu urna licenca a fim de
experimentar outra colocagdo, numa importante casa comercial. “Se eu ndo conseguir ficar
no meu novo  emprego—disse ele a um  amigo—volto  ao  antigo
trabalho.”

De fato, ao fim de um més, estava de volta, com pletamente curado da ambigdo de
ser algo mais na vida do que um motorneiro. Se tivesse pedido demissdo do antigo Porque
ndo é a vitoria,E sim a luta que faz um homem:0O homem que, mesmo vencido, Resiste erecto
e recebe, de cabeca erguida, Todos os golpes do destino: Sangrando, ferido e exangue.Esse é
0 homem que vencerd afinal,Pois ndo tem medo do fracasso.

Os golpes qwe recebemos na vida, Os choques a que resistimos, As horas de tristeza
e amargura. O prémio que nos foge das mdos, Eis a prova a que se opde nosso alor;Os
golpes que recebemos neste mundo Mostram o estofo de que somos feitos.



Quando a Natureza quer fazer um homem, Sacudi-lo e despertd-lo; * Quando
Natureza quer fazer um homem, Para as realizacdes do futuro; E empregando toda a ua
habilidade, Se empenha com toda a alma Em crid-lo grande, completo...

Com que sticia o prepara! Como o experimenta, e nunca o poupa!l Como o
estimula, e o atormenta, E o gera na pobreza... * Quantas vezes o desaponta... Como o
consagra,

Ndo hd fracasso. O ge parece ser fracasso é apenas uma derrota tempordria.
Devemos pois certificarmo-nos de que ndo a aceitamos como permanente.

Com que prudéncia o oculta, E o forma, Con quanto ele sofra a humilhagdo, E o seu
orgulho nunca esqueca! A natureza lhe ordena que lute ainda mais, Isola-o,
Para que apenas Lhe cheguem as mensagen de Deus, Para que possa ter certeza de nsinar-
lhe Os planos de Deus.

Manda-o dominar Paixdes que ndo pode compreender, Com que crueldade o
impele. Com que terrivel ardor o incita, Mesmo amando-o mais que a todos. Ah! a crise! Ah!
o clamor que devem despertar um lider,Quando uma nagdo precisa ser alva! Eis que surge
afinal o dirigente. Quando o mundo encontrou um HOMEM Mostra entdo o seu plano a
Natureza.



LICAO DECIMA SEGUNDA
CONCENTRACAO

Querer é Poder!

Definamos, antes de tudo, a palavra “concentracdo” no sentido em que € aqui
empregada.

Concentragdo é o ato de focalizar a mente sobre um de terminad desejo, até que os
meios para a sua realizagdo tenham sido elaborados e empregados com éxito.

Duas leis importantes entram na acdo de concentrar a mente sobre um desejo
determinado. Uma € a lei da auto-sugestdo,; a outra € a lei do hdbito. J4 que a primeira foi
amplamente descrita numa das licdes anteriores, daremos aqui urna ripida descri¢io da
segunda. O hdbito se origina do ambiente que nos cerca, do fato de fazer @ mesma coisa da
mesma maneira, repetidas vezes, ou de formular o mesmo pensamento, incessantemente. lima
vez formado, o hdbito se assemelha a um bloco de cimento que endureceu no molde: € dificil
de quebrar.

O hdbito.é a base de todo treinamento da memodria, fato esse que podemos
demonstrar facilmente, tentando lem bra o nome de uma pessoa que acabamos de encontrar,
repetindo esse nome muitas vezes, até fixa-lo de todo na mente.

“Tao grande € a for¢a da educacdo que podemos moldar o espirito e as maneiras dos
jovens, dando-lhes a forma que nos agradar, e fixando tais impressoes desses hdbitos que eles
permanecerdo eternamente.

“Primeiro toleramos, em seguida nos apiedamos e finalmente aceitamos”, disse jd
um grande fil6sofo, referindo-se a maneira pela qual os homens honestos chegam a perdoar c
crime. Decerto, ao fazer esta afirmativa, ésse fildsofo tinha em mente a forca do habito.

O hdbito pode ser comparado aos entalhes de um disco de fondgrafo, sendo a mente
a ponta de agulha que os fere. Uma vez formado um habito (pela repeticio do pensamento ou
da acdo), a mente se acostuma a ele e segue-o como a agulha de um fonégrafo segue as estrias
de um disco de cera, seja qual for a natureza desse hdbito.

Comecamos assim a perceber a importancia que hd em escolher com cuidado o
nosso ambiente, porque o ambiente € o campo de onde se extrai o alimento para o espirito.

O ambiente fornece em grande parte o alimento e o material com que criamos o
pensamento, e € o hédbito que cristaliza e torna permanente €sse material. Naturalmente,

compreendemos que o “ambiente” € o total das forcas que nos fluenciam através de qualquer
dos sentidos: vista, olfato, ouvido, tato e gosto.

“A forca do habito é geralmente reconhecida, mas quase sempre sob o aspecto pior,
com exclusdo do que tem de favoravel. Ja se disse muito bem que os homens sdo “filhos do



habito” e que “o hdbito € uma corda, na qual diariamente pomos mais um fio; finalmente ela
se torna tao forte que nao a podemos quebrar”.

“Se € certo que o hébito se torna um tirano, que domina o homem e o leva a agir
contra a sua propria vontade, desejo e inclinacio—o que € verdade em muitos casos, surge
naturalmente a questdo de saber se o hdbito ndo pode ser controlado pelo homem como
acontece com outras forcas da natureza. Se isso € possivel, o homem deve entdo dominar o
habito e pd-lo a seu servico, em vez de ser seu escravo e obedecer-lhe cegamente. Os
psicologistas modernos nos dizem, positivamente, que o habito pode ser dominado e posto a
servico do homem em vez de se lhe permitir dominar os atos e o cardter de alguém. Milhares
de pessoas experimentaram pOr em pratica este novo co nheciment e desviaram essa forca do
habito para novos canais, fazendo-o impulsionar a maquina da acdo em vez de lhe permitir
arrasar as construgdes que os homens er guera om trabalho e gastos, ou destruir férteis
campos mentais.

“Um habito é um caminho mental seguido durante algum tempo por nossas acoes e,
a passagem de cada uma delas, se torna um pouco mais profundo e mais largo. Se tiver mo de
seguir por um campo ou de atravessar uma flo resta escolheremos de referéncia o caminho
mais aberto, em vez do menos palmilhado. A linha de acdo mental € precisamente a mesma: é
o movimento ao longo das trilhas de menor resisténcia, a passagem pelo atalho mais conhe
cido Também os hébitos sdao formados pela repeti¢do, e acordo com uma lei natural que se
observa em todas as coisas animadas e mesmo,como querem alguns) também nas coisas
inanimadas. Por exemplo: uma folha e papel dobrada uma vez de certo modo tende a dobrar-
se da * mesma maneira, uma egunda vez. Todos os que trabalham com méquinas de costura
ou outras pecgas delicadas e maquinismo sabem que, uma vez quebrados, esses instru mento
tendem a desarranjar-se sempre. Observa-se a mesma lei no caso de iustrumenos musicais. Os
vestidos
e luvas formam pregas de acordo com as pessoas que 0os usam e uma vez formadas, essas
pregas continuam a exis tir conquanto repetidameute passadas a ferro. Os rios e correntes
d’4gua abrem os seus cursos através da terra e dai por diante seguem o caminho habitual.

O tnico método para a destruicdo de velhos hébitos prejudiciais € formar outros que
os substituam. Abramos novos camiuhos mentais € veremos como 0s antigos se vao tornando
menos distintos até desaparecerem com o tempo. A medida que formos seguindo pelo novo
atalho ele se torna mais largo e mais fécil de ser transitado. Esse desbravamento de caminhos
mentais é de grande importancia e nunca serd demais insistir sobre o assunto. E preciso
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iiraticar, praticar incessantemente—ser um paciente ‘desbravador de caminhos’.

AS REGRAS PARA FORMAR OS HABITOS QUE SE DESEJAM SAO AS
SEGUINTES:

Primeiro: No comec¢o da formacdo de um novo hébito, expressd-lo com forga e
entusiasmo. Sentir o que se pensa. Pensar que € esse o primeiro passo na formac¢ido do novo
caminho mental e que h4 sempre mais obstdculos no seu inicio. Tornar esse caminho tdo largo
quanto possivel para, na proxima vez que desejarmos segui-lo, podermos distingui-1.0
claramente.

Segundo: Conservar a aten¢do firmemente concentrada na abertura do novo atalho e
tratar de afastar o pensamento dos antigos caminhos, sob pena de correr o risco de segui-los



novamente. Esquecer tudo o que diz reseito aos velhos habitos e concentrar-se na formacao
dos novos.

Terceiro: Seguir o mais possivel pelos caminhos que se acabaram de abrir. Procnrar
oportunidades para faz€lo, em vez de esperar que estas se apresentem por acaso. Quanto mais
usarmos 0s novos caminhos tanto mais depressa eles se tornardo faceis de palmilhar. Fazer
planos para ultrapassar esses novos caminhos mentais, desde o inicio da sua formacao.

Quarto: Resistir a tentagdo du caminhar pelas velhas e féaceis trilhas costnmeiras.
Sempre que resistimos a tentagdo, nos tornaremos mais fortes para uma nova resisténcia,
Porém de cada vez que cedermos, mais facil serd cedermos smpre e mais dificil resistir de
novo. No comeco teremos de sustentar uma batalha—esse é o momento critico.
Demonstremos, desde logo, a nossa determinacao, persisténcia e for¢a de vontade.

Quinto: Tendo consciéncia de que delineamos bem o nosso objetivo definido,
prossigamos sem medo e sem du vidar “Empunhemos com firmeza o cabo do arado e nao
olhemos para trds.” Escolhamos a nossa meta e, em seguida, abramos amplas e claras estradas
que a ela conduza diretamente. Como o leitor ja deve ter observado, existe uma intima relacao
ertre o hdbito e a auto-sugestdo. Por meio do hd bito um ato praticado repetidamente, da
mesma maneira, tende a. se tornar permanente e, dentro de certo tempo, chegamos a pratica-lo
automaticamente, ou inconscientemente. Por exemplo: tocando ao piano uma peca conhe cida
nm artista pode ter o seu consciente ocupado com assunto inteiramente diverso.

A auto-sugestdo € o instrumento com que abrimos nm novo caminho mental, a
oncentracdo é a mao que faz trabalhar esse instrumento e o hébito é o roteiro seguido
por esse caminho. Uma idéia ou desejo, para ser trans formad em termos de acdo ou de
realidade fisica, deve ser mantide no consciente fiei e persistentemente, até que o hdbito
comece a dar-lhe forma permanente.

Voltemos agora a nossa atencao para o ambiente.Conforme ja vimos, absorvemos no
ambiente em que vivemos o material que forma o nosso pensamento. O termo ‘“ambiente”
abrange um largo campo. Significa os livros que lemos, as pessoas a quem nos associamos, a
comunidade em que vivemos, a natureza do trabalho a que nos dedicamos, o pais que
habitamos, as roupas que usamos, as can¢des que cantamos, e, sobretudo, o ensino intelectual
e religioso que recebemos até a idade de qua torz anos.

Se o nosso ambiente ndo nos agrada, escolhamos outro? A primeira coisa a fazer é
criar, no pensamento, um esbogo perfeitamente claro e exato do ambiente que supomos nos
servird melhor para chegarmos ao nosso objetivo definido, e depois concentrar a mente sobre
esse esbogo até transforma-lo em realidade.

As pessoas com quem convivemos diariamente const.itnem nma das partes mais
importantes e mais influentes do nosso ambiente e, segundo a sua natureza, podem fazer- nos
progredir ou retrogradar. Tanto gnanto nos seja possivel, devemos escolher os nossos intimos
entre os que simpatizam com 0s nossos ideais_especialmente com 0 nosso objetivo definido
na vida—e cuja atitude mental nos estimule entusiasmo, utocoufianca, determinacdo e
ambicdo.



Os efeitos do ambiente sobre os que trabalham em fa bricas lojas ou escritérios sdo
tais que os patrdes vao aos poucos compreendendo a importancia de criar um ambiente que
estimule e encoraje o enpregado.

“Qual € essa Chave Mdgica’?”, perguntara o leitor.
E eu responderei em uma palavra que € concentragdo!

Deixe-me definir agora a concentragcdo, no sentido em que a empregamos. Antes,
porém, quero que o leitor com preend que ndo me ocupo de ocultismo, embora admita que
todos os cientistas falharam, ao tentar explicar os estranhos fendmenos produzidos com a
ajuda da concentragao.

Concentracdo, no sentido em que a palavra € empregada aqui, significa a
capacidade, conseguida pelo héabito e pela repeticao, de conservar a mente focalizada sobre
um as sunto até que se esteja  perfeitamente  familiarizado  com
ele chegando a dominé-lo. Significa a capacidade de con trolcmr a atencdo e ocupd-la com
um determinado problema até soluciond-lo.

Significa a capacidade de abandonar os habitos dos quais nos queremos libertar, € a
capacidade de formar novos habitos mais agradaveis. Significa completo auto-controle.

A presenca de qualquer idéia ou pensamento em nossa consciéncia tende a produzir
um sentimento “associado” e a nos levar a acdo correspondente. Alimentemos na consciéncia
um desejo profundo, com a ajuda do principio da concentracdo, e, se fizermos isso
acreditando na realizacdo desse desejo, atrairemos, em nosso auxilio, poderes que toda a
ciéncia do mundo ndo conseguiu compreender ou explicar por meio de uma hipétese.
razodavel.

Pensamento e o que chamamos mente sdo também formas de energia, e realmente
sdo as mais poderosas formas de energia que se conhecem. O pensamento.

Plantemos uma semente de maca, no terreno adequado, na época apropriada e aos
poucos surgird dela um pequeno rebento, que depois crescerd, tornando-se uma macieira. Esta
arvore ndo surge do solo, nem dos elementos do ar, mas de ambas essas fontes, e ndo ha quem
possa explicar a lei que retira do ar e do solo a combinagdo de células que constitui a arvore.

A arvore ndo provém da pequenina semente, mas a semente é o comego da drvore!

Quando duas ou mais pessoas se aliam, num espirito de perfeita harmonia, com o
proposito de atingir um determinado objetivo, esse objetivo ou desejo pode ser comparado a
semente da mac¢d, como a combinacdo da energia de duas ou mais mentes pode ser comparada
ao ar e a solo que produzem os elementos que formam os objetivos materiais desse desejo.

A forca que rege a atragdo e combinagdo dessas energias da mente, como a que
combina os elementos que ddo origem a formacdo da arvore, ndo pode ser explicada.

Mas o importante é que uma drvore nascerd de uma semente plantada em terreno e
época apropriados, e que grandes realizacOes sucederdo ao esforco combinado de duas ou
mais mentes, em vista de um objetivo definido.



O éter, conforme se descobriu por meio dos modernos aparelhos de radio, estd em
constante agitacdo. Ondas de som flutuam constantemente, através dele, mas essas ondas ndo
podem ser captadas mesmo a pequena distancia, sendo com aparelhos apropriados.

Ora, parece razodvel supor que o pensamento, sendo a forma mais altamente
organizada de energia, estd constantemente emitindo, através do éter, ondas que, como as
ondas de som, s6 podem ser captadas e interpretadas corretamente por uma mente que se
harmonize com elas.

Levando um pouco mais longe a hipétese, ocorreu-me muitas vezes, desde a
descoberta do principio do ridio, que fodo pensamento enviado, em qualquer tempo, de
maneira organizada, da mente de um ser humano, continua a existir no éter em forma de
onda e estd constantemente a girar num circulo sem fim, e que o fato de concentrar a mente
num determinado assunto, com intensidade, emite ondas de pensamento que atingem outras
de natureza semelhante e com elas se confundem, estabelecendo, assim, uma linha direta de
comunicacdo entre a pessoa que se concentra € 0s pensamentos semelhantes anteriormente
postos em movimento.

Vimos j4 a importincia que t€m o ambiente € o hdbito, no que se refere a
concentragdo. Passemos agora a falar sobre a memoria, que também se relaciona com o
assunto.

0OS PROCESSOS DE TREINAMENTO DA “MEMORIA” SAO
RELATIVAMENTE SIMPLES, A SARER:

1. Retengdo. A recep¢do de uma impressdao por um ou mais dos cinco sentidos € o
registro dessa impressdo, eis o trabalho normal da mente. Este processo pode ser comparado
ao registro de uma fotografia na chapa de uma camara ou de uma Kodak.

2. Lembrancga. A recordacdo de impressoes dos sentidos, que ficaram arquivadas no
subconsciente. Este processo pode ser comparado ao ato de remexer um fichdrio, até
encontrar a ficha desejada.

3. Reconhecimento. E a capacidade de reconhecer uma impressdo, quando esta for
chamada ao consciente, identificd-la como uma duplicata da original e associd-la com a fonte
de onde veio, ao ser registrada pela primeira vez. Este processo nos torna capazes de fazer a
distin¢do entre “memoria” e “imaginacao”.

Sdo estes os trés principios que entram na ac¢do de lembrar. Agora tratemos da sua
aplicacdo e determinemos o modo de emprega-los:

Primeiro. Quando quisermos ter a certeza de que somos capazes de nos lembrar de
uma impressao anteriormente recebida, um nome, uma data ou um lugar, tornemos essa
impressao vivida, concentrando neta a nossa ateng¢do, mesmo nos menores detalhes. Um
meio pratico de fazer isso € repetir muitas vezes aquilo de que desejamos lem brar-nos Assim
como um fotégrafo deve conttd um tempo determinado para que a “pose” se fixe na chapa da
ma quina assim também devemos dar ao nosso subconsciente o tempo necessario para gravar
uma impressdo qualquer de que nos queiramos lembrar com presteza.



Segundo. Associemos o fato do qual desejamos recordar-nos com outro objeto,
nome, local ou data com que estejamos familiarizados e de que nos possamos lembrar A
qualquer momento, como, por exemplo, 0 nome do lugar onde nascemos, o nosso melhor
amigo, o dia do nosso ani versario etc., pois, a0 comparar a impressao que desejamos recordar
com a que temos na memoria, a mente facilmente as conduz para o consciente.

Terceiro. Repita varias vezes aquilo de que deseja lem brar-se, concentrando, ao
mesmo tempo, a mente assim como a concentraria numa detrminada hora em que desejas
acordar no dia seguinte—o que, como sabe, assegura o despertar aquela hora. A incapacidade
de lembrar certas coisas, que prejudica a quase todos nds, é devida a que ndo registramos
devidamente esses fatos no sub consciente Quando formos apresentados a uma pessoa cujo
nome desejamos recordar, devemos repetir esse nome quatro ou cinco vezes, assegurando-nos
primeiramente de que o ouvimos corretamente.

Se 0 nome € parecido ou igual ao de uma pessoa muito nossa conhecida, associemos
esses dois nomes, pensando em ambos, enquanto repetimos aquele de que procuramos
lembrar-nos em qualquer tempo.

A lei da associa ¢do é a mais notdvel qualidade de uma memoria bem treinada e,
contudo, € unia lei bem simples. Tudo o que temos a fazer para poder uséd-la é registrar o
nome daquilo que desejamos lembrar, juntamente com o de uma coisa que poderemos
recordar a qualquer momento. A lembranga desta nos trard a memoria a visdo da outra.

A capacidade de treinar a memoria ou desenvolver qualquer hédbito desejavel é
questdo, somente, de conseguir fixar a aten¢do num assunto determinado, até que a imagem
correspondente esteja registrada claramente na “chapa” da nossa mente.

A propria concentragdo nao € mais do que o controle da atencdo.
Podemos observar tal fato lendo pela primeira vez uma linha impressa qualquer: se fecharmos
os olhos véla-emos tdo claramente como se fosse na propria pagina. Na realidade, “estamos
olhando para ela”, ndo impressa na pdgina mas na chapa sensivel da nossa mente. Se
tentarmos essa experiéncia e ela ndo der resultado, serd porque ndo concentramos bastante a
aten¢do na finita. Repetindo a experiéncia, seremos finalmente em sucedidos.

Se desejarmos aprender poesias de cor, por exemplo, conseguiremos isso facilmente,
experimentandb fixar a atencdo nas linhas, com tanta firmeza que, fechando os olhos, sejamos
capazes de “vé-las” tdo perfeitamente como se elas estivessem na pagina do livro.

Como nos aproximamos do fim desta li¢cdo, ha duas coisas que o leitor precisa fazer:

Primeiro: Comecar desde ja a cultivar a capacidade de fixar a aten¢do, no momento
em que desejar, sobre um determinado assunto com a idéia de que essa capacidadelquando
plenamente desenvolvida, realizard o seu objetivo definido na vida;

Segundo: O leitor pode erguer o nariz para o ar e, com um sorriso cinico, dizer a si
proprio, “Bolas P’, fazendo assim de si mesmo um idiota.

Esta licdo nao foi escrita com o fim de servir de argumento ou assunto de debate. O
leitor estd no direito de aceitd-la, inteira ou em parte, ou rejeitd-la.
Neste ponto, preciso dizer que a nossa €época ndo comporta cinismo ou divida. E uma época



em que se conquistaram definitivamente o espaco € os mares, € que nos tor no capazes de
dominar o ar e transforma-lo em mensa geir que conduz o som da nossa voz .a meio mundo,
na fragdo de um segundo. Portanto ndo é uma época para encorajar os eternos duvidosos e
descontentes.

A familia humana jé passou pela Idade da Pedra, a Idade do Ferro e a Idade do aco,
e agora entra na era do “Poder da Mente” que, em realizacdes estupendas, ultrapassar a todas
as oiitras eras combinadas.

PERSUASAO VERSUS FORCA

O triunfo, como ja foi exposto de diferentes maneiras em todo este. curso, €
principalmente o produto de negocia¢des harmoniosas e hdbeis com outras pessoas. De modo
geral, o homem que sabe levar os outros a “fazer” o que ele deseja conseguird triunfar em
qualquer parte.

Como um climax apropriado a esta licdo sobre a Lei da. Concentragdo,
descreveremos os principios que influenciam os homens, e por meio dos quais a cooperacao €
conseguida, 0 antagonismo vencido e a amizade desenvolvida.
A forga, as vezes, consegue resultados que podem parecer satisfatérios, mas, sozinha, a forca
jamais. construiu nem construird um triunfo duradouro.

O corpo humano pode ser preso e controlado pela forca fisica, mas ndo se da o
mesmo com a mente. Ninguém, na terra, € capaz de controlar a mente de uma pessoa normal e
sauddvel, desde que essa pessoa saiba exercer o direito divino, controlar as suas proprias
acOes. A maioria das pessoas nao exerce esse direito.

H4 um ponto no qual a mente humana cessa de se desenvolver e de investigar, a nao
ser que aconteca algo, fora da rotina didria, obrigando a pessoa a transpor esse obstdculo. Em
certas mentes esse ponto é muito baixo, em outras muito alto. Em algumas, varia entre alto e
baixo. O individuo que descobre o meio de estimular artificialnwnte o seu espirito e,
elevando-o, faz com que ele transponha o ponto onde se detém a maioria das pessoas pode
estar certo de que serd recompensado com a fama e a fortuna, desde que os seus esforcos
sejam de natureza construtiva.

Devemos pois aprender a semear de acordo com um plano preestabelecido e com um
desejo firme. A semente atirada ao acaso, na mente humana, trard uma colheita incerta.

Na verdade, se na mente humana se fotografa qualquer ambiente, condic@o ou objeto
e se a mente € focalizada ou concentrada nesse retrato, durante o tempo necessdrio, € com
persisténcia, apoiada por um forte desejo, nao havera mais do que um pequeno degrau a
vencer, entre o retrato e a sua realizacdo, em uma forma fisica ou mental.

Na procura dos meios de compreensdo e manejo da nossa propria mente, podemos
persuadi-la a criar aquilo que desejamds na vida. Lembre-se o leitor de que sem uma tnica
excecdo, tudo o que nos irrita e desperta a nossa coélera, 6dio, aversdo ou cinismo, tem nma
influéncia m4 e destruidora sobre nds.



Nunca poderemos tirar o mdximo ou mesmo atingir uma boa média de agdo
construtiva da nossa mente, enquanto ndo aprendermos a controld-la e a evitar que eia seja
estimulada pala colera ou o medo.

Essas duas negativas, célera e medo, sdo positivamente de efeito destruidor para a
nossa mente, e enquanto lhes dermos guarida, podemos estar certos de que colheremos
resultados pouco satisfatérios e muito abaixo do que seriamos capazes de produzir.

A SUGESTAO MENTAL NO REVIVAIISMO

A psicologia moderna estabeleceu que a maior parte dos fendmenos religiosos do
revivalismo sdo antes de natureza psiquica do que espiritual. Sa0 mesmo anormalmente
psiquicos. As maiores autoridades no assunto reconhecem que a excitacdo mental resultante
dos apelos emocionais do ‘“revivalista” deve ser classificada antes com o fendmeno da
sugestdo hipnética do que com o da verdadeira experiéncia religiosa. E os que fizeram um
estudo profundo dessa matéria reconhecem que essa excitacdo, em vez de elevar a mente e
exaltar o espirito do individuo, serve para enfraquecé-lo e rebaixd-lo, mergulhando-o num
frenesi psiquico anormal e em excessos emocionais. Realmente, alguns observadores cuidado
sos, a quem esses fendmenos sdo familiares, comparam as ssembléias revivalistas ao
“divertimento” publico hipndtico, como um exemplo tipico de intoxicagdo psiquica e de
histerismo.

E desnecessdrio explicar que, nesta licdo, o termo “revivalismo” é usado na sua
significacdo mais estrita, indicando a tipica excitagdo religiosa conhecida pelo termo em
questdo, e ndo se aplica de modo algum a respeitdvel experiéncia religiosa mais antiga
designada pela mesma palavra, que era altamente reverenciada entre os puritanos, os luteranos
e outras seitas em tempos idos. Um trabalho importante sobre o assunto assim se refere ao

revivalismo:

“Os revivalismos ocorrem em todas as religides. Quando isso se verifica, grande
nimero de pessoas até entdo relativamente indiferentes as consideragdes espirituais,
simultaneamente ou em rapida sucessdo, demonstram por tais assuntos grande interesse, se
alteram moral e espiritualmente e agem com zelo excessivo na conversdao de outras pessoas.
Um revivalismo maometano toma a forma de volta as estritas doutrinas do Alcordo e ao
desejo de propaga-las a fio de espada: a minoria cristd do lugar em questdo fica ameacada de
massacre, pelos conversos. A efusdo do EspiriTo Santo em Pentecostes produziu um
revivalismo no cristianismo no seu inicio, seguindo-se numerosas conversdes. Os
revivalismos sempre ocorreram— embora sob outro nome—desde os tempos apostolicos até a
Reforma, tendo-se tratado os revivalistas, por vezes, de maneira tdo pouco simpdtica que eles
abandonaram a Igreja e formaram seitas divergentes, ao passo que, noutros casos,
principalmente no dos fundadores das ordens monésticas, eles foram conservados na Igreja,
agindo em conjunto. O impulso espiritual que levou a Reforma e o que produziu a formagao
da Sociedade de Jesus eram
ambos revivalistas. O termo € empregado principalmente pelos protestantes, para designar um
subito aumento de atividade espiritual.

O empreendimento dos Wesley e dos Whitefield, nos Estados Unidos e na
Inglaterra, de 1738 em diante, era inteiramente revivalista... Desde entdo t€m ocorrido varios
revivalismos, de quando em quando, e em quase todas as seitas. Os meios adotados sdo as pre
ces ao Espirito Santo, as reunides por noites seguidas, muitas vezes prolongando-se até altas



horas e em seguida apelos impressionantes principalmente dos revivalistas leigos, e reunides
para tratar dos impressionados. Final mente descobriu-se que alguns dos aparentemente
conver tido tinham permanecido firmes, ao passo que outros voltaram atrds, enquanto
prevalecia uma tibieza proporcio nad a prévia excitacdo temporaria.

“Essas manifestacdes morbidas sdo agora desencoraja da e por conseguinte
tornaram-se cada vez mais raras.” Para poder compreender o principio por meio do qual opera
a sugestdao mental, no revivalismo, € preciso antes saber algo acerca do que se chama
psicologia das multi does Os psicologistas sabem que a psicologia de uma multiddo,
considerada em conjunto, difere materialmente da dos individuos que a ompdem. Existe uma
multiddo de individuos em separado e outra compdsta, na qual a natureza emotiva das
unidades parece se misturar e unir. A transformacao da primeira dessas multiddes na se gund
provém da influéncia de urna atencdo profunda ou apelos emocionais mais fortes, ou de
interesse comum.

Quando ocorre essa transformagdo, a multiddo se torna um unico individuo
compdsito, cujo grau de ineligéncia e de controle emocional esta ligeiramente acima do mais
fraco dos seus componentes. Este fato, por mais estranho que pareca ao leitor comum, &
admitido pelos psicélogos mais ilustres da época e sobre ele j4 se escreveram muitos ensaios €
livros importantes. As caracteristicas predominantes dessa multiddao de mente compdsita sdao
as evidéncias de extrema sugestibilidade, a correspondéncia aos apelos da emocdo, a
imaginagdo viva e a tendéncia para imitar—tragos universalmente manifestados pelo homem
primitivo. Em sumti, a multiddo demonstra atavismo, ou seja, a volta ao primitivismo.

Sejam quais forem os individuos que a componham, ou o seu modo de vida, as suas
ocupacdes, o seu cardter ou a sua inteligéncia, o fato de se terem tornado uma multidao lhes
da a posse de uma espécie de mente coletiva que os faz sentir, pensar e agir de maneira
inteiramente diversa de quando se encontram separados. Ha idéias e pensamentos que nao
chegam a se concretizar ou nao se transformam em atos, exceto no caso de vdrios individuos
formarem uma multiddo.... Nas grandes multidoes acumula-se a estupidez em vez da
inteligéncia. Na mentalidade coletiva as aptiddes intelectuais dos individuos e,
conseqiientemente, as suas personalidades, se enfraquecem... As mais cuidaddsas observacdes
parecem provar que o individuo que fntegra, por certo tempo, uma multidio em movimento,
cedo se encontra num estado especial, que mais parece o estado de fascinacdo em que se
encontram os Individuos hipnotizados... A personalidade consciente desaparece inteiramente,
a vontade e o discernimento estdo perdidos. Todos 0s pensamentos e sentimentos se inclinam
na direcdo indicada pelo hipnotizador... Sob a influéncia de uma sugestdo, ele empreendera o
cumprimento de certos atos, com impeto irresistivel. Esse impeto € mais irresistivel no caso
das multiddes, pelo fato de que a sugestdo, sendo a mesma para todos os individuos, ganha
em forca pela reciprocidade. Além disso, pelo simples fato de formar parte de uma multidao
organizada, o homem desce vérios degraus na escada da civiliza¢do. Isoladamente, pode ser
um individuo culto; numa multiddo, é nm barbaro, isto €, iima criatnra agiudo por instinto.
Possui a espontaneidade, a violéncia, a ferocidade e também o entusiasmo e o heroismo dos
seres primitivos, com quem, mais, tarde, tende a se assemelhar, pela facilidade com que
concorda em cometer atos contrdrios aos seus mais claros interesses e aos seus habitos mais
arraigados. Um individuo numa multiddo € um grao de areia que o vento leva para onde
quer.”

O Prof. Davenport, na sna obra Tragcos Primitivos no Revivalismo, diz:
“A mente da multiddo se assemelha de maneira estranha a do homem primitivo. A maior parte



dos individuos que a compdem pode estar muito longe das emogdes primitivas em
pensamento e cardter; contudo, os resultados tendem sempre a ser os mesmos. O estimulo
gera imediatamente a acdo. A razdo estd adormecida. Um orador frio e racional tem
possibilidades muito pequenas, comparado com outro, hdbil em despertar emogdes. A
multiddo pensa por imagens—e o discurso deve tomar essa forma para lhe ser acessivel. As
imagens ndo estdo ligadas por nenhum laco natural e cada unia delas toma o lugar da ontra,
como as chapas de uma lanterna maégica. Segue-se dai que os apelos a imaginacdo té€m
influéncia dominante... A multidao € nnificada e controlada pela emoc¢do em vez de o ser pela
razdo. A emogdo € o.lago natural, pois os homens diferem muito menos sob esse aspecto do
que intelectualmente, Também é verdade que, nnma multiddo de mil individuos, a quantidade
de emocao existente e em movimento € maior do que o total que poderia ser obtido pela soma
das emocgdes de cada individuo em particular. A explicacdo desse fato € que a atencdo da
multiddo estd sempre dirigida, pelas circnnstancias da ocasido ou pelo orador, para certas
idéias comuns—como ‘salvacdo’, em reunides de cardter religioso. . . —e cada individuo
presente a ‘essa reunido é tomado de emog¢ao, ndo somente porque essa idéia o comove, como
também por causa da certeza de que todos os outros individuos ali presentes estdo igualmente
comovidos. E isso aumenta enormemente o volume da sua prépria emogao e, conseqiientem o
volume total da emog¢ao da multiddo. Como no caso da mente primitiva, a imaginacao abriu as
comportas da emogdo, que as vezes pode se transformar em entusiasmo selvagem ou em
frenesi diabdlico.”

No revivalismo, a pessoa que dd as sugestdes tem a vantagem de quebrar a
resisténcia dos que o ouvem, despertando os seus sentimentos e emogdes. Histérias sobre a
influéncia materna, sobre lar e o céu; hinos religiosos e apelos pessoais ao passado e a
infancia do individuo tendem a levi-lo a um estado emocional profundo e tornd-lo mais
suscetivel a fortes e repetidas sugestdes do mesmo tipo. Os seus sentimentos estdo excitados e
a vontade estd influenciada pela prédica, pelos canticos e apelos pessoais do revivalista.

As pessoas que demonstrem ter sido influenciadas sdao depois “trabalhadas” pelo
revivalista ou por seus colabora dores. Eles tratam de anular a vontade dos individuos e
“entregd-las inteiramente ao Senhor”. Dizem:“Dai-vos completamente a Deus, agora,
precisamente agora, neste momento’? ou: “Acreditai agora e sereis salvos” ou ainda: “Nao
vos quereis entregar a Jesus’, etc. Exortam-nas, chamam-nas com dogura, rodeiam-nas com os
bracos, em suma, emprega-se toda arte da sugestdo emocional e persuasiva, para fazer com
que 0 pecador se converta.
Starbuck, em sua Psicologia da Religido, narra certo nimero de exemplos de experiéncias de
conversdo pessoal em reunides revivalistas.

Fazer justica, ser misericordioso, seguir a Deus com humildade—tais sdo as provas
do divino, no homem... A experiéncia religiosa ¢ uma evolu¢do. Vamos do primitivo e do
rudimentar para o racional e o espiritual. E, segundo Sao Paulo, o fruto maduro do Espirito
nao é a sublime elevagdo, o lapso de inibicdo, mas o amor racional, a alegria, a paz, o
sofrimento paciente, a bondade, a caridade, a fé, a dogura, o controle pessoal.”



LICAO DECIMA TERCEIRA
COOPERACAO

Querer é Poder!

ACOOPERACAO ¢ o inicio de todo esforco organizado. Conforme foi exposto na
Segunda licao deste curso, Andrew Carnegie acumulou a sua gigantesca fortuna por meio dos
esforcos combinados de um pequeno grupo de homens.

Todos nés podemos aprender a usar este principio.H4 duas formas de cooperacio
para as quais a atenc¢do do leitor sera dirigida, nesta licao, a saber:

Primeiro, a cooperagdo entre pessoas que se reinem num grupo ou formam aliancas
com o fim de atingir um determinado propdsito, sob os principios conhecidos com o nome de
lei do “Master Mind”.

Segundo, a cooperacdo entre o consciente € o subconsciemite que habilita o homem
a ligar-se, comunicar-se, agir com infinita inteligéncia.

A todos os que ndo pensaram seriamente sobre o as sunto, a hipdtese precedente
podera parecer pouco razodvel; mas estude o leitor os fatos sobre que se baseia e depois tire as
suas proprias conclusdes.

Comecemos por passar em revista, ligeiramente, a constitui¢ao fisica do corpo:

“Sabemos que o corpo humano € constituido por um sistema de nervos que servem
de canais de comunicac¢do entre o eu interior, espiritual, que chamamos mente, e as fungdes
do organismo.

“Este sistema nervoso é duplo. Um sistema conhecido por ‘simpético’ € o canal para
todas as atividades que ndo sdo conscientemente dirigidas pela nossa vontade, tais como
funcionamento dos 6rgaos da digestdo, o reparo feito nos desgastes cotidianos dos tecidos, e
coisas semelhantes.

“O outro sistema, conhecido como ‘voluntirio’, ou cé rebro-espinhal é o canal
através do qual recebemos a per cepcd consciente, vinda dos sentidos, e controlamos os
movimentos do corpo. Esse sistema tem como centro o c¢é rebro ao passo que o outro tem o
seu centro na massa ganglionar conhecida como plexo solar, algumas vezes
chamada o cérebro abdominal. O sistema cérebro-espinhal € o canal da nossa acdo mental
consciente ou volitiva e o sistema simpdtico € o canal da acdo mental, que sustenta
inconscientemente as funcdes vitais do corpo. “Assim, o sistema cérebro-espinhal € o 6rgdo
do consciente o simpético € o 6rgao do subconsciente.

“Mas a interagdo do consciente e do subconsciente re que uma interacdo semelhante
entre os dois sistema nervosos correspondentes e o elo pelo qual é fornecida
essa interagdo € o nervo ‘vago’. Este nervo passa por fora da regido cerebral, como parte do
sistema voluntdrio e por meio dele controlamos os 6rgaos vocais; depois vai em dire¢a ao
térax, esgalhando-se para o coracdo e os pulmdes, e, finalmente, passando através do



diafragma, perde a capa exterior que distingue os nervos do sistema voluntério e se identifica
com. os do sistema simpatico, formando assim uns elo de ligacdo entre os dois e tornando o
homem uma entidade tnica.

“Do mesmo modo, areas diferentes do cérebro indicam a sua ligacdo com as
atividades objetivas e subjetivas da mente, respectivamente, e, de modo geral, podemos atri

bui a parte anterior do cérebro a primeira e a parte posterior a segunda, enquanto a
intermedidria participa do carater de ambas.

“A faculdade de Intui¢do tem a sua correspondente na regido superior do cérebro,
situada entre o frontal e as partes posteriores, e, psicologicamente falando, € por ai que as
idéias intuitivas penetram. Estas, no comego, sdo mais ou menos informes e de carater geral,
mas, mesmo assim, o consciente se apercebe de sua existéncia. De outro modo, jamais
saberiamos que elas existem. Entdo, o esforco da natureza se concentra em dar forma mais
definida a essas idéias, para que o consciente se apodere delas e induza urna corrente
vibratéria correspondente no sistema voluntdrio e este, por sua vez, induza uma corrente
semelhante no sistema involuntéario, passando assim a idéia para a mente subjetiva. A
corrente vibratdria que descera inicialmente do 4pice d.o cérebro para a parte frontal e, dai,
através do sistema voluntdrio, para o plexo solar, volta agora e sobe por meio do sistema
simpdtico, para o cérebro posterior, indicando esta corrente de retorno a agdo da mente
subjetiva.”

Se removéssemos a superficie do dpice do cérebro encontrariamos imediatamente
abaixo a faixa que constitui a substancia cerebral chamada corpus eallosum. Esse é o ponto de
unido entre o subjetivo e o objetivo e, quando a corrente volta do plexo solar para esse ponto,
¢ restituida a posi¢c@o objetiva do cérebro sob a nova forma adquirida na silenciosa alquimia
da mente subjetiva. Assim, a concepg¢do, antes vagamente perceptivel, € restituida a mente
objetiva sob uma forma definitiva e entdo a mente objetiva, agindo através da parte frontal do
cérebro—a drea da comparacao e da andlise—comeca a trabalhar com uma idéia definida e a
utilizar as suas potencialidades latentes.

O termo “mente subjetiva” significa 0 mesmo que “subconsciente” e dizer “mente
objetiva” equivale a dizer “consciente”.

E preciso compreender bem a diferenca entre esses termos. Estudando esse duplo
sistema, por meio do qual o corpo transmite energia, descobrimos os pontos precisos de
relac@o entre os dois sistemas € a maneira como transmitimos um pensamento do consciente
para o subconsciente.

Esse duplo sistema nervoso é a forma mais importante de cooperacdo que o homem
conhece, pois € por meio desse sistema que o principio de evolucdo trabalha no
desenvolvimento do pensamento exato, conforme descrevemos na Décima Primeira ficao

desse curso.

Quando hnprimimos uma idéia qualquer no subconscient¢, por meio da auto-
sugestdo, o fazemos com o auxilio deste duplo sistema nervoso, € quando o0 nosso
subconsciente forma o plano definido de algum desejo, esse plano € devolvido ao nosso
consciente pelo mesmo sistema.



Esse sistema nervoso de cooperagdo constitui, literalmente, uma linha direta de
comunicacdo entre a fossa consciéncia ordindria e a inteligéncia infinita.
Sabendo por minhas préprias experiéncias de principiante, uo estudo dessa matéria, corno é
dificil aceitar a hipétese aqui descrita, darei um exemplo facil que permitird ao leitor
compreendé-la e demonstra-la por si mesmo Antes de deitar-se a noite, imponha a sua mente
0 desejo de acordar na manhd seguinte, a uma hora determinada, digamos, as quatro da
madrugada e se o seu desejo for acompanhado pela determinagdo firme de levantar-se aquela
hora, o seu subconsciente a registrard, e acordard exatamente as quatro horas.

Agora, poder-se-ia perfeitamente perguntar:“Se € possivel impor a mente o desejo
de despertar num dado momento, e se esta experiéncia dd o resultado desejado, ndo
poderemos formar o héabito de impor-lhe novos desejos, mais importantes.

Vivemos numa era de esfor¢co cooperativo. Todos os negdcios que triunfam sao
conduzidos sob qualquer forma de cooperacdao. O mesmo acontece no campo da industria e
das financts, bem como no dominio profissional.

Os médicos e advogados se aliam com fins de auxilio mutuo e prote¢do, na forma de
Associacdes Médicas e Sociedades de Advogados. Os banqueiros t€ém associacdes locais e
nacionais, para auxilio muituo e progresso nos negocios.

COMO DESENVOLVER O PODER POR MEIO DA COOPERACAO

A evolucdo do poder pessoal € apenas o primeiro passo a dar no desenvolvimento da
forca potencial utilizavel por meio do esfor¢co conjugado, ou cooperagdo, que também pode
ser chamado poder de grupo.

E sabido que todos os homens que conseguiram acumular grandes fortunas sdo
conhecidos como bons “organizadores”. Isso significa qne eles tinham a habilidade necessaria
para pOr a seu servigo a colaboragdo de outros homens dotados do talento e da habilidade que
lhes faltavam.

Torna-se evidente, portanto, que o esforco organizado ndo basta para garantir o
triunfo duradouro: a organizacdo deve ser suprida por alguns talentos especializados que os
outros membros nao possuam.

Uma firma de advogados bem organizada incluird pois talentos especializados na
preparacao dos casos € homens de visad larga e imagina¢do que saibam harmonizar a lei e as
provas de um caso, num plano sélido. Ora, os homens capazes de fazer isso nem sempre sao
capazes de defender o caso diante do tribunal. Portanto, tal organizacdo devia ter, entre os
seus membros, advogados especializados nesse trabalho. Levando esta anélise um pouco mais
longe, sabe-se que ha muitas espécies diferentes de casos, o que requer talentos especializados
para a sua preparacdo e julgamento. Um advogado do civel dificilinente seria bem sucedido
niun processo criminal.

Ao formar uma sociedade desta natureza, o homem que compreende os principios do
esforco organizado e cooperativo procurard cercar-se de cooperadores especializados nos
diversos ramos do Direito. Porém aquele que ndo tem uma concepg¢do da for¢a em potencial
desses principios, escolherd decerto os seus associados ao acaso, baseando essa sele¢do antes



na questdo da personalidade e nas relacdes de amizade do que no tipo de talento particular de
cada um dos seus cooperadores.

O esforco organizado, volta novamente a baila, ligado que estd a esta licao, a fim de
acentuar-se a necessidade da formacdo de aliancas ou organizacdes cujos membros sejam
individuos que possuam o talento  necessdrio a conquista do  objetivo
que se tem em mira.

Em quase todos os empreendimentos comerciais, nota-se a necessidade de trés
espécies de talento, pelo menos, isto é, compradores, vendedores e entendidos em financgas.

Vé-se claramente que, quando esses trés tipos de homem organizam e coordenam os
seus esfor¢os, adquirem por * meio dessa cooperagdo, poderes que nenhum dos trés pos suia
por si s6.

A razdo do fracasso de um grande niimero de empresas estd em que os seus diretores
sao vendedores, compra dores ou financistas. Os vendedores mais capazes sdo por natureza
otimistas, entusiastas e emocionais, enquanto que os financistas, em .geral, s@o
imperturbdveis, delibe rado e conservadores. Esses dois tipos de homem sao essenciais para o
éxito de uma empresa comercial, pois a influéncia de um contrabalanga a do outro.

Analisemos o poder, onde quer que seja, sob qualquer forma, e encontraremos a
organizacdo e a cooperacdo como 0s seus principais fatores, Encontraremos esse dois
* principios, em evidéncia, na fotma mais inferior de ve getacdo, bem como na mais
desenvolvida espécie animal o homem.

Ao largo da costa da Noruega existe o mais temivel e famoso redemoinho do
mundo. Este grande torvelinho de movimento incessante, jamais, que se saiba, devolveu uma
vitima colhida no seu abraco circular de dgua espumante, Nao menos certos de serem
destruidos devem estar os infelizes que forem apanhados no grande redemoinho da vida, que é
o fim de todos aqueles que nao compreendem o principio do esforco organizado e
cooperativo. Vivemos numa época na qual estd em evidéncia, por toda parte, a lei da
sobrevivéncia do mais capaz. Os mais capazes sdo os que tém pode, e poder € esforco
organizado. Infeliz a pessoa que por ignorancia ou egoismo pensa poder atravessar o mar da
vida no frigil. barco da mdcpendéncia. Acabard fatalmente por descobrir que na vida ha
redemoinhos mais perigosos do que um simples torvelinho de dguas hostis. Todas as leis
naturais e todos os planos da natureza sdo baseados no esforco cooperativo, harmonioso, e
todos os que atingiram postos elevados, na vida, chegaram a essa conclusao.

Onde quer que haja pessoas empenhadas em combates e hostilidades, seja qual for a
sua natureza ou a sua causa, pode-se observar que estd proximo um desses rebojos que
esperam os combatentes.

O triunfo, na vida, s6 pode ser conseguido por meio do esforco harmonioso, pacifico
e cooperativo. O triunfo também ndo pode ser conseguido sem auxilio, ou
itndependentemente. Mesmo que viva como um eremita, na floresta, longe da civilizag¢do, o
homem depende, apesar de tudo, de forcas alheias a sua pessoa. Quanto mais se aproxima da
civilizagdo, tanto mais se torna dependente do esforco cooperativo.



Quer uma pessoa ganhe a vida com o seu trabalho didrio, ou viva da fortuna que
acumulou, sempre encontrard menos Oposi¢do se cooperar amistosamente com 0S Outros.
Além disso, o homem que baseia a sua filosofia na cooperacdo, em vez da competi¢do, nao s6
conseguird o necessdrio e o supérfluo com menor esforco, como também gozard de uma
recompensa extra, na forma de uma felicidade que os outros nunca sentirao.

As fortunas conseguidas pelo esforco cooperativo nao deixam cicatrizes no coragao
dos seus possuidores, o que ja nao se pode dizer acerca de fortunas adquiridas por métodos de
competi¢cdo e de conflito que chegam quase a extorsdo. O acimulo de riqueza, seja qual for o
seu objetivo, toma a maior parte do tempo que dedicamos a nossa luta terrestre. Se nao
podemos modificar esta tendéncia materialista da natureza humana, podemos pelo menos
transformar os métodos usados para a sua obtencao, adotando a cooperacdo como base.

A cooperagdo oferece as duas recompensas, pois da o necessario e o supérfluo e traz
a paz da consciéncia, que o homem dominado pela cobica nunca terd. Naturalmente, o
individuo avarento e cobicoso pode chegar a acumular uma grande fortuna, mas terd vendido
a alma por um prato de lentilhas.

A falta de acdo fez com que eles caissem no fosso em que permanecerdo, a menos
que, acidentalmente, sejam for¢ados a luta pela vida, que exige uma agdo incomum.

Nao se deixe chegar a tal situacao!

Todo escritério, estabelecimento comercial ou banco, tem entre os seus empregados
essas vitimas da protelacdo, que marcam passo ao longo da estrada poeirenta do fracasso, por
ndo terem desenvolvido o habito de exprimir-se em termos de agdo.

Se analisarmos as pessoas com as quais entramos em contato encontraremos muitos
infelizes e observaremos que construiram uma falsa filosofia, mais ou menos desta natureza:

“Cumpro a minha obrigacao e vou vivendo.” Sim, “vao vivendo”—mas € essa a
Unica coisa que podem fazer.

A psicologia da inacdo é urna das principais razoes por que muitas aldeias e
cidades morrem de estagnagdo.

A psicologia de massa da cidade € negativa.
Os homens de a¢do sempre se destacam nos empreendimentos em que tomam parte.

Na licdo sobre a Imaginacdo, aprendemos como se combinam velhas idéias em
novos planos, mas, embora esses planos sejam os mais praticos possiveis, eles ndo dardo o
resultado desejado se ndo se exprimirem em a¢do. Ter sonhos e visdes do que se desejaria ser
ou da situagdo que se gostaria de conquistar sao coisas admirdveis, desde que esses sonhos e
visdes sejam transformados em realidade, por meio de a¢do intensiva.

Ha homens que se limitam a sonhar. Outros tomam as visdes dos sonhadores e as
transformam em pedra, em constru¢cdes de marmore, em musica, em livros, em estradas de
ferro e em linhas de navegacdo. Ha ainda os que sonham e transformam esses sonhos em
realidade.



H4 uma razdo psicolégica e econdmica para que formemos o hébito da acdo
intensiva. O nosso corpo € feito de bilhdes de pequeninas células altamente sensiveis sujeitas
a influéncia da nossa mente. Se a mente de uma pessoa € do tipo inativo e letargico, as células
do seu corpo se tornam também inativas e preguicosas. Assim como a dgua estagnada de um
poco se torna impura e malsa, as células de um corpo inativo se tornam doentias.

A preguica ndo € mais do que o resultado da acdo de uma mente inativa sobre as
células do corpo. Se tiver duvida sobre isso, na préxima vez em que sentir preguica tome um
banho turco e esfregue-se bem, estimulando desse modo as células do corpo, e verd como a
preguica desaparecera rapidamente. Ou melhor, volte o seu pensamento para um jogo que lhe
agrade muito e verd com que rapidez as células do seu corpo responderdo ao apelo do seu
entusiasmo.

As células agem de acordo com o estado mental, exatamente da mesma maneira
como os habitantes de uma cidade agem de acordo com a psicologia da massa que a domina.
Se um grupo de cidaddos eminentes procura fazer com que a cidade adquira a reputacao de
“progressista”, esta acdo influencia todos os que ali vivem. O mesmo principio se aplica as
relacdes éntre a mente e o corpo. Uma mente ativa e dindmica conserva as células do corpo
em constante estado de atividade.

As condig¢des artificiais em que vive a maior parte dos habitantes das cidades levam
a uma condicdo fisica conhecida como auto-intoxica¢do, ou seja, auto-envenenamento devido
a inagdo dos intestinos. H4 muitas dores de cabeca que podem ser curadas em menos de uma
hora por meio de uma lavagem intestinal.

Oito copos de dgua por dia e uma certa quantidade de agdo fisica, comumente
chamada “exercicio”, tomardo o lugar dessa lavagem. Experimente este método durante urna
semana e entdo vocé ndo terd mais necessidade de continud-lo, porque se terd transformado
num novo homem, a menos que a natureza do seu trabalho lhe seja tal que o obrigue a fazer
muito exercicio fisico e beber muita d4gua, durante as suas atividades.

Em duas péginas deste livro poder-se-iam escrever conselhos muito uteis para
conservar a saide e manter viva a acdo durante dezesseis dentre as vinte e quatro horas do
dia, mas esses conselhos seriam tdo simples que quase ninguém oS seguiria.
A soma de trabalho que produzo diariamente, conservando-me sontudo em boas condi¢des
fisicas, causa admira¢do aos meus intimos, conquanto ndo haja nisso mistério algum e o
sistema a seguir seja dos mais faceis.

Passo a explicd-lo para uso dos leitores, caso o desejem:

Primeiro: Ao levantar-me, pela inauhd, antes da primeira refei¢do, bebo uma xicara
de dgua quente.

Segundo: Meu “café” da manha consiste em pao, cemais, frutas, ovos quentes e café.
Ao almoco, como verduras variadas, pdo e um copo de leite. Duas vezes por semana, meu
jantar consiste num bife bem passado, verduras, especialmente alface, e café.

Terceiro: Ando a pé, diariamente, dez milhas em média (cinco de ida e cinco de
volta), meditando durante esse tempo. Talvez pensar tenha tanta importancia para a saide
como andar.



Quarto: Deixo-me ficar comodamente numa poltrona, com os musculos
inteiramente relaxados, os bragos quase tocando o solo. Isso faz com que as euergias nervosas
do meu corpo se equilibrem e distribuam de maneira adequada. Dez minutos nessa posi¢ao
fazem desaparecer todos os sinais de fadiga, por mais cansado que eu esteja.

Quinto: Tomo um cister pelo menos de dez em dez dias, e com mais freqii€ucia se
for necessdrio, usando d4gua um pouco abaixo da temperatura do corpo e pondo uma colherada
de sal.

Sexto: Tomo diariamente um banho quente de chuveiro, seguido imediatamente por
outro frio, geralmente ao levantar-me pela manha.

Nunca serd demais insistir sobre a necessidade de conservar limpos os intestinos,
pois € notério que os habitantes das grandes cidades se envenenam literalmente, por nao
adotarem essa pratica. Nao tome lavagens somente quando sentir prisdo de ventre. Quando
isso acoutece € porque a pessoa estd praticamente doente € um alivio imediato faz-se
absolutamente necessdario. Mas se prestarmos regularmente a atencdo devida ao nosso
organismo, evitaremos os inimeros aborrecimentos trazidos pela constipagao.

Assim, jamais serd um homem de acdo aquele que por falta de cuidado se deixa
levar a auto-intoxicag@o. Nesse estado, o cérebro se torna uma massa inerte como uma bola de
potéia. Nem também se tornard um homem de ac@o aquele que come muito “pao branco” e
duas vezes mais carne do que pode digerir.

Nao pode ser um homem de a¢do quem iSecorre ao vidro de pilulas todas as vezes
que sofre ou imagina sofrer alguma dor, nem também quem toma aspirina sempre que OS
intestinos precisam de uma boa limpeza.

Nao pode ser um homem de a¢do aquele que come demasiado e faz pouco exercicio
fisico.

Nao pode ser homem de acdo aquele que 1€ os prospectos de propaganda de drogas,
e comega logo a sentir os sintomas descritos por individuos habeis, com o fim de extorquir
dinheiro.

Antes porém de abandonar o assunto, € preciso explicar que a dgua que se deve usar
para clister deve ser ligeiramente tépida, o que faz com que se contraiam os musculos dos
intestinos, o que por sua vez forca a saida das matérias venenosas. Isso exercita os musculos
em questdo, podendo tornélos aptos para trabalhar sem o auxilio do clister. Um clister de 4gua
quente é muito prejudicial, porque relaxa os musculos dos intestinos, e no fim de certo tempo
faz cessar inteiramente o seu funcionamento, produzindo o que se chama geralmente “hébito
de clister”.

Preocupacdo, inveja, ciime, 6dio, divida e medo s@o estados de espirito fatais a
agdo.

Qualquer destes estados mentais pode influir no processo digestivo, que assimila o
alimento e o prepara para ser distribuido pelo corpo. Esta influéncia € puramente fisica, mas o
seu efeito desastroso ndo pdra ai, pois esses estados negativos da mente destroem o mais
importaute dos fatores da conquista do triunfo: o desejo de vencer.



Na Segunda li¢do deste curso, aprendemos que o objetivo definido na vida deve ser
ajudado pelo firme desejo de alcangd-lo. Ninguém pode alimentar urn firme desejo
encontrando-se num estado negativo da mente, seja qual for a causa desse estado mental.

“Um homem age de acordo com o sentimento que abriga no coragdo.”
Tendo medo, ninguém pode agir com coragem, assim como nao se pode ter ddio e agir de
maneira generosa para com os outros. Os pensamentos dominantes na nossa mente —ou seja
os mais freqiientes e profundos pensamentos que nos vém—influenciam a acdo do nosso
corpo.

Cada pensamento posto em agdo pelo cérebro atinge e influencia todas as células do
corpo. Quando temos medo a nossa mente telegrafa esse pensamento as células que compdem
os musculos das pernas e ordena que esses musculos entrem em acdo e nos facam correr o
mais rapidamente possivel. Um homem que tem medo foge porque as suas pernas o levam a
isso e assim o fazem porque o pensamento, vindo da mente, lhes deu tais instru¢des, ainda
que inconscientemente.

Na Primeira li¢do aprendemos como o pensamento viaja de uma mente para outra,
por meio do principio da telepatia. Nesta licdo o aluno deve ir um pouco mais longe e
aprender que os seus pensamentos ndo somente se registram na mente de outras pessoas,
segundo o principio da telepatia, como—o que é um milhdo de vezes mais importante
compreender, registraram-se nas células do seu préprio corpo e as afetam de acordo com a
natureza desses pensamentos.Compreender esse principio € compreender a verdade da
afirmativa “Um homem age de acordo com o sentimento que abriga no corac¢io.”

A acdo, no sentido que damos ao termo, nesta licdo, é de duas espécies: fisica e
mental. Podemos ser muito ativos mentalmente, a0 passo que o corpo permanece inteiramente
inativo, com excec¢do dos atos involuntdrios dos 6rgdos vitais. Ou podemos agir a0 mesmo
tempo com o corpo e a mente.

Da mesma maneira, os homens de acdo estdo divididos em dois tipos: o tipo do
administrador, e o do promotor do negdcio, ou vendedor. Ambos esses tipos sdo essenciais
nos negocios modernos, na industria e nas finangas. Um € o “dinamo”, ao passo que o outro €
o “fiel da balancga”.

S6 raramente acontece que os dois tipos se combinem num tUnico individuo. As
organizagdes comerciais de mais sucesso sdo constituidas de homens desses dois tipos.

O “fiel da balanca” nada faz sendo compilar os fatos, cifras e estatisticas, mas € um
homem de agdo, tanto quanto aquele que, numa plataforma, “vende” uma idéia a milhares de
pessoas, unicamente pelo magnetismo da sua ativa personalidade. Para determinar se nm
homem € ou ndo nm homem de agdo, € necessario analisar os seus habitos fisicos e mentais.

Na primeira parte desfa licdo dissemos “somos pagos pelo que fazemos, e nio pelo
que sabemos”. E possivel que esta afirmativa esteja mal construida. Somos pagos, realmente,
pm’  aquilo que fazemos ou pelo que conseguimos que 0s outros facam.
Um homem que pode induzire outras pessoas a cooperacdo, ou a fazei um trabalho em
conjunto, ou tornd-las mais ativas, € um homem de ac¢do, tanto quanto aquele que presta
servigos de uma maneira mais direta.



Na industria e no comércio, ha homens que t€ém capacidade para dirigir os esfor¢os
de outros, que realizam assim mais do que realizariam sem essa dire¢do. Sabe-se que
Carnegie dirigiu tdo habilmente os esfor¢cos dos homens que constituiam o seu pessoal que
enriqueceu a muitos homens, os quais, sem a sua ajuda, jantais chegariam a adquirir fortuna.
O mesmo pode ser dito praticamente de todos os lideres da industria e do comércio. O lucro
ndo cabe inteiramente aos lideres. Os que estdo sob a sua dire¢do muitas vezes tiram proveitos
também.

Certos empregados costumam censurar os patroes em virtude da situagdo oposta em
que se encontram, mas € certo também que sem eles estariam em pior situagao.

Na Primeira licdo deste curso acentuamos o valor do esfor¢co combinado, visto que
certos homens arquitetam planos, ao passo que outros sabem pdé-los em pratica, embora ndo
possuam a imaginacao necessdria para crid-los.

Foi a compreensao deste principio do esfor¢co combinado que fez com que Carnegie
se cercasse de um grupo composto de homens que sabiam planejar e dos que teriam
capacidade para executar esses planos. Carnegie tinha, entre os membros do seu ‘“Master
Mind”, homens que ficaram conhecidos como os vendedores mais ativos do mundo, mas se
esse grupo fosse composto apenas de vendedores, ele jamais poderia ter acumulado a enorme
fortuna que o tornou célebre. Se os seus auxiliares fossem exclusivamente grandes
vendedores, ele teria acdo em excesso, mas conforme expusemos nesta licdo, a acdo deve ser
dirigida de maneira inteligente.

Uma das mais importantes firmas de advogados dos Estados Unidos € composta de
dois advogados, um dos quais nunca aparece no tribunal, ocupando-se da preparacdo dos
casos a serem julgados e deixando que a defesa seja feita pelo seu companheiro de trabalho.
Ambos sd@o homens de a¢do, mas expressam-na de maneira diversa.

Na preparacio pode haver o mesmo grau de acdo que na feitura.
Encontrando o nosso préprio lugar no mundo, deveriamos analisar-nos e descobrir se somos
“dinamos” ou “fiel da balancga” e escolher um objetivo definido que esteja em harmonia com a
natiueza da nossa habilidade. Se temos negdcios com outras pessoas, devemos analisd-las tao
cuidadosamente como a nés mesmos, e esforcar-nos por fazer com que cada pessoa procure o
lugar que mais se harmoniza com a sua habilidade.Ou, por assim dizer, as pessoas podem ser
classificadas em dois tipos; um é o promotor € o outro o zelador. O promotor é geralmente
habil vendedor e orgapizador. O zelador € um o&timo guarda dos bens acumulados.
Encarregue-se um homem desse tipo de zelar por uma secdo de livros e ele estard feliz. Mas
se lhe dermos um lugar de vendedor, ndo somente ele serd infeliz como também fracassard no
seu trabalho. Ponha-se porém o tipo promotor a cargo de uma secdo de livros e ele serd
inféliz. A sua natureza requer acdo mais intensa. Acao do tipo passivo ndo satisfard as suas
ambicles e se permanecer por muito tempo num emprego que ndo lhe proporcione a agdo
requerida, fracassard. Quase sempre as pessoas responsaveis por desfalques sdo do tipo
promotor, € ndo cederiam a semelhante tentacdo, se os seus esforcos tivessem sido
empregados na espécie de trabalho requerida pela sua natureza.

Dé-se a um homem a espécie de trabalho que mais se harmonize com a sua natureza;
e ele revelard o que tem em si de melhor. Uma das maiores tragédias da humanidade é e fato
de que a maioria das pessoas nunca se ocupa do trabalho para o qual melhor se adapta.



Muito freqiientemente, o erro estd em escolher um trabalho que pareca mais
proveitoso, do ponto de vista monetdrio, sem consideragdo pelas habilidades naturais, Se o
dinheiro fosse o tnico fator do triunfo, esse modo de agir estaria certo, mas o triunfo, na sua
forma mais nobre e mais elevada, exige a paz de espirito e o prazer e a felicidade que s6
possuem aqueles que encontram o trabalho que mais lhes agrada.

Tratemos agora do principio por meio do qual. podemos desenvolver a acdo. ?ara

compreender bem a maneira de ser ativo, € necessdrio saber evitar a protelagdo.
Essas sugestdes servirdo para fornecer as necessdrias instrugoes:

Primeiro: Deve-se formar o habito de realizar antes de tudo as tarefas mais dificeis e
desagraddveis. No comeco isso serd dificil, mas depois de formado. o hdbito, sentiremo
orgulho em agir dessa maneira, investindo em primeiro lugar contra a parte mais desagradavel
do trabalho.

Segundo: Colocar, no lugar de trabalho, em ponto bem visivel, e também no quarto
de dormir, o seguinte letreiro:

“Ndo dizer nunca o que se é capaz de fazer, e sim fazé-lo, sem demora!”

Terceiro: Repetir alto, doze vezes, todas as noites, as seguintes palavras: “Amanha
farei tudo o que devo fazer, como e quando deve ser feito. Primeiro, tratarei das coisas mais
dificeis, pois isso destruird o habito da protelacdo e desenvolverd o habito de agir.”

Quarto: Executar essas instru¢des com inteira confianga no seu valor, crente de que
desenvolverdo, no corpo e na mente, a acdo suficiente para conduzir ao objetivo definido na
vida.

Todo esforco de grupo no qual duas ou mais pessoas formam uma aliancga
cooperativa, com o propésito de rea.. lizar um determinado objetivo, se torna mais poderoso
do que o simples esforco individual.

O esfor¢co combinado produz o poder. Sobre isso ndo pode haver didvida. Mas o
esforco combinado que se baseia em perfeita harmonia desenvolve o superpoder.
Se todos os membros de um grupo empregam todo o seu esforco para a conquista do mesmo
fim, num espirito de natureza do objetivo que esse grupo tenta alcangar. Compreender isso €
proveitoso para todos os que pretendem organizar esforcos de grupo, para qualquer propdsito.
Aquele que descobrir um motivo que retina os homens, num entusidstico espirito de perfeita
harmonia, terd encontrado o ponto de partida para a criagdo de um “Master Mind”.

O homem € um animal estranho. Dé-se-lhe um motivo € um homem dotado apenas
de uma habilidade elementar, em circunstancias normais, sera em breve senhor de um

superpoder.

O que o homem pode fazer para agradar a mulher amada (desde que esta saiba
estimuld-lo) é motivo de ad miraca para os que estudam a mente humana.

H4 trés motivos principais em todos os esfor¢cés humanos:

1- O instinto de conservacao.



2 - O desejo sexual.
3 - A ambicdo de conquistar uma boa posicao financeira e social.

O grau dessa cooperacdo entre os homens depende do motivo causador da acdo. A
harmonia necessdria para criar o “Master Mind” s6 pode ser obtida quando esse motivo for
bastante forte para que cada membro do grupo se esqueca dos seus interesses pessoais €
trabalhe pelo bem comum ou pela conquista de qualquer ideal filantrépico.

O lider consegue éxito porque dd a cada correligiondrio um motivo bastante forte
para cooperar, num espirito de perfeita harmonia, com todos os outros membros do grupo.

Se deseja conseguir o seu objetivo definido na vida pelo esfor¢co combinado de certo
namero de pessoas, dé a essas pessoas um motivo bastante forte que lhe assegure a sua
cooperacao ilimitada, em todos os momentos.

Milhares de pessoas passam pela vida sem saber o que desejam.
Todos tém um proposito, mas apenas duas, em cada cem pessoas, possuem um OBJETIVO
DEFINIDO.

Antes de decidir se o seu objetivo é DEFINIDO ou ndo, veja no diciondrio o
significado dessa palavra.

. TUDO}E POSSIVEL PARA QUEM SABE O QUE DESEJA E SE RESOLVE
A CONQUISTA-LO!

Os que ndo tém a felicidade de adquirir tais qualidades, essenciais ao TRIUNFO,
devem desenvolvé-las em si mesinos.Para conquistar o triunfo, devemos verificar quais as
qualidades que possuimos e procurar adquirir as que nos faltam.

As preces as vezes tém valor, outras vezes ndo.Uma prece tem sempre valor quando
detrds dela existe uma pE inabaldvel. Esta verdade ndo pode ser negada, embora ninguém
seja capaz de explicd-la, Tudo o que sabemos é que a prece dard resultado se acreditarmos
nisso. Uma prece que ndo seja a expressdo de uma FE profunda ndo é mais do que um
amontoado de palavras. Um OBJETIVO DEFINIDO s6 pode ser transformado em realidade
quando se! ACREDITA na sua realizacdo.

O homem poderoso é o que desenvolveu, na sua mente, essas quinze qualidades.
Para conseguir o poder é preciso ter um OBJETIVO DEFINIDO; preciso ter CONFIANCA
EM SI PROPRIO para persistir;. é preciso ter INICIATIVA E LIDERANCA com que
ezercitar a confianca em si proprio; é necessdrio ter IMAGINACAO para criar o seu
objetivo definido e os planos para a sua transformacdo em realidade. Devemos ter
ENTUSIASMO na acdo para tornd-la mais interessante. Devemos exercitar o
AUTOCONTROLE. Devemos cultivar o hdbito de FAZER MAIS DO QUE A NOSSA
OBRIGACAO. Devemos adquirir uma PERSONALIDADE ATRAENTE. Devemos adquirir
o hdbito da ECONOMIA. Devemos cultivar o hdbito de PENSAR COM EMOCAO
lembrando de que a clareza de pensamento se baseia em FATOS e ndo sobre informacoes e
boatos. E preciso contrair o hdbito da CONCENTRACAO dando atencdo a apenas um
trabalho de cada vez. E preciso praticar sempre a COOPERACAO, lucrar com a experiéncia



das DERROTAS pro prias e alheias, aprender a ser TOLERANTE. E, por iltimo, devemos
fazer da REGRA DE OURO o alicerce de tudo o que fazemos e que afete a outras pessoas.

O homem pode dominar e conquistar todos os mundos E é esta a sua gloria.
Mas hd também uma lei de ferro: Tem de instruir-se Primeiro: é aqui que comeca e acaba
toda a luta.



LICAO DECIMA QUARTA
FRACASSO

Querer é Poder!

Nem a derrota temporaria nem a adversidade chegam a transformar-se em fracasso
na mente da pessoa que as encara como mestras que lhe ministrardo qualquer licdo necesséria.
Na verdade, ha sempre, afinal de contas, uma grande licdo nos reveses e em cada derrota. E é
também verdade que ndo poderiamos receber certas licées sendo por meio da derrota.

Muitas vezes a derrota nos fala uma “LiNguagem muda” que nao entendemos. Se
isto ndo fosse verdade ndo cometeriamos, repetidamente, os mesmos erros, sem lucrar cousa
alguma das licdes que eles nos podem dar. Se ndo fosse verdade, observariamos com mais
cuidado os erros das outras pessoas e deles tirarifamos vantagens.

Conquanto nao deseje dar aqui a impressao de que acredito que todos 0s nossos atos
sdo controlados por causas fora do nosso poder, insisto com o leitor para estudar e
interpretar.corretamente as causas que marcam os pontos vitais mais decisivos da sua vida;
pontos para os quais os seus esfor¢os sdo desviados de velhos para novos canais, a despeito de
todos os esfor¢os. Feio menos, deve abster-se de aceitar qual quer derrota como um fracasso,
enquanto ndo tiver analisado o resultado final.

Essa atitude de auto-aprovacdo é sempre perigosa, Isso é uma grande verdade que a
maioria das pessoas nad aprende enquanto a mao do destino ndo lhes toca no ombro. Muitos
nunca aprendem essa licdo e os que a aprendem sdo aqueles que chegam finalmente a
entender a “lingim. gem muda” da derrota. Chegamos agora ao quinto ponto decisivo, que foi
ainda escolhido por mim.

Os seres humanos estdo constantemente sofrendo mudancas como resultado das
experiéncias da vida, conquanto uma experiéncia, isolada, ndo pareca trazer em si uma licdo
definida, proveitosa.

H4 dois mil anos, Jesus Cristo era um proscrito, sem um lugar onde repousar a
cabeca. Agora a situacdo mudou, e € o demodnio que ndao tem um lugar onde repousar a
cabeca.

Que cada um de nds aproveite a grande licao ministrada pela Guerra Mundial; isto é,
deve subsistir apenas o que for baseado na justica e na misericordia para com
todos, fracos e fortes, ricos e pobres. Tudo o mais deve passar.Dessa guerra surgird um novo
idealismo—um idealismo baseado na filosofia da Regra de Ouro, um idealismo
que nos guiard, para ver, ndo “o que podemos tirar dos nossos irmaos”, € sim o que podemos
fazer para minorar as suas provagdes e tornd-los felizes enquanto seguem a jornada da
vida.Emerson expressou esse idealismo, no seu grande ensaio sobre a Lei da Compensacao.

Outro grande filésofo expressou-o também nas seguintes palavras: “O homem
colherd aquilo que semeou.”



Chegou pois o tempo de por em pratica a filosofia da Regra de Ouro. Em negocios,
como nas relagdes sociais, aquele que se descuidar dessa filosofia, ou que se recusar a
emprega-la, como base dos seus atos, ndo fard mais do que apressar o momento do seu
fracasso.

E justo que se procure fazer algo a fim de preservar, para as geracdes vindouras,
uma das maiores li¢des que se pode aprender na vida, mostrando-lhes os resultados do esfor¢o
feito por Guilherme de Hohenzollern, para dominar o mundo pela for¢a?

Talvez o leitor diga que a maioria dos agitadores trabalhistas ndo € de fil6sofos
muito verdadeiros e gnanto a isso eston de acordo. Talvez esse a que me refiro ndo fosse um
filésofo verdadeiro, mas, decerto, a filosofia que expds naquela ocasido era verdadeira.

De pé, sobre um caixao, no canto de uma velha oficina, assim falou esse agitador:

“Trabalhadores, estamos falando em entrar em greve. Antes de votardes, desejo
chamar a vossa atenc¢do para. algo que vos trard beneficios, se prestardes aten¢do ao que
digo. “Desejais receber dinheiro pelo vosso trabalho; e eu desejo que o recebais, porque
acredito que o mereceis. “Ndo devo entdo dizer-vos de que maneira ganhar mais dinheiro, e
ao mesmo tempo conservar a boa vontade do proprietdrio desta mina?

“Podemos proclamar a greve e provavelmente forcd-lo a nos pagar maior saldrio,
mas ndo podemos forcd-lo a gostar de fazer isso. Antes de declarar a greve, sejamos justos
com o proprietdrio da mina e conosco; vamos ao proprietdrio pedir-lhe que divida conosco,
Jjustamente, o lucro da sua mina.

“Se ele disser que sim, como provavelmente dird, perguntemos-lhe entdo quanto
lucrou no més passado e se ele dividir entre nés uma proporcdo justa de qualquer lucro
adicional, poderd, se todos nos corrermos a auxilid-lo, ganhar mais no proximo més.

“Sendo humano, tal como nds, ele ndo terd ditiida em dizer: ‘Sim, rapazes, vdo
trabalhar e dividiremos os lucros. E natural que diga isto.

“Depois que ele concordar com o piano, conforme acredito que concordard, se nos
mostrarmos ansiosos por trabalhar, desejo que cada um de nos vda sempre para o trabalho
com um sorriso nos ldbios, durante o proximo més. Ao entrar para a mina desejo que o facais
sempre entoando uma cangdo, ou assobiando. Ide pois para o trabalho sempre com o
sentimento de que sois socios na. empresa.

“Sem ferir ninguém podeis fazer duas vezes mais trabalho do que fazeis agora; e se
trabalhardes mais, podeis ter certeza de auxiliar o proprietdrio da mina a tirar maiores
lucros. E se ele ganhar mais dinheiro, sentir-se-d contente, dividindo convosco urna parte
desse dinheiro. Fard isso simplesmente por razoes de negocios, mesmo que ndo seja levado
por um espirito de justica.

“Ele concordard, tdo certo como Deus estd no céu. Se ndo concordar, serei
responsdvel perante vos, e se mandardes, farei explodir essa mina em mil pedacos!

“Eis o que penso do plano, rapazes! Estais comigo?”



Concordaram todos, até o ultimo homem!

Essas palavras ficaram para sempre impressas no meu coragdo, como se tivessem
sido gravadas a ferro em brasa.

E claro que todos os trabalhadores concordaram, até o tltimo homem!

No més seguinte cada mineiro recebeu uma bonificacdo de vinte por cento do seu
saldrio mensal. Desde entdo, todos os meses, cada trabalhador recebia um envelope vermelho
vivo, contendo a sua parte dos lucros extraordindrios da mina. No exterior do envelope liam-
se as seguintes palavras impressas:

A parte que lhe cabe dos lucros do trabalho que fez e pelo qual ndo recebeu saldrio.

E um salto considerdvel passar de trabalhador em minas de carvdo a assistente do
presidente do Conselho de uma das maiores companhias do mundo; € um salto que eu nunca
teria dado, sem o auxilio do principio que adotei, de fazer sempre mais do que a minha
obrigacao.

Toda pessoa tem ou deve ter o desejo inerente de ganhar qualquer cousa que valha
dinheiro. De uma maneira vaga, pelo menos, todo aquele que trabalha para os outros (e isso
envolve a grande maioria) olha sempre para a frente, para o tempo em que poderd também
trabalhar por sua prépria conta.

O melhor meio de realizar esta ambicdo é executar mais trabalho do que é nossa
obrigagcdo. Podemos vencer, mesmo sem possuir grande instrucdo; podemos vencer qualquer
obstdculo que aparega se estivermos sinceramente decididos a dar o melhor trabalho de que
somos capazes, sem olhar a remuneracdo. Podemos vencer na vida mesmo sem possuir
capital...

Das experiéncias descritas nos sete pontos decisivos da minha vida, reuni alguns fios
de ouro de conhecimentos, que nao podia ter ganho de outra maneira, sendo por meio da
derrota.

As minhas préprias experiéncias levaram-me a acreditar que a linguagem muda da
derrota € a mais clara, e mais eficiente linguagem do mundo, uma vez que comecamos a
compreendé-la. Sinto-me quase tentado a dizer que julgo ser essa uma linguagem universal,
com a qual a natureza nos fala, quando ndo ouvimos outra voz.

A DERROTA E UMA FORCA DESTRUIDORA APENAS QUANDO. E ACEITA
COMO UM FRACASSO. POREM, QUANDO A ACEITAMOS COMO UMA LICAO
NECESSARIA, E SEMPRE UMA BENCAO.

Compreendendo o quanto € ttil ter inimigos, se eu ndo possuisse alguns julgaria do
meu dever crid-los. Eles descobririam os meus defeitos e os apontariam, enquanto que os
meus amigos, mesmo conhecendo as minhas fraquezas, fiada me diriam sobre elas.

De todos os poemas de Joaquim Milier nenhum expressou idéia mais nobre do que
este:



“Todos honram o que conquista um prémio”, E o que o mundo proclama hd
milhares de anos;Mas ao que tenta e que fracassa e morre, Honro e glorio com ldgrimas.

Gloriemos e honremos com piedosas ldgrimas Os que fracassam em feito sublime;
Suas almas estdo na vanguarda dos anos, Eles nasceram com o Tempo, ou o precederam.

Grande é o heroi que conquistou um nome; Porém maior, muitas vezes maior.

Nao pode haver fracasso para o homem que “continua a lutar”. Um homem ndo
fracassa enquanto nio considera a derrota tempordria como um fracasso. H4 uma grande
diferenca entre derrota temporaria e fracasso, diferenca esta que me tenho sforcado por
acentuar durante toda esta licao.

No seu poema intitulado When Nature Wants a Man, Angela Morgan xpressou uma
grande verdade, em apoio da teoria exposta nesta licdo, isto , que a adversidade e a derrota
tempordria sdo sempre males que vém para o bem.

E o ser pdlido e triste que morre no oprébrio, E deixa a Deus completar sua idéia
sublime. Bravo é o homem que a espada desembainha E virtuoso aquele que do vinho se
abstém; Mas o que fracassa e prossegue lutando, Este sim, é que é o meu irmdo gémeo.

“Quando a Natureza quer provar um homem, E  experimentd-lo.
Quando a Natureza quer formar um homem para desempenhar o papel mais nobre;
Quando se empenha de todo o seu coragcdo Para criar um homem tdo grande e tdo digno Que
todo o mundo dele se orgulhe...Observemos 0s seus métodos e os seus meios;
Com que impiedade aperfeicoa. Aquele que elegeu.Como o ataca e como o fere,E com que
golpes violentos Leva-o a moldes que apenas ela entende. Enquanto ele clama na sua tortura
e ergue as mdos suplicantes. Como a Natureza curva, mas sem destruir.Como procura o seu
bem.Como trabalha aquele que elege! Modela-o por todos os fins, por todas as artes o induz a
mostrar o seu esplendor. A Natureza sabe o que faz! Quando a Natureza quer fazer um
homem. Despertar um homem,Para cumprir a vontade do futuro, Quando procura com toda a
sua arte,E se esforca com toda a sua alma, Para crid-lo grande e completo... Com que
astiicia o prepara,Como o atormenta e jamais o poupa, Como o exaspera e o aflige, Como o
faz nascer na pobreza...
Quantas vezes desaponta Aquele que sagrou. Com que prudéncia o oculta,Como o torna
obscuro, Con quanto o seu génio soluce de humilhado, e seu orgulho jamais squeca! Manda-
o lutar mais arduamente ainda isola-o, De modo que lhe cheguem apenas as altas mensagens
de Deus.De modo a poder ensinar-lhe o que a Hierarquia planejou. Conquanto ele ndo
compreenda, Dd-lhe paixdes a dominar; Com que impiedade o esporeia, Com que tremendo
ardor o instiga Quando o elege cruelmente!

Quando a Natureza quer dar nome a um homem, Dar-lhe fama, E domd-lo; Quando
a Natureza deseja dar-lhe brio, Para fazer o melhor que pode...Quando realiza a mais
elevada prova, Quando deseja um deus ou um rei,Como o domina, como o restringe, De
modo que ele mal se contém Quando ela o instiga e inspira! Conserva-o desejando, sempre
ardendo por.un objetivo inatingivel.. Castiga e lacera a sua alma. Lanca um desafio ao seu
espirito, Ergue-o quando ele se aproxima: Faz uma selva para que ele a desbrave; Faz um
deserto para que ele o tema, E o venga, se puder... Assim faz a Natureza um homem. Entdo,
para provar a sua paciéncia,Atira uma montanha em seu caminho... Pée-no num dilema E
olhando-o impiedosamente: “Sobe ou morre!” diz-lhe ela. Observemos o seu proposito, os



seus meios! A Natureza tem um plano maravilhoso, Pudéssemos nos entendé-la... Loucos sdo
os que a chamaram de cega! Quando o eleito tem os pés feridos e sangrando, O seu espirito
paira nas alturas,E com seu alto poder rapidamente,Abre novos caminhos magnificos;
Quando essa forca divina O desafia a cada fracasso e o seu ardor ainda é o mesmo E o amor
e a esperanca ardem em presenca da derrota... Oh! a crise, o clamor! Que apelam por um
lider, Quando um povo precisa ser salvo, E entdo que ele surge como um guia,E que seu
plano a Natureza mostra E que o mundo encontra um HOMEM!

Estou convencido de que o fracasso é o plano por meio do qual a natureza
experimenta os predestinados e os prepara para o seii trabalho. O fracasso € o grande adinho
da natureza, no qual ela purifica o metal do coragdo humano a fim de que possa ser posto a
prova.

Estudando os grandes homens, desde Sécrates e Jesus Cristo até as grandes figuras
dos nossos dias, tenho en contrado provas em apoio dessa teoria. O triunfo de cada homem
parece ser quase na exata propor¢ao dos obstd culo e dificuldades que ele tem de vencer.

Homem algum j4 se ergueu de uma derrota sem se sentir mais forte e mais prudente
com a experiéncia. A derrota nos fala uma linguagem propria: uma linguagem que de vemo
escutar, quer desejemos ou nao.

Sem duvida, € preciso ter uma grande coragem, para considerar a derrota como um
“mal que vem para bem”, mas o alcance de qualquer posi¢do que valha a pena mediante na
vida requer uma grande quantidade de “areia”, o que me traz a memoria um poema que se
harmoniza com a filosofia desta licao.

Um dia observei uma locomotiva, no pdtio da estrada de ferro, Ela esperava no
ponto onde as locomotivas esperam. Resfolegava para a jornada. Tinha carvdo e’ estava
plenamente equipada. E havia uma caixa que o foguista enchia de areia.

Ao que parece, as locomotivas nem sempre podem sustentar-se No seu esguio
pavimento de ago, porque as rodas podem escorregar; E quando chegam a um ponto
escorregadio, empregam a sua tdtica, E para se sustentar no trilho, espalham sobre ele areia.

O mesmo acontece na viagem ao longo do atalho escorregadio da vida...Se a nossa
carga € pesada estamos sempre escorregando; Assim se aproveitarmos o exemplo da
locomotiva, Levaremos ao partir uma boa provisdo de areia. Se o nosso caminha é ingreme e
montanhoso e temos de subir, Se os que seguiram na frente tornaram os trilhos
escorregadios, Se algum dia atingimos o cimo do planalto, Teremos de fazer uso da areia,
com liberalidade.Se encontrarmos um inverno rigoroso e descobrirmos a nossa custa Que
podemos escorregar numa pesada camada de neve Devemos entdo agir com decisdo.E
escorregaremos, se ndo tivermos areia.

Podemos chegar a qualquer estagcdo, na ferrovia da vida,Se hd bastante fogo na
caldeira, da forte mdquina da ambicdo. E chegaremos a estacdo da “fartura” num imenso
grau de velocidade, Se, para todos os lugares escorregadios, tivermos uma boa provisdo de
areia.

O medo e a admissdo do fracasso sdo os lacos que nos fazem ficar “encalhados em
bancos de areia e em misérias”. Podemos quebrar esses lagos? Nao. Devemos antes tirar



vantagem deles e fazé-los servir como rebocadores para nos conduzirem a praia, se
observarmos e aproveitarmos a licdo que eles nos ministram.(shakespeare)

Agradecamos pois a derrota que os homens chamam fracasso, porque se pudermos
sobreviver a ela, encontra remo uma oportunidade para provar a nossa dapacidade para atingir
ao auge das realizacdes, no campo profis siona escolhido.

Ninguém tem o direito de nos estigmatizar de fracas sados exceto nds mesmos.
Se, num momento de desespero, nos sentirmos inclina do a considerar-nos fracassados.

Ndo podemos deter a roda do destino, mas podemos modificar as desgragas que ela
nos traz, lembrando-nos de que, se conservarmos a fé e agirmos honestamente, da melhor
maneira, a bonanca vird depois, tdo certo como a noite sucede o dia.
“E 1isso também cedo passard”, dizia sempre liincoln nas suas horas de provacao.
Assim, se o leitor se encontrar abalado com os efeitos de uma derrota tempordria e achar
dificil esquecé-la, recomendo-lhe a leitura de um dos mais belos poemas de Walter Malone,

“Opportunity’:

Ofendem-me os que dizem que ndo voltarei, Porque bati a tua porta e ndo te
encontrei; Porque todas as noites permaneg¢o a tua porta, E ordeno que despertes e te ergas
para lutar a vencer. Ndo chores pelas preciosas chances que passaram; Ndo chores pela
idade de ouro que se foi; Todas as noites queimo o registro do dia; Ao erguer do sol todas as
almas nascem de novo. Ri como um menino aos esplendores que passaram. As alegrias que
se esvatram sé surdo e mudo. O meu julgamento sela o passado que morreu, Mas nunca
prende um momento ainda por vir. Mesmo afundado na lama ndo torcas as mdos nem chores.

Dou o meu braco a todos os que dizem: “Eu posso!” Nenhum pdria algum dia caiu
tdo baixo Que ndo pudesse erguer-se e ser um homem novamente! Lastimas a mocidade
perdida?Hesitas em desfechar um golpe merecido? Volta-te entdo dos arquivos apagados do
passado, E encontrards as brancas pdginas do futuro. Choras uma pessoa amada? Liberta-te
da magia; Es um pecador? O pecado tem perddo; Cada manhd te dd asas com que voar do
inferno, Cada noite uma estrela para te guiar aos céus.



LICAO DECIMA QUINTA
TOLERANCIA

Querer é Poder

A intolerancia € uma forma de ignorancia que precisa ser vencida, antes de se poder
couseguir qualquer forma de triunfo duradouro. E a causa principal de todas as guerras.
Fabrica inimigos nos negocios e nas profissdes € em todos os outros setores das relagdes
himanas. Desintegra as forcas’ organizadas da sociedade de milhares de formas, e € uma
barreira gigantesca que se opde a abolicao da guerra. Destrona a razdo e coloca no seu lugar a
psicologia das massas.

A intolerancia € a principal for¢a desintegrante das religides organizadas, Qnde
opera a destruicdo com a maior for¢ca do bem que existe na terra, quebrando essa forca em
pequenas seitas e denominagdes que despendem tanto esforco em se oporem umas as outras
como em destruir os males do mundo.

Vejamos de que maneira a intolerancia afeta o individuo. E claro que tudo o que
impede o progresso da civilizacdo permanece como uma barreira ao individuo, e vice-versa,
tudo o que anuvia a mente do homem e retarda o seu desenvolvimento mental, moral e
espiritual; retarda também o progresso da civilizacao.

Mas tudo isso ndo € mais que uma maneira abstrata de declarar uma grande verdade:
e, como as afirmativas abstratas nao sdo interessantes nem muito informativas, ilustremos de
maneira mais concreta os efeitos prejudiciais da intolerdncia.

Iniciei um trabalho de pesquisa sobre religides. Comecei a estudar o catolicismo e o
protestantismo até que remontei a origem de ambos, e encontrando uma linha de
procedimento que, devo confessar, deu-me, dos problemas da vida, uma compreensao melhor
do que todos os conhecimentos adquiridos anteriormente. Uma das coisas que descobri foi
que catolicismo e protestantismo diferem mais em forma do que em efeito, que ambos sao
fundados exatamente na mesma causa, que € o cristianismo.

Mas ndo foi essa a principal descoberta que fiz, porque as minhas pesquisas
conduziram-me necessariamente em varias direcdes e levaram-me ao campo da biologia, onde
aprendi muito do que precisava saber sobre a vida em geral, e sobre os seres humanos, em
particular. As minhas pesquisas conduziram-me também ao estudo da hipdtese de Darwin,
sobre a evolucdo, tal como foi esbogcada na Origem das Espécies, e isso, por sua vez,
conduziu-me a uma andlise muito mais ampla do que fizera anteriormente, nas questdes de
psicologia.

As dimensdes e a forma do corpo, a cor da pele e dos olhos, o funcionamento dos
orgdos vitais sd@o o resultado da hereditariedade fisica. Sdo estaticos, fixos, ndo podem ser
transformados, pois que sao o resultado de um milhdo de anos de evolucdo. Mas a parte mais
importante do que somos € o resultado da hereditariedade social e é adquirida do ambiente em
que vivemos e da educacdo recebida na infancia.A nossa concepc¢ao de religido, politica,
economia filosofia e outras questdes de natureza semelhante, inclusive a guerra, ¢é



inteiramente o resultado das for¢as dominadoras da nossa educacao e do ambiente em que
vivemos.

O catdlico € catdlico em virtude da primeira educacdo que recebeu, e o protestante €
protestante pelo mesmo motivo. Com muito poucas excecgodes, a religido que um individuo
professa € o resultado da educacdo religiosa recebida no periodo que vai dos quatro aos
quatorze anos de idade, periodo em que a religido lhe é imposta pelos pais ou pelos que
dirigiram a sua educacao.

As principais crencas de uma pessoa sao as que lhe foram impostas ou as que ela
absorveu, voluutariamente, sob condi¢des altamente emocionais, num periodo em que a sua
mente se encontrava em estado receptivo. Em tais condicdes, o doutrinador pode implantar a
idéia de reli gido, de maneira mais profunda e permanente, durante as horas de servicos
religiosos revivalistas, do que poderia fazé-lo sob condi¢des ordindrias, durante anos e anos,
ndo estando a mente em estado emocional.

Se quisermos estudar os efeitos da hereditariedade social, tal como estd sendo
empregada. para o desenvolvimento de um ideal nacional, por outra nacdo ocidental,
observemos o que se passa na Russia, desde a ascendéncia do governo soviético que
padroniza as jovens inteligéncias dentro do ideal nacional, cuja natureza ninguém precisa ser
gramie aualista para interpretar. Este ideal, devida- mente amadurecido no decurso de uma
geragdo, constituird justamente o que o goveruo comunista deseja que represente.

Podemos negar o que quisermos, mas contra fatos nao existem argumentos.

Tao profundamente estabelecido se encontra esse prejudicial desejo de riqueza que
ndo nos incomodamos que as outras, na¢des se armem o mais possivel, contanto que nao
interfiram com a nossa prosperidade. H4 ainda gente que estimula a guerra, vislumbrando os
lucros que possa vir a ter.

O PLANO

A guerra nasce do desejo que sente 0 homem de conquistar vantagens a custa dos
seus semelhantes e este desejo € insuflado pelos agrupamentos que colocam os seus interesses
acima dos de outros grupos.

Nao se pode acabar de urna vez com as guerras.

A guerra s6 pode ser eliminada pela educagdo, por meia do auxilio do principio da
subordinagdo dos interesses individuais aos interesses mais reais da raca humana, como um
todo.

As tendéncias e atividades do homem, como ja declaramos, sdo oriundas de duas
grandes forcas. Uma € a hereditariedade fisica e a outra € a hereditariedade social. Por meio
da primeira dessas for¢as, o homem herda todas as tendéncias primitivas para destruir os seus
semelhantes. E esta uma pratica muito antiga, herdada das eras em que a luta pela existéncia
assumia tais proporcdes que apenas os fisicamente fortes podiam sobreviver.



Pouco a pouco, os homens comegaram a aprender que o individuo podia obreviver
sob circunstancias mais favoraveis aliando-se com outros, e, desta escoberta, nasceu a
sociedade moderna, os agrupamentos de pessoas formaram os Estados e acoes.

E muito insignificante a tendéncia para a guerra entre os individuos de uma mesma
nacdo ou Estado, pois eles aprenderam, por meio do principio da hereditariedade social, que
podem viver melhor, subordinando o interesse individual ao do grupo. Agora, o problema ¢é
estender este principio de agrupamento, de modo que as nacoes do nundo sub ordinern os
seus interesses aos da raca humana

Isto s6 pode ser conseguido por meio do principio da hereditariedade social.
Impondo as mentes dos jovens de todas as ragas o fato de que a guerra é urna cousa terrivel,
que ndo serve nem aos interesses do individuo nem aos do grupo. Surge entdo a pergunta:
“Como serd isso possivel?” Antes de responder a esta pergunta, vamos mais uma vez definir a
expressao “hereditariedade social” e ver quais as suas possibilidades.

A hereditariedade social é o principio por meio do qual os jovens absorvem do sen
ambiente, e particularmente da primeira educacdo que recebem dos pais, professores e lideres
religiosos, as crengas e as tendéncias dos adultos que tém influéncia sobre eles.

Qualquer plano para abolir a guerra, para ter éxito, depende sobretndo da
coordenacdo do esfor¢o entre todas as igrejas e escolas do mundo para o deliberado
proposito de fertilizar o espirito, dos jovens com a idéia da abolicdo da guerra, de modo que
a simples palavra “guerra” lhes desperte pavor.

NAO HA OUTRO PROCESSO PARA ACABAR COM AS GUERRAS!
A pergunta que surge logo em seguida € a seguinte:

“Como serd possivel organizar as escolas e igrejas no mundo inteiro com este
grande ideal por objetivo?”

A resposta € a seguinte: “Nem todas podem ser induzidas a entrar nnma tal alianga,
de uma s6 vez; mas € possivel convencer nm nimero suficiente das mais influentes dentre
elas; estas, por sna vez, arrastardo as ontras, pois rapidamente a opinido publica passard a
exigir tal cousa.”

Snrge depois outra pergnnta: “Quem terd influéncia suficiente para convocar uma
conferéncia do mais poderosos lideres da educagdo e das religides?”

A resposta € clara:

«O Presidente e o Congresso dos Estados Unidos da América.”

Tal empreendimento exige o apoio da imprensa numa escala até agora desconhecida,
e por meio desta fonte, sozinha, a propaganda comegard a alcangar e fertilizar os espiritos dos

povos de todos os paises civilizados, em preparativo para a adocao do plano pelas igrejas e
escolas de todo o mundo.



O plano para acabar com as guerras pode ser comparado a uma magnifica peca
dramdtica gne seria constituida dos seguintes fatores principais:Cuxkaio: O Capitdlio dos
Estados Unidos da América.

FATORES PRINCIPAIS: O Presidente e os Membros do Congresso.

ATORES MENOS IMPORTANTES: Os ministros mais eminentes de todas as
seitas religiosas, os educadores mais importantes convidados, e a expensas do Governo dos
Estados Unidos.

SALA DE IMPRENSA: Representantes de todas as agéncias telegraficas do mundo.
EQUIPAMENTO: Uma emissora para enviar as noticias pelo mundo inteiro.
TITULO DA PECA: “Nio matarés !”

OBJETIVO DA PECA: A criacio de um Tribnnal Mundial, formado de
representantes de todas as ragas, cuja funcido serd ouvir e julgar os casos resultantes de
desacordo entre as nacoes.

Surge uma outra pergunta: “Quem movimentard a maquina governamental dos
Estados Unidos para convocar a conferéncia?”

A resposta é: A opinido publica por meio do auxilio de um hadbil lider, que
organizard e dirigird os esforcos de uma Sociedade da Regra de Ouro, cujo objetivo serd
impelir a acdo o Presidente e o Congresso.

Nenhuma Liga das Nacdes nem meros argumentos entre as nagdes poderdo acabar
com a guerra, enquanto houver coracdes humanos que a sancionem. A paz universal entre as
nacdes nascerd de um movimento que serd levado a efeito, no principio, apenas por um
pequeno nimero de pensadores. Pouco a pouco este nimero aumentard, até incluir os
principais educadores, ministros de seitas religiosas e publicistas no mundo inteiro e estes, por
sua vez, se encarregardao de incutir nos espiritos jovens o ideal da paz universal, até que isso
se torne uma realidade.Este fim desejado pode ser obtido dentro de uma unica geragdo, sob
uma lideran¢ca adequada, mas é muito provdvel que ndo se consiga isso sendo depois de
decorridas algumas geracdes, porque os que t€m capacidade para assumir a lideranga estdo
ocupados demais com a ‘“‘caga a riqueza” para poderem sacrificar-se pelo bem das geracdes
vindouras.

A guerra pode ser abolida, ndo por meio de um apelo a razdo, e sim por meio de um
apelo ao lado emotivo da humanidade. E possivel conseguir isso organizando e emocionando
os povos das diferentes nacoes do mundo em apoio de um plano universal de paz, e esse
plano deve ser incutido o espirito das geracdes vindouras com o mesmo diligente cuidado
com que incutimos no espirito dos nossos jovens os nossos ideais religiosos.

Nao seria exagero dizer que as igrejas do mundo inteiro poderiam estabelecer a paz
universal como um ideal internacional, dentro de uma unica geracdo, se dedicassem a este
ideal pelo menos a metade do esforco que despendem em lutar umas contra as outras.



Estaremos ainda dentro dos limites do razodvel, se declararmos que as igrejas cristas
por si sOs tém influéncia snficiente para estabelecer a paz universal como um ideal de todo o
mundo, dentro de trés geracdes, se as vdrias seitas congregassem suas forcas neste sentido.

Que as principais igrejas de todas as religides, as principais escolas e a imprensa do
mundo poderiam conseguir &xito quanto a incutir o ideal da paz universal tanto nas mentes
das criangas como nas dos adultos no decorrer de uma s6 geracdo é uma idéia que pode
parecer absurda, mas nao o €.

Se as religioes organizadas do mundo inteiro, tal como existem agora, ndo
subordinarem seus interesses e propdsitos individuais aos do estabelecimento da paz
universal, entdo o remédio serd o estabelecimento de uma igreja universal que funcionard
por meio de todas as racas e cujo credo serd baseado inteiramente sobre o propdsito de
incutir ‘nas mentes dos jovens o ideal da paz universal.

Uma igreja assim iria aos poucos atraindo para o seu seio os crentes de todas as
outras seitas.

E se as institui¢des educacionais do mundo inteiro ndo cooperarem para a realizacao
e propagacdo dste ideal de paz universal, o remédio serd entdo a criagdo de um sistema de
educagdo inteiramente novo, que se encarregard de implanta-lo nas mentes dos jovens.

E, ainda no caso em que a imprensa mundial ndo coopere para isso, a solucdo estarad
na criacdo de uma imprensa independente que utilizard tanto a pagina impressa como o radio,
para o objetivo de criar o apoio da massa em favor deste grande ideal.

Resumindo, se as atuais forcas organizadas do mundo ndo emprestarem seu apoio
para o estabelecimento da paz universal, como idéia internacional, serd entdo necessdrio criar
novas organizagdes que se encarreguem disso.A primeira vista, parece demasiado esperar que
as igrejas organizadas do mundo inteiro sejam induzidas a empenhar o seu poder e subordinar
0s seus interesses pessoais aos da civiliza¢do, em conjunto.

Mas este obstidculo que a primeira vista parece intransponivel, na realidade ndo
constitui nenhum empecilho, pois todo apoio que as igrejas possam dar a este plano serd
compensado com um redobramento do seu poder.

Vejamos que vantagens adviriam para as igrejas, da sua participacdo no plano para o
estabelecimento da paz universal, como ideal em todo o mundo: Antes de tudo, é evidente que
igreja alguma perderia as suas prerrogativas, pelo fato de aliar-se a outras com o fim de
estabelecer a paz universal. Essa alian¢a nao interfere de maneira alguma com o credo de cada
igreja em particular. Cada uma entraria na alianca e dela sairia com todas as prerrogativas e
vantagens que possuia antes € com a vantagem adicional de uma maior influéncia que a igreja
em conjunto gazard, visto ter servido como um fator dominante para forcar a civilizagdao o
maior dos beneficios de que ela tem gozado em todos os tempos.

Se a igreja ndo conquistasse outras vantagens por meio da alianga, essa sO seria
suficiente para justificd-la. Mas a vantagem mais importante que a igreja ganharia com esta
alianga seria a descoberta de que tem poder suficiente para forcar os seus ideais ao mundo,
quando coloca o seu apoio, em conjunto, em favor de um empreendimento.



Por meio desta alianca a igreja terd apreendido todo o amplo significado do principio
do esfor¢o organizado, mediante cujo auxilio lhe foi possivel dominar facilmente o mundo e
impor seus ideais a civilizagao.

A igreja é a maior forca em potencial do mundo de hoje, mas toda esta forca é
meramente ‘“potencial” e assim permanecerd até que ela empregue o principio do esforco
aliado ou organizado, o que quer dizer: até que todas as igrejas formulem um acordo de
trabalho dentro do qual a forca da religido organizada serd empregada como um meio de
incutir um ideal mais alto nas mentes dos jovens.

A igreja é a maior forca em potencial do mundo, porque seu poder nasce das
emog¢des humanas. A emocdo governa o mundo e a igreja é a uinica organizacdo que repousa
apenas no poder da emog¢do. A igreja d o unico fator organizado da sociedade que tem o
poder de dominar e dirigir as forcas emocionais da civilizacdo, porque as emogdes sdo
controladas pela ud e ndo pela razdo. E a igreja é o tinico corpo organizado que centraliza a
fé mundial.

A igreja € hoje formada por varias unidades de poder, sem ligacdo alguma, e ndo é
fazer um calculo exagerado dizer que quando estas unidades estiverem ligadas por meio do
esforco aliado, o poder de tal alianca dominard o mundo e nenhuma forca na terra serd capaz
de derrotd-la!

E num espirito animador que esta afirmativa é seguida por outra ainda mais radical:
A tarefa de realizar esta ali3ngca das igrejas para apoio do ideal da paz mundial deve
repousar no elemento feminino das igrejas, porque a abolicdo da guerra promete vantagens
que podem ser prolongadas no futuro e que serdo gozadas apenas pelas geracoes vindouras.

Numa das suas mais acres arremetidas contra as mulheres, Schopenhauer fez
incouscientemente uma afirmativa verdadeira sobre a qual repousa a esperauca da civilizagao:
“Para a mulher a raga € sempre mais do que o individuo.” Schopenhauer acusa a mulher de
ser a inimiga natural do homem, devido a sua caracteristica inata de colocar os interesses da
raca acima dos do indtviduo.

Parece-me uma profecia razodvel sugerir que a civilizagdo passou para uma nova
era, que comecou com a Guerra Mundial, e ua qual a mulher estd destinada a tomar em maos
a tarefa de reerguer os padrdes éticos do mundo. E esse um indicio esperancoso pois é da
uatureza feminina subordinar os interesses do presente aos do futuro. E da natureza da mulher
incutir no espirito dos jovens idcais que serdo benéficos para as geragdes vindouras, enquanto
que o homem é geralmente movido pelos interesses do presente.

Nos seus violentos ataques as mulheres Schopenhauer disse uma grande verdade no
que se refere a sua natureza: uma verdade que poderd ser utilizada por todos os que se
empenham na tarefa meritdria de estabelecer a paz universal como ideal no mundo inteiro.

Os clubes de mulheres, no mundo inteiro, estdo destinados a desempenhar um
importante papel nos uegécios mundiais, um papel muito mais importante do que conquistar o
direito de voto.



A CIVILIZACAO NAO PODE ESQUECER ISTO!

Os que ndo querem a paz sdo os que tiram proveito da guerra. Em nimero, esta
classe constitui apenas um fragmento da poténcia mundial e poderia mesmo ser varrida da
face da terra, como se nao existisse, se a multiddo dos que ndo querem a guerra se organizasse
com o alto ideal da paz universal, como seu objetivo  principal.
Terminando, julgo do meu dever pedir desculpas por este ensaio incompleto, mas parece-me
que € alguma coisa sugerir que os tijolos, a argamassa, as pedras para os alicerces, em suma
todos os materiais necessarios a constru¢do do templo da paz universal, estdo aqui rennidos e
podem ser organizados e transformados ueste alto ideal, como uma realidade mundial.

Atraindo as criancas, atrairemos também os pais!

Se as nag¢des podem construir soldados para a guerra, inclinando em favor da guerra
o espirito dos jovens, os homens de negécios podem também construir fregueses por meio do
mesmo principio.

Chegamos agora a outra caracteristica importante desta licdo por meio da qual
podemos ver, de outro angulo, como é possivel acumular poder por meio do esfor¢o
organizado ou de cooperagao.

No plano organizado para a extingdo das guerras, observamos de que maneira a
coordenagdo de esforcos entre as trés grandes forcas organizadas do mundo (as escolas, a
igreja e a imprensa) podem servir para implantar a paz  universal.
Apesar de toda a destrui¢do que causou, a Guerra Mimdial nos ministrou muitas licdes de
valof. Mas nenhuma foi mais importante do que a li¢a.o sobre o valor do esfor¢o organizado.

Nunca, na histéria do mundo, houve tanto poder concentrado nas mdos de um grupo
de homens. Chegamos agora a um dos fatos mais significativos que se pode encontrar,
analisando esses exércitos aliados: isto é, o fato de representarem as tropas mais cosmopolitas
que o mundo ja conheceu.

Catdlicos, protestantes, judeus, pagoos, brancos, pretos e amarelos, todas as racas
da terra estavam representadas naqueles exércitos. Se existiam diferencas de credos ou de
raca, tudo isso foi posto de lado em beneficio da cansa pela qual todos lutavam. Sob os
horrores da guerra, a grande massa da humanidade foi reduzida a um nivel comum, onde
todos lutavam ombro a ombro, lado a lado, sem indagar de tendéncias raciais ou crengas
religiosas.

Assim, se todos puderam por de lado a intolerdncia e lutar pela prépria vida, porque
ndo poderemos nds fazer o mesmo, lutando por um ideal mais elevado, em busca de um
melhor padrao de moral nos negécios, nas financas e nas industrias? Serd somente quando
lutam pela prépria vida que os povos pdoem de lado a intolerancia e operam decididamente
para um fim comum? Se os exércitos aliados encontraram mais antagem em pensar e agir
como um sO corpo, nao haveria vantagem para o povo de uma cidade, para os membros de
uma comunidade ou de uma industria agir e pensar como nma tal unidade?

Se todas as igrejas e escolas e todos os jornais, clubes e organizagdes civicas de uma
cidade se aliassem para trabalhar por uma cansa comum, nao seria possivel assegurar o triunfo
dessa cansa.



Aproxime o leitor ainda mais este exemplo, aplicando-o aos seus interesses
individuais, imaginando uma alianca entre todos os empregados e empregadores da sua
cidade, com o objetivo de reduzir os desentendimentos e tonando-lhes possivel prestar
melhores servigos, por pre¢os mais baixos, com proveito para o publico e para si mesmo.

Aprendemos com a Guerra Mundial que ndo se pode destruir uma parte sem
enfraquecer o todo que, se uma nagdo ou grupo € reduzido a pobreza e a necespidade, o resto
do mundo sofrerd também. Por outras palavras, aprendemos com a Gnerra Mundial que a
cooperagdo e a tolerdncia sdo a verdadeira base de todo sucesso duradouro.

TOLERANCIA

Quando a aurora da Inteligéncia tiver espalhado as suas asas sobre o horizonte do
progresso, e a ignordncia e a supersticdo tiverem deixado as suas ultimas pegadas nas areias
do Tempo, serd registrado no livro dos crimes e erros do homem que o seu pecado mais
grave foi a intolerdncia.

A intolerdncia mais acerba nasce dos preconceitos religiosos e das diferencgds de
opinido, como resultado da educacdo. Por quanto tempo, 6 Senhor dos destinos
humanos,nos, os pobres mortais, vkeremos ainda sem compreender que é loucura procurar
destruir um ao outro, por divergéncias de dogmas e credos e outras questoes superficiais?

A nossa vida é apenas um breve momento!

Como uma vela, ardemos, brilhamos por um instante e logo nos extinguimos. Por
que ndo podemos fazer esta breve jornada terrestre de tal maneira que, quando a
grande caravana da morte anunciar que estd terminada a nossa Vvisita, estejamos prontos
para dobrar as-nossas tendas e silenciosamente, como os drabes do deserto, seguir a grande
caravana para as trevas do desconhecido, sem medo e sem tremor?Espero ndo encontrar
judeus nem gentios, catolicos nem protestantes, alemdes nem ingleses, franceses ou russos,
brancos ou pretos, vermelhos ou amarelos, quando tiver cruzado a fronteira para o Além.

Entdo, espero encontrar apenas almas humanas, todos irmdos, sem distincdo de
raca, credo ou cor; desejo que ndo haja entdo intolerdncia, pois quero repousar em paz, livre
da ignorancia, da supersticdo e das incompreensoes mesquinhas que tornam a nossa vida
terrestre um caos de tristeza e sofrimento.



LICAO DECIMA SEXTA
A REGRA DE OURO

Querer é Poder!

De ha muito deve ter ficado inteiramente claro para o leitor que todo este curso
conduz a obtencdo do poder em propor¢des que poderiam significar o impossivel; tornou- se
aqui aparente que este poder sé se obtém pela observacao de varios principios fundamentais,
todos convergindo nesta licdo, que € baseada na lei que iguala e suplanta em importincia
todas as outras, descritas nas li¢des anteriores.

Querer exibir, sem uma assimilacdo completa e estrita observancia da lei aqui
apresentada, o poder que sé se obtém por meio dos conhecimentos contidos nas li¢cdes
precedentes, equivale a jogar com uma for¢ca que tanto pode destruir como criar.
Falo agni nao do que penso ser verdade, e sim do que estou certo de que é verdade. A verdade
sobre a qual se baseia todo este curso e em particular esta licdo, ndo € uma inven¢do minha.
Nao teuho tais pretensdes. Apenas observo que tenho feito dela uma aplica¢do incessante, na
vida de todos os dias, por um periodo de mais de vinte e cinco anos de luta, e de a ter
assimilado tanto quanto podia empregé-la, de acordo com a minha fragilidade humana.

Se o leitor pedir provas positivas da veracidade das leis sobre as quais se baseia este
curso, e esta licdo, em particular, devo confessar a minha incapacidade para oferecé-las,
exceto por meio de uma testemunha, que € o préprio leitor.S6 podera ter provas positivas
explicando e aplicando por si mesmo estas leis.

Por mais de quatro mil anos tem sido pregada a Regra de Ouro como uma norma
adequada a ser seguida entre os homens. Desgragcadamente, porém, o mundo tem aceito a letra
da Regra de Ouro, mas esquecido completamente o espirito dessa Injuncdo Universal.
Aceitamos a filosofia da Regra de Ouro apenas como uma sélida regra de conduta ética, mas
temos fracassado na compreensdo da lei que lhe serve de base.Por dezenas de vezes tenho
ouvido falar da Regra de Ouro, mas ndo me lembro de ter ouvido uma s6 explicacdo da lei em
que se baseia, e somente hd poucos anos compreendi tal lei. Dai, sou levado a crer que a
grandc maioria dos que a citam nao a. entendem.

A REGRA DE OOURO SIGNIFICA SUBSTANCIALMENTE, FAZER AOS
OUTROS APENAS AQUILO QUE DESEJARIAMOS QUE OS OUTROS NOS
FIZESSEM, SE ESTIVESSEM EM NOSSA SITUACAO.

Mas por qué! Qual o motivo real para tdo bondosa consideragdo para com os outros?
A razdo verdadeira € a seguinte:

Hd urna lei eterna por meio da qual colhemos sempre o que semeamos.
Escolhendo a regra de conduta para guiar as nossas agdes e transacdes com 0S outros seremos
justos e sinceros, tanto quanto possivel, se soubermos que estamos pondo em a¢do, com esta
escolha, um poder que seguird o seu curso, influenciando a vida dos outtos, volvendo
finalmente a nos auxiliar ou a nos prejndicar, de acordo com a sua natureza.



“Quem semeia ventos colhe tempestades.”

E um direito nosso tratar injustamente os nossos semelhantes, mas se conhecermos a
lei em que se baseia a Regra de Ouro, saberemos que o “feitico vira contra o feiticeiro”.

Assim sendo, ndo € aconselhdvet “fazer aos outros aquilo que ndo queremos que os
outros nos facam”, e sim garantir para nés mesmos todos os beneficios da Grande Lei
Universal,- seguindo a regra: “Pensar apenas o que desejamos que os outros pensem de nés.”

A lei sobre a qual se baseia a Regra de Ouro comeca a nos afetar quer para o bem,
quer para o mal, desde 0 momento em que formulamos um pensamento. Atinge quase as
propor¢des de uma tragédia mundial o fato de que geralmente nao se tem conhecimento desta
lei. Apesar da sua simplicidade, essa lei resume em si tudo o que o homem precisa aprender
pois € por meio dela que nos tornamos senhores do nosso destino.

Compreendendo esta lei, teremos compreendido tudo o que a Biblia nos revelou,
pois a Biblia apresenta uma cadeia ininterrupta de provas em apoio do fato de que é o homem
quem faz o seu préoprio destino. E os seus pensamentos e agdes sdo os instrumentos com que o
constroi.

Durante eras menos esclarecidas e menos tolerantes do que a atual, alguns dos
maiores pensadores do mundo pagaram com a vida as suas ousadas tentativas para tornar
conhecida a Lei Universal, a fim de que todos pudessem entendé-la. A luz da histéria passada
no mando, hd uma evidéncia animadora de que os homens vao erguendo pouco a pouco o véu
da ignorancia. Assim, ndo corro perigo por escrever o que em outras eras poderia custar-me a
vida.

Embora este curso trate das mais elevadas leis universais que o homem € capaz de
interpretar, o seu objetivo, entretanto, tem sido demonstrar como estas leis podem ser usadas
nas questdes praticas da vida. Com este objetivo em mente, prossigamos na nossa andlise
sobre o efeito da Regra de Ouro e narremos o seguinte incidente:

O PODER DA PRECE

“Nao, disse o advogado, ndo farei a sua acusacdo contra este homem; pode procurar
outro advogado para tratar do caso ou entdo retirar a dendncia. Pica a sua vontade decidir.

“Pensa que nao ganhard muito no caso? “Sei que hd algum dinheiro; e esse dinheiro
serd o resultado da venda da pequena casa que ele chama seu lar! Mas nao quero encarregar-

me deste caso, seja como for. “Tem medo, bem? “Nao, nao € isso.

“Suponho entdo que o sujeito veio implorar-lhe que ndo prosseguisse..
“Sim, veio.“E comoveu-0?°“Sim.

“Por Deus! Que fez o senhor? “Creio que derramei algumas lagrimas.
“E o velho suplicou com for¢a, ndo foi? “Nao, nao me disse uma palavra.

Bem, poderei entdo perguntar a quem se dirigiu, na sua presenga?



“A Deus Todo-Poderoso.
“Ah ! Recorreu as preces, nao foi?

“Como V&, encontrei a casinha com muita facilidade Bati na porta que estava aberta;
mas ninguém me ouviu, assim, entrei no pequeno hali e vi, através da fenda da porta, uma sala
bem arranjada e, numa cama, com a cabeca prateada sobre travesseiros, uma senhora idosa,
que se assemelhava imensamente a minha mae, a ultima vez que a vi neste mundo. Bem, no
momento em que ia bater, ouvi-a dizer :—Vamos, fale. Estou pronta. De joelhos ao seu lado,
estava um homem velho, de cabelos brancos, amda mais velho do que a esposa, segundo pude
julgar. Nao tive mais coragem de bater. Mas ele comegou. Primeiro lembrou-lhe que eram
filhos submissos de Deus e fosse qual fosse a provagdo que Ele lhes impusesse, nao deviam
rebelar-se contra a Sua vontade. Sem duvida, ia ser muito duro para eles ficarem sem lar, na
velhice, principalmente a pobre mulher tdo doente e indefesa. Oh! como seria diferente se um
dos rapazes ao menos tivesse sido poupado. Entdo a sua voz como que se quebrou, e uma mao
branca, saindo de sob as cobertas, acariciou-lhe o cabelo nevado. Mas &le prosseguiu, dizendo
que nada mais seria tdo cruel como a perda dos seus trés filhos—a ndo ser que ele e a esposa
tivessem de separar-se. Mas finalmente, passou a confortar a si préprio, com a idéia de que o
Senhor bem sabia que ndo fora por falta sua ou da esposa que se viam agora ameagados de
perder o seu querido lar, o que significava a mendicancia ou o asilo, lugar onde Deus os
livrasse de entrar, se fosse da Sua vontade. Entdo citou uma quantidade de promessas acerca
.da seguranca dos que pdem a sua confianca em Deus. De fato, foi a siplica mais comovente
que j4& me foi dado ouvir. Finalmente, pediu a Deus que abencgoasse a todos os que
necessitavam de justica.”

E o advogado continuou, com voz ainda mais alta: “E creia, prefiro ir eu préprio
para o asilo, esta noite, a manchar o meu coracao e as minhas maos com semelhante causa.

“Estd com medo, de fazer com que a prece do velho ndo seja ouvida?
“Por Deus, homem. Nao pode deixar de ser ouvida, disse o advogado. Digo-lhe que ele
submeteu tudo a vontade de Deus; mas declarou que podiamos tornar os nossos desejos
conhecidos de Deus nunca ouvi uma prece igual. Como vé, ensinaram-me isso, na infancia.
De qualquer maneira, por que motivo tive de ouvir aquela prece? Estou certo de que nao sei.
Mas tenho de desistir do caso.

“Desejaria que o senhor nao me falasse mais sobre as suplicas daquele velho, disse o
cliente inquieto.

“Por que?

“Bem, interessa-me apenas o dinheiro que o caso me pode render; mas fui educado
rios ensinamentos da Biblia e também nao desejo contradizé-lo. Desejaria ndo ter ouvido uma
palavra sobre 1isso, e, de outra vez, fecharei os ouvidos a tais pedidos.”
O advogado sorriu, “Meu caro amigo, disse ele, ainda uma vez ndo tem razao. Isso se destina
aos meus onvidos e aos seus. Foi Deus que assim determinou. Minha mde—Ilembro-me ainda
—costumava cantar uma cangao sobre os caminhos misteriosos que Deus escolhe.

“Minha mae também, disse rispidamente o cliente, enquanto machucava os papéis
entre os dedos. E acrescentou:



Pode ir a casa desse velhinho e dizer-lhe que a reclamacao judicial foi suspensa.

“De um modo misterioso, retrucou o advogado sorrindo.” Nem esta licdo nem o
curso do qual faz parte sdo baseados num apelo a sentimentalismo excessivo, mas nao €&
possivel negar a verdade de que o triunfo, nas suas formas mais elevadas e mais nobres,
conduz por fim o individuo a considerar as relacdes humanas com uni sentimento de profunda
emo¢do, como aconteceu a esse advogado quando atendeu a suplica do ancido.

Pode parecer uma idéia antiquada, mas ndo consigo libertar-nre da crenga de que
nenhum homem pode conseguir triunfo na vida, na sua mais elevada forma, sem a auxilio de
uma prece.

A prece € a chave que abre a porta secreta a que nos referimos na Décima Primeira
licao. Nesta era de mundanismo, quando a idéia dominant.e da grande maioria das pessoas se
centraliza na acumulagdo de riqueza, ou na mera luta pela existéncia, ndo somente € natural
como também ¢é facil para qualquer de n6s menosprezar o valor da prece.

Nao quero dizer com isso que se recorra as preces corno meio de solucionar
problemas imediatos. Seria ir longe demais num curso de instrucdo que serd seguido
principalmente pelos que procuram uma estrada para o triunfo que € medido em moedas; mas
ndo poderia eu sugerir modestamente ao leitor que experimentasse a prece, quando tudo mais
falhasse!

Trinta homens, olhos vermelhos e cabelos em desalinho, compareceram diante do
Iribunal de policia de Sdo Francisco. Eram bébados e desordeiros. Alguns eram velhos e ja
endurecidos; outros baixaram a cabega envergonhados. Exatamente no momento em que se
acalmava a desordem momentanea cansada pela entrada dos prisioneiros, uma coisa estranha
aconteceu. Uma voz forte, clara, vindo de baixo, cantava:

A noite passada! Para todos aqueles homens fora uma noite de orgia e bebedeira. A
cangdo apresentava um contraste tdo forte com o horrivel fato que nenhum deles pode deixar
de sentir um abalo subito.

O juiz fez uma pausa. Perguntou em voz baixa o que acontecia. Era o ex-membro de
uma famosa companhia lirica, que esperava ser julgado por crime de falsificacdo. Era ele
quem cantava na sua cela.

Nesse interim, a cancdo prosseguia e todos os homens pareciam emocionados. Um
ou dois chegaram a cair de joelhos; um jovem que se achava numa das extremidades da fila,
depois de ter feito um esfor¢co desesperado para dominar-se, ndo se conteve, encostou-se a
parede, e escondendo o rosto nos bragos cruzados, exclamou entre solugos :—Oh! minha mae,
minha mae !

Os solucos cortavam o coracdo de todos os que ali se achavam e a cangdo
prosseguia, confundindo-se com os murmurios que corriam na sala do juri. Finalmente, um
dos homens protestou :—Senhor juiz, disse ele,, viemos aqui para nos entregar. Estamos
prontos para receber o castigo, mas isso.. .—E comecou também a solugar.
Foi impossivel prosseguir com o julgamento: contudo, o tribunal ndo ordenou que o cantor se
calasse. O sargento de policia, depois de um esforco para conservar os homens em ordem,
afastou-se e ficou esperando. A cancdo atingiu o climax:



Jerusalem, Jerusalem! A noite passada, enquanto dormia,Tive um sonho muito
lindo. Estava em Jerusalém,Ao lado do Templo.

Num éxtase da melodia as ultimas palavras morreram e fez-se o siléncio. O juiz
olhou os rostos dos homens que tinha diante dc si. Ndo havia um s6 que ndo estivesse
comovido pela can¢do. Nenhum homem deixara de sentir um melhor impulso. O juiz
despediu a todos e ninguém foi condenado ou multado, naquela manha. A canc¢do produzira
melhor  efeito do que 0 que teria  produzido  qualquer  castigo.
O leitor leu a histéria de um advogado e de um juiz que aplicaram a Regra de Ouro. Nesses
dois incidentes comuns da vida quotidiana, observou a maneira de aplica-la.
Uma atitude passiva e a mera crenca na Regra de Ouro ndo serdo de vantagem alguma.
Nao basta acreditar na filosofia; é preciso ao mesmo tempo aplicd-la, nas nossas relacoes
com as outras pessoas.

Se desejamos resultados precisamos ter uma atitude ativa, em relagdo a Regra de
Ouro. Uma mera atitude passiva, representada apenas pela confianga na sua veracidade, de
nada nos aproveitara.

De nada adiantard também proclamar ao mundo a crenca na Regra de Ouro,
enquanto as nossas agdes nao estiverem em harmonia com essa declaragcdo. Em suma, nada
adiantard fingir praticar a Regra de Ouro, se, dentro do nosso coracdo, ndo estivermos
desejando ardentemente fazer uso desta lei universal. Mesmo a pessoa mais ignorante
“compreenderd” o que somos.

“O carater humano sempre se patenteia. Nao pode ocultar-se. Odeia a escuriddo e
procura sempre a luz.

Uma vez ouvi um experimentado advogado dizer que nunca receou a acusacio de
outro advogado que ndo estivesse inteiramente convencido da justica e da causa do seu
cliente. A sua descrenga € logo notada pelo juri, a despeito de todos os seus protestos, € 0s
jurados se tornam também descrentes. E essa lei que faz com que uma obra de arte, de
qualquer espécie que seja, nos ponha no mesmo estado de espirito em que se encontrava ti
artista quando a comp6s. Nunca podemos dizer de maneira adequada aquilo em que nao
acreditamos, mesmo que o repitamos muitas vezes. Foi esta conviccdo que Swedenborg
expressou, quando descreveu um grupo de pessoas do mundo espiritual, tratando em vao de
articular uma proposicdo em que udo acreditavam. Nao podiam fazé-lo, conquanto torcessem
os labios, em indignacdo. “Um homem passa por aquilo que vale realmente. O que ele é
transparece na sua fisionomia, no seu aspecto, no seu destino, em letras luminosas que todos
podem ler menos ele préprio. Um homein pode se fazer de louco na solidao de um deserto,
mas, cada grdo de areia parece testemunhda-lo.”---Emerson.

E a lei sobre a qual se baseia a Regra de Ouro a que Emerson se refere nas palavras
citadas. Era a mesma lei que ele tinha em mente, quando escreveu o seguinte:
“Cada violagcdo da verdade é, ndo somente uma espécie de suicidio para o mentiroso, como
também um golpe no bem da sociedade humana. For mais lucrativa que seja a mentira, o
curso dos acontecimentos sempre lhe impoe taxa destruidora; estd provado que a franqueza é
a melhor das tdticas, pois provoca a franqueza, poe as duas partes no mesmo nivel e trans
forma o negdcio em amizade. Confiemos nos homens e eles serdo sinceros para conosco; se
os tratarmos com magnanimidade, eles serdo magndnimos para conosco, embora facam em
nosso favor uma excecdo a todas as regras de negocios.”



“Uma vez concedido o poder criador ao nosso pensamento, estd terminada a luta
para encontrar cada um o seu proprio caminho. Desde entdo, o individuo passa a
ser o resultado dos seus pensamentos.

“Ora, € precisamente na concepcdo do poder criador do nosso pensamento que se
baseia toda a Biblia. Se nao fosse isso, que significaria ser salvo pela Fé
“A fé ¢ essencialmente o pensamento; e assim sendo, toda prece para alcangar a fé em Deus é
uma suplica para confiar no poder do nosso proprio pensamento acerca de Deus. A Biblia
inteira nada mais € do que uma glorificacdo do poder criador do pensamento.
“A Lei da Individualidade do Homem ¢€, deste modo, a Lei da Liberdade, e é também o
Evangelho da Paz, pois quando compreendemos realmente a lei da nossa propria
individualidade, vemos que ela encontra a sua expressao em tudo mais, €, por conseguinte,
devemos reverencid-la nos outros, na mésma propor¢do em que a avaliamos em nds. Fazer
isto € seguir a Regra de Ouro, on fazer aos outros o que queremos que os outros nos facam; e,
como sabemos que a lei da liberdade, em nés mesmos, deve incluir o livre uso do nosso poder
criador, nao deve haver nenhum motivo para interferéncia nos direitos dos outros, pois
podemos satisfazer todos os nossos desejos por meio da aplicacdo do conhecimento dessa lei.
“Uma vez entendido isso, a cooperagdo tomarda o lugar da competicdo, resultando dai que
desaparecem todos os motivos para inimizades, seja entre individuos, classes ou nagdes”.

Nao pode haver triunfo sem felicidade, e nenhum homem pode ser feliz sem
dispensar também felicidade aos outros. Mas essa felicidade deve ser dada voluntariamente e
sem outro objetivo em vista sendo levar um pouco de alegria a coracdes opressos.

George D. Herrou tinha em mente a lei sobre a qual se funda. a Filosofia da Regra
de Ouro, quando declaron o seguinte:

“Fala-se muito sobre a fraternidade futura, mas na verdade, a fraternidade foi sempre
um fato na vida humana, muito antes de se tornar um sentimento moderno e inspirado.
Apenas, temos sido irmdos na .escraviddo e no sofrimento, irmaos na ignorancia € na sua
perdi¢do, irmdos nas enfermidades, na guerra, na pendria, irmaos na prostituicdo e na
hipocrisia. O que acontece a um de nés em breve acontece também a todos; temos sido
sempre, inevitavelmente, envolvidos nnm destino comum. O mundo tende constantemente
para o nivel do homem mais decaido que nele existe; e esse homem decaido é o verdadeiro
dominador do mundo, que o traz preso a si e o arrasta na sua morte. Podeis pensar que ndo é
assim, mas isso é verdade, deve ser verdade. Porque, se houvesse algum meio de nos
liberlarmos uns dos outros, se houvesse um meio de fazer com que alguns de nds estivessem
no céu, enquanto outros sofrem tormentos infernais, se houvesse um meio de fazer com que
uma parte do mundo escapasse a qualquer forma de infelicidade, perigo, miséria, trabalho mal
compensado, entdo, o nosso mundo ficaria perdido, condenado; mas desde que os homens ndo
sao capazes de libertar-se dos males uns dos outros, ja que a histéria ensina claramente que
ndo podemos escapar a fraternidade, de qualquer maneira que seja, entdo, a vida inteira nos
ensina que temos de escolher entre a. fraternidade no sofrimento ou a fraternidade no bem:;
resta-nos pois escolher a fraternidade num mundo de cooperacdo, com todos os seus frutos,
isto é, os frutos do amor e da liberdade.”

Deve ser evidente para todos os que pretendem pensar com exatidao que chegou o
momento em que o fracasso quanto a adotar a Regra de Ouro, como base de filosofia
cpmercial ou profissional, equivale a um suicidio econdmico. Talvez o leitor tenha achado um
tanto estranho o fato de que a questdo de honestidade ndo tenha sido mencionada neste curso



como requisito para o triunfo e, se assim aconteceu, encontrard aqui a explicacdo. A filosofia
da Regra de Ouro, compreendida e aplicada como deve ser, torna impossivel a desouestidada
Ainda mais: torna impossiveis todas as outras qualidades destruidoras como o egoismo, a
violéncia, a inveja, o 6dio e a malicia.

Quando aplicamos a Regra de Ouro, tornamo-nos a0 mesmo tempo juiz e réu,
acusado e acusador. Isso nos vem colocar numa posi¢do na qual a honestidade comeca no
fundo do nosso coracdo para conosco, e se estende a todos os outros com iguais efeitos A
honestidade baseada na Regra de Ouro ndo € a espécie de honestidade que nada reconhece
sendo a questdo de oportunidade.

Nao ha nenhum crédito em ser honesto, quando a honestidade € claramente
proveitosa, evitando que se perca um bom cliente ou fregués, ou que se seja enviado a prisao.
Mas, quando a honestidade significa uma perda material, temporaria ou permanente, torna-se
entdo uma honra elevada para todos os que a praticam. Tal espécie de honestidade tem a sua
justa recompensa na acumulacdo da forgca de cardter e na reputacdao desfrutada pelos que o
merecem.

A lei por meio da qual opera a filosofia da Regra de Ouro ndo € outra sendo a lei por
meio da qual opera também a Auto-Sugestdo. Essa afirmativa d4d ao leitor uma
sugestdo da qual poderd tirar uma deducdo que € de gran de alcance e de valor inestimével.

Chegamos agora a verdadeira razao que temos para fazer aos outros o que desejamos
que eles nos facam, pois é claro que o que quer que facamos aos outros fazemos também a
nos mesmos.

Por outras palavras, cada ato e cada pensamento que formulamos modifica o nosso
carater na exata conformidade com a natureza deste pensamento ou ato, € 0 nosso carater €
uma espécie de ima que atrai para nds as pessoas e as condi¢cdes que se harmonizam com ele.

Nao podemos condescender com um ato com outra pessoa sem ter antes criado a
natureza deste ato no nosso proprio pensamento e ndo podemos formular um pensamento sem
imptantar a soma, a substdncia e a natureza deste pensamento no nosso proprio
subconsciente de modo que ete se torne parte do nosso proprio cardter.Apreendendo esse
simples principio teremos compreendido por que motivo ndo podemos condescender em odiar
ou invejar a ninguém. Compreenderemos também por que razao nao podemos condescender
em “pagar na mesma moeda”’ aos que nos fazem uma injustica. Da mesma maneira,
compreenderemos a maxima: “Pagar o mal com o bem.”

Se compreendermos a lei sobre a qual € baseada a injun¢do da Regra de Ouro,
compreenderemos também a lei que liga eternamente todos os homens, num laco de
fraternidade, e torna impossivel, para nds, ofender a outrem por pensamento ou ato sem
prejudicar também a nés mesmos; e, pela mesma razdo, acrescentamos ao NOSsO carater os
resultados de qualquer pensamento ou ato generoso em que condescendermos.
Compreendendo essa lei, saberemos, sem sombra de ddvida, que estamos constantemente
punindo a nés mesmos, por toda ma acdo que cometermos e nos recompensando, também, por
todos os atos construtivos que praticarmos.

Parece quase um ato da Providéncia o fato de que o maior mal, a mais severa
injusti¢a, que ja sofri da parte de um dos meus semelhantes, tivesse ocorrido justamente no



momento em que comecava a escrever esta licdo. (Alguns dos leitores deste curso sabem
decerto a que me quero referir.)

O outro modo de agir ter-me-ia dado o respeito proprio que € gozado por todos os
que se submetem com éxito a prova e descobrem que evoluiram ao ponto de apreender o
amplo significado das palavras do Padre-Nosso.

Escolhi o segundo modo de agir. Escolhi-o a despeito dos meus amigos intimos, que
me aconselhavam a “pagar na mesma moeda”, e a despeito das ofertas de um eminente
advogado, que me oferecia os seus servicos de graca.

Mas esse advogado se oferecia para fazer o impossivel, pela simples razdo dc que
nenhum homem pode tirar represdlias de graca. Nem sempre o custo € monetdrio, pois
podemos pagar com outras coisas mais caras do que o dinheiro.Mas tentar fazer com que nma
pessoa ndo familiarizada com a Regra de Ouro compreendesse por que ndo queria vingar-me
desse inimigo seria tao inutil como procurar descrever a um macaco a lei da gravitagdo. Se o
leitor compreende essa lei compreenderd também por que motivo preferi perdoar o meu
inimigo.

O Padre-Nosso nos adverte a perdoar aos nossos inimigos, mas essa adverténcia
caird em ouvidos surdos, exceto quando aquele qne a ouve compreende a lei sobre a qual a
injunc¢do € baseada.

A a lei que serve de base a esta licdo e por meio da qual, inevitavelmente,
colheremos o que semearmos. Nao hd meio de escapar a essa lei, nem também ha razao
alguma para que evitemos as suas conseqiiéncias, se nos abstivermos de pdr em agdo
pensamentos e atos destruidores.

MEU CODIGO DE MORAL

1—Creio na Regra de Ouro como base de toda a conduta humana; assim sendo,
nunca farei aos outros aquilo que ndo desejaria que me fizessem.

11—Serei honesto, mesmo nos minimos detalhes, em todas as minhas transacoes
com os outros, ndo sé porque é meu desejo ser justo para com todos, como também porque
desejo imprimir no meu subconsciente a idéia de honestidade e, assim, fixar no meu cardter
essa qualidade essencial.

111—Perdoarei os que forem injustos para comigo, sem olhar se merecem ou ndo o
meu perddo, porque compreendo a lei por meio da qual o perddo concedido reforma o meu
cardter e elimina os efeitos das minhas trans gressoes, no meu subconsciente.

1V—Serei sempre justo, generoso e sincero para com os outros, mesmo quando
souber que meus atos passardo despercebidos e sem qualquer recompensa, de acordo com o
que se entende por recompensa, porque compreendo e pretendo aplicar a lei por meio da
qual o cardter dc alguém é apenas a soma total das suas acoes.

V—Seja qual for o tempo que eu possa empregar em descobrir e expor as fraquezas
e defeitos dos outros, empregarei com mais proveito descobrindo e corrigindo os meus
proprios defeitos.



VI - Ndo falarei mal de ninguém, por mais razoes que tenha para isto, porque
desejo fixar no meu subconsciente apenas as agdes construtivas.

VII —Reconhego o poder do Pensamento como sendo um canal gue conduz ao meu
cérebro, partindo do oceano uni versa da vida; assim sendo, ndo deixarei que pensamentos
destrutivos flutuem neste oceano, para evitar que conta
minem oS outros espiritos.

VIII—Dominarei a tendéncia humana para o odio, a invejo, o egoismo, o ciiime, a
malicia, o pessimismo, a divida, o mgdo, pois creio que sdo estas as sementes que ddo ao
mundo a maior colheita de tribulacées.

IX—Quando minha mente ndo estiver ocupada com pen samento que tendam para a
realizacdo do meu objetivo principal definido na vida, procurarei conservd-la cheia de
pensamentos corajosos, de confianca cm mim mesmo, boa vontade para com os outros, de fé,
bondade, lealdade, amor pela verdade e a justica, pois acredito que estas sdo as sementes
que produzem a colheita do progresso.

1—Compreendo que uma mera crenga passiva na reatidade da filosofia da Regra de
Ouro ndo tem valor algum, quer para mim quer para os outros, assim sendo, ativamente
porei em acdo esta regra universal, em todas as minhas transagdes com 0s outros.

II—Compreendo a lei por meio de cuja operacdo se desenvolve o meu cardter,
através dos meus atos e pensamentos; por isso, evitarei com cuidado tudo o que inter ferir
com este desenvolvimento.

111—Compreendendo que toda felicidade duradoura é conseguida apenas por meio
do auxilio que prestamos aos nossos semelhantes; que nenhum ato de bondade fica sem a
sua recompensa, mesmo que esta ndo seja dada de um modo direto e imediato, tudo farei
para auxiliar os outros onde e quando se apresentarem as oportunidades.

Muita gente acredita que a filosofia da Regra de Ouro € apenas uma teoria, sem
ligacdo alguma com uma lei imutdvel. Os que assim pensam chegaram a uma tal conclusio
apenas por terem prestado servicos sem receber uma recompensa direta.
Quantas vezes prestamos aos outros servi¢os que tao sao retribuios nem compreendidos.

Podemos compreender mais facilmente esta lei se nos congiderarmos como uma
espécie de magneto humano que atrai os individuos cujos caracteres se harmonizem com o
nosso. Encarando-nos pois assim como um magneto que atrai para nds todos os que se
harmonizam com nossas caracteristicas dominantes e que repele tudo o que estd em desacordo
com elas, ndo devemos esquecer também o fato de que somos nos que constituimos esse
magneto e tanibém que podemos modificar a sua natureza, para que ele corresponda a
qualquer ideal que desejamos fixar e seguir.E, o que € mais importante, ndo esquecamos que
todo este processo de transformagao ou modificagdo tem lugar por meio do pensamento.

O nosso cardter € apenas a soma total dos nossos pensamentos e atos Esta verdade ja
foi declarada de varios modos, no decorrer deste curso.Em vista disso, impossivel prestar
qualquer servigo util ou praticar qualquer ato benéfico a terceiros sem que se receba a
recompensa. E mais ainda: € impossivel praticarmos qualquer aio ou pensamento destrutivo
sem incorrermos no castigo de ierder uma quantidade correpondente do nosso poder.



O pensamento positivo desenvolve uma personalidadé dinamica, ao passo que o
pensamento negativo desenvolve uma personalidade de natureza diferente. Em muitas das
licdes anteriores € mesmo na presente, demos instrucdes definitivas sobre o método exato de
desenvolver uma personalidade, por meio do pensamento positivo.

Nao precisamos de provas de que os nossos atos hostis para com os outros provocam
represdlia. Além disso, esta quase sempre € decisiva e imediata. Do mesmo modo, ndo
necessitamos de provas para mostrar que podemos fazer muito mais se tratarmos os outros de
maneira a leva-los a cooperar conosco. Se o leitor assimilou a licdo sobro o Autocontrolo,
sabe agora induzir os outros a agirem da maneira que desejar, por meio da sua propria atitude
para com etes.

O preceito biblico “olho por olho, dente por dente” é baseado na mesma iei sobre a.
qual opera a Regra de Ouro. Nada mais € do que a lei. da represdlia, com a. qual ja caiamos
familiarizados. Mesmo a pessoa mais egoista terd de responder a esta lei, pois ndo o pode
evitar. Se falo mal de alguém, mesmo que diga a verdade, esse a]guém nao pensard muito
bem a meu respeito e, mais do que isso, procurard uma oportunidade para represélias, mas se
Falo sobre as suas virtudes, essa pessoa sentird simpatia por mim e quando se apresentar uma
oportunidade procurard quase sempre retribuir com favores.Por meio da operacdo da lei da
atracdo os que a ignoram estdo constantemente atraindo dificuldades, tristezas, o 6dio e a
oposi¢do dos outros, somenie com palavras imprudentes e atos destruidores,

“Facamos aos outros o que desejarmos que eles nos fagcam.”

Quanta.s vezes temos ouvido esta frase! Entretanto, quantas pessoas compreendem a
lei sobre a qual ela € baseada? Para. tornar essa adverténcia ainda mais clara talvez seja
melhor expressa-la com. mais delalhes da seguinte maneira:

Facamos aos outros o que desejarmos que eles nos f acam, tendo sempre em mente o
fato de que a natureza humana tem tendéncia para a represdlia. Conficio devia ter em mente
essa lei, quando definiu, da seguinte maneira, a filosofia da Regra de Ouro:

“Nao fagais aos outros o que nao desejarieis que eles vos fizessem.”E bem podia ter
acrescentado a explicagcdo de que essa adverténcia € fundada na teudéncia comum da natureza
humana para “pagar na mesma moeda”.

Aquele que ndo deseja ter um olho arrancado deve precaver-se contra essa
infelicidade evitando arrancar o olho do seu semelhante. Vamos um pouco adiante: prestemos
a alguém um favor, um servico util, e, por meio da operacdo da mesma lei, esse alguém nos
prestard um favor semelhante.

E se ndo retribuir, que tem isso.
Lucramos de qualquer maneira, com o efeito desse ato sobre o nosso subconsciente.
Assim, fazendo o bem e aplicando sempre a Filosofia da Regra de Ouro, podemos

estar certos de obter beneficios de uma fonte e a0 mesmo tempo teremos uma Otima
oportunidade para tirar proveito de outras origens.



Nao devemos esquecer que a nossa reputacdo € feita pelos outros, mas o nosso
cardter € formado por nés mesmos.

Queremos que a nossa reputacdo seja favordvel, mas ndo podemos estar certos de tal
coisa, pois reputacdo € algo de exterior, que existe na mente dos outros; € aquilo que es outros
acreditam que somos. Com o cardter o caso diferente. Nosso cardter é o que somos; é o
resultado de nossos pensamentos e atos. Nos o controlamos. Podemos fazé-lo fraco ou forte,
bom ou mau. Quando estivermos satisfeitos e tivermos a certeza de que temos um carater
integro, ndo nos preocupemos com a reputacdo, pois € impossivel que o nosso cardter seja
destruido ou prejudicado por qualquer outra pessoa senao nés mesmos.

Estamos na era do esfor¢o organizado. Por todos os lados vemos indicios claros de
que a organizacdo € a base de todo sucesso financeiro, e conquanto entrem outros f atores na
consecu¢do do triunfo, a organizacdo € ainda o mais importante.A era industrial criou dois
termos relativamente novos: capital e trabalho.

Capital e trabalho constituem as engrenagens principais da maquina do esforco
organizado. Essas duas grandes for¢as triunfam na razao da extensdo em que compreendem e
aplicam a filosofia da Regra de Ouro. Apesar disso, porém, nem sempre existe harmonia entre
essas duas forcas, gragas aos que vivem semeando a discordia e alimentando
desentendimentos entre empregados e empregadores.

A solugdo para os problemas de trabalho, de neces sida- de, de sofrimentos e de
tristeza, s6 pode ser encontrada se encaramos a questdo de um ponto de vista moral e
espiritual. Ela deve ser vista de um novo angulo. Deve ser encarada de um ponto de vista mais
elevado do que saldrios e acumulacdo de riqueza. Deve ser encarada de acordo com as
relacdes que tem com os fins para os qnuis o homem foi criado.

O capital e o trabalho sdo essenciais um ao outro. Seus interésses sdo tdo comuns
que eles ndo podem ser separados. Em comunidades civilizadas esclarecidas, sao mutuameute
dependentes. Se hd alguma diferenca, o capital € mais dependente do trabalho do que o
trabalho do capital. A vida pode ser mantida sem capital. Os animais, com poucas excecoes,
nio tém grande ansiedade pelo dia de amanha e Deus nos mostra exemplos dignos de
imitacdo: “Olhai as avezinhas que nao semeiam nem colhem, e contudo o Pai do Céu as
alimenta.” Os selvagens vivem sem capital. Na verdade, as grandes massas da huinanidade
vivem do seu trabalho quotidiano. Mas o homem ndo pode viver somente de riqueza. Nao
pode comer ouro nem prata; ndo pode vestir-se com as notas de banco ou com as acdes das
grandes companhias. O capital nada pode fazer sem o trabalho, o seu inico valor consiste no
poder de comprar o trabalho ou os seus resultados. E um produto do trabalho. Ndo hd pois
razdo para que assuma uma importancia que ndo lhe pertence. Contudo, inteiramente
dependente do trabalho, como é, no que se refere ao valor é um fator essencial do progresso
hnmano.

Desde o momento em que o homem comecga a erguer-se do estado selvagem e
relativamente independente para o estado civilizado, o capital se torna necessdrio. Os homens
entram em relacdes mais intimas uns com os outros. Em vez de uma sé pessoa fazer toda
espécie de trabalho, o homem comeca a dedicar-se ao trabalho especializado e a depender dos
outros para lhe fornecerem vérias coisas. Desta maneira, o trabalho se torna diverso. Um
homem trabalha o aco, outro a madeira; um fabrica tecidos que outro transforma em roupas;
alguns cultivam os géneros alimenticios para sustento dos que constroem casas e fabricam os



instrumentos agricolas. Para isso € necessario um sistema de intercénbio e para facilitad-lo é
preciso construir estradas e empregar homens. A niedida que a populacdo cresce e as
necessidades se multiplicam, o in-. tercAmbio se torna mais vasto, até que surgem as imensas
manufaturas, as estradas de ferro cingem a terra como faixas de ago, os navios sulcam todos
os mares, € hda uma multiddo de homens que ndo sabe cultivar o trigo, fazer roupas, ou
qualquer trabalho direto, para prover as suas proprias necessidades.

Assim, a medida que as nossas necessidades se multiplicam e a civilizacdo cresce,
podemos ver a gne ponto nos tornamos dependentes uns dos outros. Cada qual exerce o seu
trabalho especial e faz melhor trabalho porque pode devotar toda a sua inteligéncia e o seu
tempo a uma forma de atividade para a qual estd melhor especializado, Equanto trabalha para
os outros todos os outros trabalham para ele. Cada membro da comunidade trabalha para toda
a comunidade e esta, por sua vez, para cada. membro. E esta a lei da vida perfeita, uma lei que
rege em toda parte uo mundo material. Cada homem que se ocupa num trabalho util ao corpo
ou ao espirito é um filantropo, nm servidor do publico, quer cultive o trigo nos prados, o
algoddao no Texas ou na India, trabalhe nas minas de carvdo nas entranhas da’ terra, ou
alimente com ele as mdquinas de um grande navio. Se 0 egoismo ndo pervertesse 0s motivos
humanos, todas as pessoas estariam cumprindo a lei da caridade, enquanto se empenham no
seu trabalho didrio.

Para levar a cabo esse vasto sistema de intercambio, para por lado a lado a floresta e
a fazenda, a fébrica e a mina, e entregar os produtos de todos os climas em cada porta, €
necessario um capital imenso. Um homem ndo pode trabalhar na sua fazenda ou fébrica e
construir a0 mesmo tempo uma estrada de ferro ou uma linha de navios. Assim como as gotas
de chuva, agindo isoladamente, ndo podem mover nm moinho ou suprir energia para um
motor, mas reunidas num vasto reservatério se tornam o poder irresistivel do Niagara ou a
forca que movimenta o motor € o navio, assim também alguns délares numa multiddo de
bolsos seriam impotentes para promover 0os meios para vastas operacdes, porém combinados,
movem 0 muuclo.
O capital € amigo do trabalho e essencial para que ele se exerca economicamente e tenha
sua justa recompensa. Pode ser, e muitas vezes isso acontece, um inimigo terrivel, se é
empregado apenas para fins egoistas, mas a grande massa do capital € mais favoravel
felicidade do que se supde geralmente. Nao pode ser empregada sem auxiliar o trabalhador,
quer direta, quer iudiretamente. Pensamos nos males que nos atingem, mas em geral ndo
tomamos conhecimento do bem que desfrutamos. Pensamos nos males de que nos
livrariamos, se tivéssemos meios mais amplos, € no conforto que isso nos proporcionaria, mas
esquecemos as vantagens que temos, € que seriam de todo impossiveis, sem o acimulo do
capital. prudente fazer um cdlculo justo tanto do bem que recebemos como do mal gne nos
atinge.

o
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E muito comum dizer-se hoje que os ricos estdo ficando mais ricos e os pobres mais
pobres, ffias se todas as pessoas fizessem um célculo cuidadoso, surgiriam razdes para se
duvidar da veracidade de tal afirmativa. E verdade que os ricos estdo ficando mais ricos. E
também verdade que a situacdo do operdrio vai melhorando pouco a pouco. Hoje, o
trabalhador comnm goza de direitos e vantagens que muitos principes nao tinham ha um
século. Veste-se melhor, tem uma alimentacdo variada e abundante, vive em casas mais
confortdveis e tem mais facilidade para dirigir os seus assuntos domésticos e para o
prosseguimento do trabalho do que se poderia conseguir com dinheiro, hd alguns anos.



Se o capital traz tantos beneficios ao trabalho, se s6 pode ser empregado pelo
trabalho, e tira dele todo o seu valor, como poderd entdo haver conflito entre os dois. Nao
poderia haver conflito algum, se o capitalista e o trabalhador agissem de acordo com os
principios humanos e cristdaos. Mas tal ndo acontece. Ambos sdo governados por principios
antieristdos e inumanos. Cada parte procura conseguir 0os maiores lucros prestando o menos
possivel de servicos. O capital deseja maiores lucros e o trabalho maiores saldrios. Os
interesses do capitalista e do trabalhador entram assim em choque direto. Nessa guerra, o
capital tem grandes vantagens e estd sempre pronto para se apoderar delas. Tem exigido e
tomado a parte do ledo, na partilha. Tem considerado o trabalhador como um escravo, cujos
direitos e felicidade nao devem ser respeitados. Influencia os legisladores para que facam leis
que lhe sejam favoraveis, subsidia os governos cujo poder curva em seu favor, O capital tem
sido um senhor e o trabalho o seu escravo. Enquanto o escravo permaneceu docil e tolerante,
contente com a compensacao que o senhor julgava dever dar-lhe, nao houve conflito. Porém o
trabalho se ergue agora de uma condicdo submissa e desespercda. Adquiriu forca e
inteligéncia; conquistou a idéia de que tem direitos que devem ser respeitados e reuniu forgas
para apoiar esse direito.

Esta regra encerra toda a religido, compreende todos os preceitos, mandamentos e
meios de futuros triunfos do bem sobre o mal, da verdade sobre o erro, a paz e a felicidade
dos homens, preditas nas gloriosas visdes dos profetas. Meditemos sobre as palavras. Nao
basta dizer que € uma norma prudente; que se acorda com os principios da ordem divina,
revelados na lei e nos profetas. Essa lei compreende todos; é em si a lei e os profetas.
Compreende o amor de Deus. Diz que devemos considerd-lo como desejamos que ele nos
considere; que devemos agir para com ele da maneira que desejamos que ele aja para
conosco, Que devemos desejar que dé nos ame de todo o coragdo, de toda a sua alma, com
todo o seu espirito e toda a sua forca e que devemos ama-lo da mesma maneira. Se desejamos
que o nosso vizinho nos ame como ama a si proprio, devemos ama-lo da mesma maneira que
amamos a nés mesmos. E aqui que se encontra a lei universal e divina da fraternidade. Néo é
um preceito de sabedoria humana: tem origem na natureza divina e é encarnado na natureza
humana. Apliquemos pois esse preceito ao conflito entre o capital e o trabalho.

O pensamento € o Unico poder sistematicamente capaz de organizar, acumular e
reunir fatos e materiais, de acordo com um plano dado. Um rio caudaloso pode reunir detritos
e formar um terreno; uma tempestade pode reunir uma massa informe de galhos, mas nem o
rio nem a tempestade poderdo pensar. Assim sendo, os materiais por eles reunidos ndo o sdao
sob uma forma organizada, decisiva.

Somente o homem tem o poder de transformar seus pensamentos em realidade
fisica, somente o homem pode sonhar e fazer dos seus sonhos uma realidade.
O homem tem o poder de criar idéias e de conseguir realiza-las.

Como aconteceu que o homem seja a Unica criatura, na terra, que sabe usar o poder
do pensamento? Isso aconteceu porque o homem é o dpice da piramide da evolucdo, o
produto de milhdes de anos de luta durante os quais ergueu-se sobre as outras criaturas da
terra como resultado dos seus proprios pensamentos e dos efeitos destes sobre si mesmo.

Exatamente quando, onde e como apareceram os primeiros raios do pensamento no
cérebro humano € o que ninguém sabe, mas todos nds sabemos que o pensamento é o poder
que distiugue o homem de todos os outros animais; do mesmo modo, todos nés sabemos que
€ o poder do pensamento que coloca o homem acima de todas as outras criaturas.



Ninguém conhece os limites do poder do pensamento, ou sabe se estes limites
existem ou ndo. Tudo o que o homem acredita pode realizar. Ha algumas geracdes passadas,
os escritores mais imaginativos falaram de ‘“carruagens sem cavalos”. Isto se tornou nma
realidade, e é hoje o veiculo mais comnm. Por meio do poder de evolugio do pensamento as
esperangas e ambigdes de nma geracdo se tornam uma realidade na geracdo seguinte.

O poder do pensamento tem tido uma posicdo dominante em todo este curso, isso
porque tal posicao lhe pertence. A posicdo dominante do homem, no mundo, é o resultado
direto do pensamento e é este poder que o leitor como individuo deve usar para conseguir o
triunfo, seja qual for a idéia do que chama triunfo.

INDECISAO

A indecisdo rouba a oportunidade. E bastante significativo o fato de que nenhum
grande lider tivesse jamais conhecido a hesitacdo. Somos felizes, se a ambi¢do nos impele a
acdo, sem nos permitir nunca hesitar ou voltar atrds, urna vez que tornamos a decisdo de
prosseguir. Seguudo a segundo, como o tique-taque do reldgio a distancia, o tempo disputa
conosco uma corrida. A demora Significa a derrota, porque homem algum pode fazer um
segundo que Seja, com o tempo perdido. O tempo € um operario-chefe que cura as feridas das
decepg¢oes e dos fracassos, corrige as injusticas e transforma todos os erros em capital, mas
favorece apenas aqueles que matam a indecisdo e agem, quando se torna necessirio tomar
decisdes.

A vida € um grande tabuleiro de xadrez. O nosso parceiro no jogo € o tempo.
Se beSitarmos, perderemos. Se continuarmos a jogar, poderemos vencer, O Unico capital
verdadeiro € o tempo, mas ¢é capital somente quando empregado.
O leitor ficard atonito se fizer uma eStimativa acurada do tempo que desperdi¢ca num dnico
dia. Passe os olhos pelo desenho que ilustra esta parte e conhecerd o destino de todos os que
jogam descuidados com o tempo.

O TEMPO

De jogada em jogada o TEMPO derrotou o homem comum, levando-o ao canto,
onde o apanhard, por mais que ele faca. A causa disso foi a Indecisdo.
Perguntemos a qualquer vendedor bem informado, e ele nos dird que a indecisdo é a
fraqueza principal la maioria das pessoas. Todos os vendedores estdo familiarizados com a
desculpa cldssica: “Vou pensar sobre o assunto”, o que significa a tiltima linha de defesa dos
que ndo tém coragem para dizer sim ou ndo.

Como o jogador acima, ndo se decidem quanto ao melhor jogo a fazer. Enquanto
isso o TEMPO os leva a um ponto onde ndo podem mover-se.Os grandes lideres do mundo
tém sido sempre pessoas de pronta decisdo.

O General. Grant tinha muito pouco para justificar a sua fama de hdbil general,
exceto uma firme decisdo. Mas essa qualidade foi suficiente para eliminar todas as suas
fraquezas. A historia dos grandes triunfos militares que conseguiu pode ser lida na sua
resposta aos que o criticavam: “Lutaremos de acordo com este plano, mesmo que seja
preciso levar o verdo inteiro.”



A indecisdo leva milhoes de pessoas ao fracasso. Uma vez, um homem que fora
condenado a morte declarou que o pensamento da proxima execug¢do ndo lhe parecia tdo
terrivel uma vez que jd se decidira a aceitar o inevitdvel. A falta de decisdo é o principal
obstdculo encontrado pelos diretores de reunioes revivalistas. Todo o trabalho, ai, é fazer as
pessoas chegarem a decisdo de aceitar um determinado dogma. Biily Sunday disse unia vez:
“A indecisdo é o instrumento favorito do demonio.”

Em geral os homens de decisdo conseguem tudo o que querem.

O homem de decisdo consegue sempre o que quer, seja qual for o tempo que
demorar ou os obstdculos que encontrar no caminho. Conta-se o caso de um hdbil vendedor,
o qual foi um dia procurar um banqueiro de Chicago que ndo o queria receber. Uma manhd
o vendedor ficou esperando perto da sua casa, até que o viu sair de automovel. Na
expectativa da sua oportunidade, guiou o seu propria carro, que foi chocar-se de leve com o
automovel do banqueiro. Saltando do carro rapidamente, o vendedor entregou um ‘cartdo ao
outro, pediu desculpas pelo que acontecera e prometeu ao banqueiro um carro novo,
inteiramente igual ao que se danificara. Na mesma tarde o automovel foi enviado e do
incidente nasceu uma amizade que terminou nuna sociedade que ainda hoje existe.

O homem de decisdo ndo pode ser detido.O homem indeciso ndo pode iniciar.

Ao iniciar a sua famosa viagem, Colombo tomou uma das mais notdveis decisoes
registradas na historia da humanidade. Ndo tivesse ele permanecido firme nessa decisdo, e
talvez a liberdade americana, tal como conhecemos hoje, ndo tivesse sido possivel.

Observemos todos os nossos conhecidos que tém vencido na vida e descobriremos o
fato significativo de que o homens e mulheres que triunfam na vida sd@o os que sabem tomar
decisdes rapidas e nelas permanecem firmes, até vé-las realizadas.Se o leitor é um daqueles
que tomam uma decis/to hoje para mudar amanhd, es.tard irremediavelmente perdido. Se ndo
estd certo do jogo a fazer, é melhor fechar os olhos e jogar no escuro do que permanecer
imovel, sem jogar de todo. O mundo pode perdoar os nossos erros, mas nunca perdoard a
falta de decisdo, pois nunca se ouvird falar de nos, fora da comunidade em que vivemos.
Todos nos, quem quer que sejamos, seja qual for a nossa ocupagdo, jogamos uma partida de
xadrez com o TEMPO! E sempre nossa a préxima jogada. Movamos a pedra com decisdo e
o TEMPO nos favorecerd. Permanecamos indecisos ¢ o TEMPO nos expulsard do
tabuleiro.

Atrds os Acgores cor de cinza. Atrds as portas de Hércules. Diante dele ndo
espectros de praias,Mas apenas os mares sem praias.E o bom piloto: “Agora devemos rezar,
Porque até as estreias se foram. Bravo almirante, falai, que devo dizer” Dize: “Naveguemos,
naveguemos sempre..

NEM SEMPRE PODEMOS FAZER O JOGO ACERTADO, MAS SE
CONTINUARMOS A JOGAR COM DECISAO, PODEMOS TIRAR VANTAGEM
DA LEI DAS MEDIAS E ALCANCAR UMA BOA MARCACAO, ANTS DE
TERMINADO ESSE GRANDE JOGUE SE CHAMA A VIDA.



