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COM NOVA INTRODUCAO DE W.
CLEMENT STONE

OS PODERES DA MENTE — DA SUA
MENTE — SAO ILIMITADOS!

Atitude mental positiva mostra como usar AMP para livrar sua mente
da confusdo — como mirar um objetivo e alcang¢a-lo por meio do
pensamento persistente e da acao positiva.

Em linguagem simples e direta, os autores apresentam cinco
automotivadores que proporcionam um trampolim para o sucesso...
seis passos para o entusiasmo, um fator vital nas relagcdes humanas...
e trés maneiras de se livrar da culpa, uma barreira comum para o
sucesso.

Comece agora o seu caminho para o sucesso nos negocios e na
vida social. Leia o que outros fizeram e como fizeram. Lembre-se de
que vocé também pode!

ATITUDE MENTAL POSITIVA

“(...) mudou a minha vida de perdedor para ganhador. Se vocé quer
ser um vencedor constante, leia este livro uma vez por ano. Eu faco
isso e aprendo algo novo a cada vez.”

— Denis Waitley, autor de Seeds of greatness e Psicologia do sucesso



ATITUDE MENTAL POSITIVA

“(...) é um dos dez livros que tiveram mais impacto na minha fé e na
minha filosofia. E um livro de primeira linha, um classico... a
educacdo de uma pessoa nao estd completa sem o0s conceitos nele
articulados tao sabiamente e tdo bem.”

— reverendo Robert H. Schuller

Citacoes de Seven came through, do capitao E. Rickenbacker, e The
open door, de Helen Keller, usadas sob permissao da Doubleday &
Company, Inc.

Este livro é dedicado a ANDREW CARNEGIE, cujo lema era “Qualquer
coisa na vida que valha a pena ter, vale a pena trabalhar para ter!”, e
a PESSOA MAIS IMPORTANTE DO MUNDO.



PREFACIO

O grande fil6sofo dinamarqués e pensador religioso Sgren
Kierkegaard uma vez escreveu: “O sinal de que um livro é bom é
quando o livro 1é vocé”.

Vocé tem em maos um livro desse tipo — que nao apenas se
tornou um classico no campo da autoajuda, mas também tem a rara
capacidade de se relacionar com seus problemas, solidarizar-se com
eles e entao aconselhar vocé sobre as solucoes como um velho e sabio
amigo faria.

Ainda assim, devo aviséa-lo.

Atitude mental positiva nao fard nada por vocé. Se vocé
verdadeiramente deseja mudar sua vida para melhor e estd disposto a
pagar um preco em tempo, pensamento e esforco para alcancar suas
metas — e nao estd se enganando —, entdo tem em maos um
diamante arrancado de uma praia de seixos, um roteiro para um
futuro melhor, um projeto valioso que lhe permitird reestruturar
completamente o seu destino.

Falo por experiéncia propria. H4 muitos anos, devido a minha
estupidez e aos meus defeitos, perdi tudo o que era precioso para mim
— familia, casa e trabalho. Quase sem dinheiro e sem nenhuma
orientacdo, comecei a vagar pelo pais a procura de mim mesmo e de
algumas respostas que tornassem minha vida suportavel.

Passei muito tempo em bibliotecas publicas porque tinham
entrada franca — e eram aquecidas. Li tudo, de Platdo a Peale,
buscando uma mensagem que pudesse explicar onde eu tinha errado
— e o0 que eu poderia fazer para salvar o resto da minha vida.



Finalmente encontrei minha resposta em Atitude mental
positiva, de W. Clement Stone e Napoleon Hill. Empreguei técnicas e
métodos simples encontrados neste que é um classico ha mais de
quinze anos, e eles me proporcionaram riqueza e felicidade muito
além de qualquer coisa que eu mereca. De um vagabundo sem
dinheiro e sem uma unica raiz, acabei me tornando o presidente de
duas corporacoes e editor-executivo da Success Unlimited, a melhor
revista do mundo na sua categoria. Também escrevi seis livros, e um
deles, O maior vendedor do mundo, tornou-se o mais vendido para
vendedores de todos os tempos, foi traduzido em quatorze idiomas e
ja vendeu mais de trés milhoes de cépias.

Nada disso teria sido alcancado sem a aplicacao diaria dos
principios de sucesso e vida que encontrei no classico de Stone e Hill.
Se eu pude realizar o que realizei a partir do zero, imagine s6é o que
vocé pode fazer com tudo o que ja tem em andamento.

Vivemos em um mundo estranho e veloz; a cada dia surge um
novo falso profeta pregando seu estilo préprio de obtencdo de
felicidade e sucesso. Como bambolés e pedras de estimacao, todos
eles desaparecerdao tao rapido quanto apareceram e, quando o
nevoeiro se dissipar, a verdade do livro de Stone e Hill ainda estara
mudando a vida de milhares que ainda nascerao.

Vocé realmente quer mudar a sua vida para melhor?

Se quer, Atitude mental positiva pode ser a melhor coisa que ja
lhe aconteceu. Leia. Estude. Leia de novo. Em seguida, entre em acao.
Realmente, é tudo muito simples se vocé estiver decidido a trabalhar
nisso.

E maravilhas vao comecar a lhe acontecer.

Eu sei muito bem disso.

— OG MANDINO
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INTRODUCAO

O maior segredo do sucesso é: ele ndo tem nenhum segredo.

Isso foi descoberto por centenas de milhares de homens e
mulheres que leram este livro nos vinte e cinco anos desde o seu
lancamento. A férmula para o sucesso — longe de ser secreta,
inacessivel ou dificil de entender — é claramente enunciada nas
paginas que se seguem.

Como os grandes empreendedores que lhe precederam através
das ideias aqui contidas, vocé vai descobrir que algo maravilhoso
acontece como resultado da leitura — contando que esteja pronto.
Vocé vai alcancar saide fisica, mental e moral, felicidade, riqueza ou
qualquer outro objetivo digno cuja realizacao nao viole as leis de
Deus ou os direitos dos seus semelhantes.

Uma vez que esta edicdo dirige-se a uma geracao inteiramente
nova de leitores, talvez seja tutil oferecer alguns antecedentes da
colaboracao entre mim e o falecido Napoleon Hill.

Quem pensa enriquece (publicado no Brasil pela editora
Fundamento). Em 1937, eu possuia e operava a Combined Registry
Company, uma organizacdo nacional de vendas dedicada
exclusivamente ao seguro de acidentes. Morris Pickus, um conhecido
executivo de vendas, conselheiro de vendas e palestrante, deu-me um
livro que acabara de ser publicado, intitulado Quem pensa enriquece,
de Napoleon Hill. Li com avido interesse, pois a filosofia que o livro
estabelecia coincidia muito intimamente com a minha prépria. Na
verdade, gostei tanto que mandei cépias para cada um de meus
representantes de vendas nos Estados Unidos.



Bingo! Dei a maior sorte, pois fiz uma descoberta rentavel.
Descobri em Quem pensa enriquece uma ferramenta de trabalho que
motivou meus representantes de vendas a aumentar suas conversoes e
lucros — além de algo mais: adquirir riqueza por meio da reacao a
mensagem inspiradora de autoajuda do livro. A partir dai, Quem pensa
enriquece tornou-se integrante fundamental do pacote de orientacao
dado a todos os novos representantes de vendas em minhas empresas.

Conheci Hill pessoalmente em 1951. Ele estava com sessenta e
oito anos de idade e, com excecao de palestras ocasionais, havia se
retirado para levar a vida de um cavalheiro rural em Glendale,
Califérnia. N6s nos demos bem imediatamente. Nossa conversa
deflagrou uma gama de ideias, por isso pedi a ele para sair do
isolamento e retomar sua carreira em treinamento motivacional e
redacao de livros. Ele disse que sairia com uma condicdo — que eu
fosse seu gerente-geral. Concordei, embora, como chefe de uma
empresa internacional multimilionaria de seguros, eu tivesse trabalho
além do suficiente para me manter ocupado.

A revista Success, que comecou como uma publicacdo de bolso
para os membros dos nossos clubes “AMP — A ciéncia do sucesso”,
foi um dos primeiros resultados de nossa colaboracao. No6s a
chamamos Success Unlimited quando a criamos em 1954. O objetivo
era dar aos membros uma recarga mensal de motivacao.
Acreditavamos que “motivacao é como um fogo: vocé deve continuar
adicionando combustivel, sendo ele apaga”. A ideia funcionou, e
nossa revistinha cresceu lenta, mas firmemente ao longo dos anos,
mudando para o tamanho-padrao, encurtando o nome e
acrescentando pdaginas de publicidade nacional, até tornar-se a
publicacao proeminente que é hoje. Ao longo de todas as mudancas,
Success tem mantido as ideias fundamentais apresentadas por mim e



Hill na primeira edicao. Esses conceitos positivos sao tao vitais para o
sucesso de empreendedores dos anos 1980 como eram naquele tempo.
Eles estdo no coracao deste livro.

Pode parecer incrivel para os leitores nao familiarizados com o
desenvolvimento da literatura de autoajuda neste pais, mas as ideias
deste livro remontam a uma entrevista cedida por Napoleon Hill em
1908 com o grande empresario da siderurgia, filésofo e filantropo
Andrew Carnegie.

Hill, nascido na pobreza, nas colinas de Wise County, Virginia,
em 1883, foi abencoado com uma madrasta calma, paciente, que o
persuadiu a ndo seguir sua inclinacdo indisciplinada, mas obter
educacao e definir metas elevadas para si mesmo. Ele se sustentou
durante a faculdade trabalhando como jornalista em jornais e
revistas. Esperava um dia ter condicoes de frequentar a escola de
direito. Isso mudou, no entanto, no dia em que foi designado para
entrevistar Carnegie. O grande homem ficou tdo impressionado com o
jovem escritor que o convidou a sua casa. Eles conviveram,
praticamente sem interrup¢ao, por trés dias. O homem mais velho
romanceava a vida dos grandes fil6sofos e o impacto de suas ideias
sobre a civilizacdo ao longo dos séculos. Aquilo causou grande
impressao no jovem Hill, que ouvia com atencao arrebatada.

Um desafio. Andrew Carnegie conhecia a natureza humana.
Uma maneira de motivar um individuo extrovertido e agressivo com
um alto nivel de energia, que tem impeto e firmeza nas coisas, bem
como razao e emocoes em equilibrio, é desafid-lo. O jovem convidado
era uma pessoa assim, e Carnegie concebeu um desafio intrigante
para ele.

“O que existe no clima desta grande nacdo que eu, um
estrangeiro, pude construir um negécio e adquirir riqueza?”,



perguntou Carnegie. “Como qualquer um aqui pode chegar ao
sucesso?” E, antes que Hill pudesse responder, continuou: “Desafio
vocé a dedicar vinte anos de sua vida ao estudo da filosofia da
realizacdo americana e chegar a uma resposta. Aceita?”.

“Sim!”, exclamou Hill.

Andrew Carnegie tinha uma obsessao: qualquer coisa na vida
que valha a pena ter, vale a pena trabalhar para ter. Ele estava disposto
a ceder seu tempo pessoal para o jovem autor consulta-lo, dar cartas
de apresentacdo para ter acesso aos americanos proeminentes da
época e ressarci-lo de quaisquer despesas complementares
necessarias, como viagens para encontrar os entrevistados. Mas,
quanto ao resto, Hill estava por conta propria e teria que ganhar seu
préprio sustento enquanto trabalhava no projeto.

Nos vinte anos seguintes, entrevistou mais de quinhentos
homens bem-sucedidos. Entre esses, Henry Ford, William Wrigley Jr.,
John Wanamaker, George Eastman, John D. Rockefeller, Thomas A.
Edison, Theodore Roosevelt, Elbert Hubbard, J. Ogden Armour,
Luther Burbank, Alexander Graham Bell e Julius Rosenwald.

Hill ganhou seu préprio sustento — aplicando muitos dos
principios aprendidos com Carnegie e os homens que entrevistou.
Finalmente, em 1928, completou sua obra de oito volumes, A lei do
sucesso. Esses livros, publicados em todo o mundo e ainda em
catalogo, motivaram milhares de pessoas a se tornarem
empreendedoras de destaque.

Por recomendacao do senador Jennings Randolph, Hill tornou-
se conselheiro de dois presidentes dos Estados Unidos, Woodrow
Wilson e Franklin Delano Roosevelt. Ele influenciou decisdoes que
afetaram o curso da historia americana.

Enquanto trabalhava com Roosevelt, sete anos apds a



publicacao de A Lei do sucesso, Hill comecou a escrever o manuscrito
de Quem pensa enriquece. Foi um best-seller imediato e desde entao tem
uma demanda continua. Incontaveis milhoes de pessoas leram e
recomendaram a outras, assim como eu.

Quem pensa enriquece fundamenta-se nos principios basicos da
filosofia de Andrew Carnegie, conforme enunciados por Hill em A lei
do sucesso. O que Hill e eu nos comprometemos a fazer neste livro, e
acredito termos realizado, foi destilar a esséncia de ambos em um
contexto que a tornasse imediatamente acessivel. E algo mais...
Atitude mental positiva diz especificamente como usar a maquina mais
magnifica ja concebida, uma maquina tao incrivel que s6 o préprio
Deus poderia crid-la. Essa maquina € o seu cérebro e sistema nervoso
— um computador humano a partir do qual o computador eletrénico
foi projetado em relacao ao funcionamento, mas que jamais podera
igualar.

Atitude mental positiva instrui sobre exatamente o que fazer e
como fazer a fim de explorar os poderes de sua mente subconsciente e
coloca-los a trabalhar para vocé. Pense por um momento: vocé
alguma vez foi ensinado a usar, neutralizar, controlar ou harmonizar
construtivamente suas paixOes, emocoes, instintos, tendéncias,
sentimentos, humores e habitos de pensamento e acao? Alguma vez
foi ensinado exatamente como sonhar alto e atingir suas metas
independentemente dos obstaculos? Se sua resposta foi nao, parabéns,
pois vocé esti a beira da autodescoberta. Vocé aprendera essas coisas
se ler e aplicar os principios deste livro.

Resultados sao o que conta. Todo livro inspirador de
autoajuda deve ser julgado por um teste imutavel: resultados. Ou seja,
se ajudou ou nao o leitor a se motivar para a acao desejavel. Por essa
norma, Atitude mental positiva é conhecido como um dos livros mais



bem-sucedidos de seu tipo ja publicados. Napoleon Hill, que morreu
em 1970, incluia-o entre suas maiores realizacoes. Nos vinte e cinco
anos desde que chegou as livrarias, mais de novecentos mil
exemplares foram impressos. Nossos leitores tiveram resultados
fenomenais em mudar suas vidas para melhor, enfrentar os problemas
diarios corajosamente e transformar seus desejos em realidade.

Og Mandino, renomado palestrante motivacional, e autor de O
maior vendedor do mundo e uma série de outros livros best-seller, foi
uma das pessoas que sofreram grandes mudancas em sua vida como
resultado da leitura de Atitude mental positiva, e descreve o que lhe
aconteceu no prefacio deste livro.

Norman Vincent Peale escreveu para mim quando lhe contei
sobre essa nova publicacao, dizendo: “Atitude mental positiva é um dos
poucos livros motivacionais criativos do nosso tempo. Deve estar na
lista de requisitos de quem deseja o sucesso”.

Outro motivador destacado, Denis Waitley, autor de Seeds of
greatness e Psicologia do sucesso, disse-me: “Seu classico atemporal
mudou a minha vida de perdedor para ganhador. Napoleon Hill me
deu a partida, e vocé é uma fonte de inspiracao constante para mim
hoje. Eu digo as pessoas: ‘Se vocé quer ser um vencedor constante,
leia este livro uma vez por ano. Eu fago isso e aprendo algo novo a
cada vez””.

O reverendo Robert H. Schuller disse-me: “Atitude mental
positiva é um dos dez livros que mais tiveram impacto na minha fé e
na minha filosofia. E uma obra de primeira linha, um classico, um
livro histérico sobre um dos assuntos mais importantes que alguém
pode estudar. A educacao de uma pessoa nao estd completa sem os
conceitos que vocé e Napoleon Hill nele articularam tao sabiamente e
tao bem”.



Mas talvez a evidéncia mais gratificante dos resultados deste
livito ao longo dos anos tenha sido os muitos individuos que se
aproximaram de mim depois de palestras e me pediram para
autografar suas cOpias. Quase invariavelmente, eles disseram: “Quero
lhe agradecer por mudar a minha vida com este livro”. Embora eu
pudesse oferecer milhares de tais depoimentos, o maior deles sera o
seu, quando aprender e aplicar os principios nele contidos.

Instrucoes especiais. Leia como se nés, os autores, féssemos
seus amigos pessoais e estivéssemos escrevendo para vocé e somente
para vocé. Sublinhe frases, citacoes e palavras que lhe sejam
significativas. Memorize automotivadores. Tenha em mente o tempo
todo que o objetivo deste livro é motiva-lo para a acao desejavel.

Abraham Lincoln desenvolveu o habito de tentar aprender com
os livros que lia, as pessoas que conhecia e os eventos casuais da vida
diaria. Estes lhe davam ideias para reflexao. E, por meio disso, ele era
capaz de reconhecer, relacionar, assimilar e usar tais ideias por si
mesmo.

Vocé também pode converter pensamento criativo, talento
artistico, conhecimento, personalidade e energia fisica em sucesso,
riqueza e felicidade. Este livro explica como e, se vocé deixar, ira
motiva-lo a tentar.

Procure a mensagem que se aplique a vocé. Quando reconhecé-
la, preste atencdo! Entre em acao! Para direcionar sua mente aos
canais desejados, tente responder a cada pergunta no final de cada
capitulo durante seu tempo de pensamento e planejamento. Tomando
emprestada uma frase de Pat Ryan, presidente e CEO da Combined
International, a companhia de seguros fundada por mim: “E
impossivel conceber a distancia para cima, exceto pelas limitacoes da
sua prépria mente”.



— W. CLEMENT STONE



Parte 1

ONDE COMEGA A ESTRADA
PARA A REALIZACAO

=



Capitulo um

CONHECA A PESSOA MAIS
IMPORTANTE DO MUNDO

Conheca a pessoa mais importante do mundo!

Em algum lugar deste livro vocé vai encontra-la — de repente,
surpreendentemente e com um choque de reconhecimento que vai
mudar toda a sua vida. Quando encontra-la, vocé vai descobrir seu
segredo. Vai descobrir que ela carrega consigo um talisma invisivel
com as iniciais AMP gravadas de um lado e AMN do outro.

Esse talisma invisivel tem dois poderes incriveis: o de atrair
riqueza, sucesso, felicidade e satide e o de repelir essas coisas —
priva-lo de tudo o que faz a vida valer a pena. E o primeiro desses
poderes, a AMP, que permite a alguns homens subirem ao topo e la
permanecerem. E o segundo que mantém outros homens por baixo
durante toda a vida. E a AMN que puxa outros homens para baixo
quando eles chegam ao topo.

Talvez a histéria de S. B. Fuller ilustre como isso funciona.

“Somos pobres — nao por causa de Deus.” S. B. Fuller era
um dos sete filhos de um agricultor arrendatario negro na Louisiana.
Comecou a trabalhar aos cinco anos de idade. Quando tinha nove
anos, conduzia mulas. Nao havia nada de incomum nisso: as criancas
da maioria dos agricultores arrendatarios comecavam a trabalhar



cedo. Essas familias aceitavam a pobreza como sua sina e nao
buscavam nada melhor.

O jovem Fuller era diferente de seus amigos por uma coisa: ele
tinha uma mae incrivel. Sua mae recusou-se a aceitar aquela
existéncia precaria para seus filhos, embora fosse tudo o que
conhecia. Ela sabia que havia algo de errado com o fato de a familia
dela mal conseguir sobreviver em um mundo de alegria e abundéancia.
Ela costumava falar com o filho sobre seus sonhos.

“Nao devemos ser pobres, S. B.”, costumava dizer. “E nunca me
deixe ouvir vocé dizer que é a vontade de Deus que sejamos pobres.
Somos pobres — nao por causa de Deus. Somos pobres porque o pai
nunca desenvolveu um desejo de ficar rico. Ninguém em nossa familia
jamais desenvolveu o desejo de ser qualquer outra coisa.”

Ninguém tinha desenvolvido um desejo de ser rico. Essa ideia
ficou tao profundamente arraigada na mente de Fuller que mudou
toda a sua vida. Ele comecou a querer ser rico. Mantinha a mente no
que queria e longe do que nao queria. Assim, desenvolveu um desejo
ardente de ficar rico. A maneira mais rapida de ganhar dinheiro,
concluiu, era vender algo. Escolheu sabdo. Por doze anos, Fuller
vendeu sabao de porta em porta. Entao ficou sabendo do leilao da
empresa que o abastecia. O preco da firma era US$ 150.000. Em doze
anos de vendas, poupando cada centavo, tinha economizado US$
25.000. Foi acordado que depositaria seus US$ 25.000 e obteria o
saldo de US$ 125.000 num prazo de dez dias. No contrato, constava a
clausula de que, se Fuller ndo levantasse o dinheiro, perderia o
depdsito.

Durante seus doze anos como vendedor de sabao, S. B. Fuller
tinha obtido o respeito e a admiracao de muitos homens de negécios.
Entdo foi até eles. Obteve dinheiro de amigos pessoais, grupos de



investimento e companhias de empréstimo. Na véspera do décimo
dia, tinha levantado US$ 115.000. Faltavam US$ 10.000.

Em busca da luz. “Eu tinha esgotado todas as fontes de
crédito que conhecia”, recordou. “Ja era tarde da noite. Na escuridao
do meu quarto, me ajoelhei e rezei. Pedi a Deus para me levar a uma
pessoa que me desse US$ 10.000 a tempo. Disse a mim mesmo que
andaria pela Rua 61 até ver a primeira luz em um estabelecimento
comercial. Pedi a Deus para fazer da luz um sinal indicando Sua
resposta.”

Eram 11 da noite quando S. B. Fuller percorreu a Rua 61 de
Chicago. Finalmente, apds varias quadras, ele viu uma luz no
escritorio de um empreiteiro.

Entrou. L4, sentado a mesa, cansado de trabalhar até tarde da
noite, estava um homem que Fuller conhecia ligeiramente. Percebeu
que precisaria ser ousado.

“Vocé quer ganhar US$ 1.000?”, perguntou Fuller sem rodeios.

O empreiteiro ficou muito surpreso com a pergunta. “Sim”, ele
disse. “E claro.”

“Entao faca um cheque de US$ 10.000 e, quando eu trouxer o
dinheiro de volta, trarei mais US$ 1.000 de lucro”, Fuller lembra de
ter dito aquele homem. Ele forneceu ao empreiteiro os nomes das
outras pessoas que tinham lhe emprestado dinheiro e explicou em
detalhes qual era exatamente o empreendimento.

Vamos explorar o segredo do sucesso dele. Naquela noite,
antes de ir embora, S. B. Fuller tinha um cheque de US$ 10.000 no
bolso. Subsequentemente, obteve o controle acionario nao sé daquela
empresa, mas de outras sete, incluindo quatro de cosméticos, uma
indastria de meias, uma fabrica de rétulos e um jornal. Quando lhe
pedimos para explorar conosco o segredo do sucesso, respondeu nos



termos da declaracao de sua mae muitos anos antes:

“Somos pobres — nao por causa de Deus. Somos pobres porque
o pai nunca desenvolveu um desejo de ficar rico. Ninguém em nossa
familia jamais desenvolveu o desejo de ser qualquer outra coisa.”

“Vejam”, ele nos disse, “eu sabia o que queria, mas nao sabia
como conseguir. Entdo li a Biblia e livros inspiradores com um
propoésito. Rezei pelo conhecimento para alcancar meus objetivos.
Trés livros desempenharam um papel importante na transmutacao de
meu desejo ardente em realidade. Foram eles: (1) A Biblia; (2) Quem
pensa enriquece; e (3) O segredo das eras. Minha maior inspiracao vem
da leitura da Biblia.

“Se vocé sabe o que quer, estd mais apto a reconhecer quando
vé. Quando vocé ler um livro, por exemplo, vai reconhecer
oportunidades para ajuda-lo a conseguir o que quer.”

S. B. Fuller carregava consigo o talisma invisivel com as
iniciais AMP gravadas em um lado e AMN do outro. Ele virou o lado
da AMP para cima e coisas incriveis aconteceram. Conseguiu
transformar em realidade ideias que anteriormente eram meros
devaneios.

Agora, o importante a se notar aqui € que Fuller comecou a
vida com menos vantagens do que a maioria de nés. Mas ele escolheu
uma grande meta e se dirigiu para ela. Claro, a escolha do objetivo
era individual. Nestes tempos e neste pais, vocé ainda tem o direito
pessoal de dizer: “Isto é o que eu escolho. Isto é o que eu mais quero
realizar”. E, a menos que seu objetivo seja contra as leis de Deus ou
da sociedade, vocé pode alcancé-lo. Vocé tem tudo a ganhar e nada a
perder tentando. O sucesso é alcancado e mantido por quem continua
tentando com AMP.

O que vocé tenta alcancar cabe a vocé. Nem todo mundo quer



ser um S. B. Fuller, responsavel por grandes industrias. Nem todo
mundo escolheria pagar o alto preco de ser um grande artista. Para
muitos, as riquezas da vida sao bem diferentes. Uma habilidade na
vida cotidiana que contribui para uma vida feliz, cheia de amor, é
sucesso. Vocé pode ter essa e outras riquezas também. A escolha é
sua.

Porém, quer o sucesso signifique ficar rico como S. B. Fuller
ficou, quer seja a descoberta de um novo elemento em quimica, ou a
criacdo de uma peca musical, ou o cultivo de uma rosa, ou cuidar de
uma crian¢a — nao importa o significado de sucesso para vocé —, o
talisma invisivel com as iniciais AMP gravadas de um lado e AMN do
outro pode ajudéa-lo a alcancar. Vocé atrai o que é bom e desejavel
com AMP. Vocé repele com AMN.

Cada adversidade tem a semente de um beneficio
equivalente ou maior. “Mas e se eu tenho uma deficiéncia fisica?
Como uma mudanca de atitude pode me ajudar?”, vocé pode
perguntar. Talvez a histéria de Tom Dempsey, um garoto com
deficiéncia congénita, lhe dé a resposta.

Tom nasceu sem a metade do pé direito e apenas um toco de
brago direito. Quando garoto, queria praticar esportes como 0s outros
meninos. Tinha um desejo ardente de jogar futebol americano. Por
causa disso, seus pais mandaram fazer um pé artificial para ele. Era
de madeira. Foi revestido com uma chuteira especial de futebol
americano. Hora ap6s hora, dia apés dia, Tom praticou chute com o
pé de madeira. Tentava constantemente fazer gols de campo de
distincias cada vez maiores. Tornou-se tao proficiente que foi
contratado pelo New Orleans Saints.

Os gritos de 66.910 torcedores puderam ser ouvidos por todos
os Estados Unidos quando, nos ultimos dois segundos do jogo, Tom



Dempsey — com sua perna aleijada — chutou um gol de campo de
sessenta e trés jardas, quebrando o recorde. Foi o gol de campo mais
longo ja chutado em um jogo de futebol americano profissional. Deu
ao Saints um placar vitorioso de 19-17 sobre o Detroit Lions.

“Fomos derrotados por um milagre”, disse o treinador do
Detroit Lions, Joseph Schmidt. E, para muitos, foi um milagre — uma
resposta a uma prece.

“Tom Dempsey nao chutou aquele gol de campo, foi Deus que
chutou”, disse Wayne Walker, zagueiro do Detroit Lions.

“Interessante. Mas o que a histéria de Tom Dempsey tem a ver
comigo?”, vocé poderia perguntar.

Nossa resposta seria: “Muito pouco — a menos que vocé
desenvolva o habito de reconhecer, relacionar, assimilar, usar
principios universais e adota-los para si. E entdo seguir adiante com a
acao desejavel”.

E quais principios vocé poderia aplicar a partir da histéria de
Tom Dempsey, quer seja deficiente fisico, quer ndo? Eles podem ser
aprendidos e aplicados por criancas e adultos:

« A grandeza vem para aqueles que desenvolvem um desejo
ardente de atingir metas elevadas.

« O sucesso é atingido e mantido por aqueles que tentam e
seguem tentando com AMP.

« Para se tornar um realizador perito em qualquer atividade
humana, é preciso pratica... pratica... pratica.

« Esforco e trabalho podem se tornar divertidos quando vocé
estabelece metas desejaveis especificas.

« Em cada adversidade, existe uma semente de beneficio
igual ou maior para aqueles que sdao motivados pela AMP a



se tornarem realizadores.
« O maior poder do homem reside no poder da prece.

Para aprender e aplicar esses principios, vire o seu talisma
invisivel com o lado AMP para cima.

Quando Henley escreveu as linhas poéticas: “Sou o mestre do
meu destino, sou o capitdao da minha alma”, ele poderia ter informado
que somos mestres do nosso destino porque somos mestres, primeiro,
de nossas atitudes. Nossas atitudes moldam nosso futuro. Essa é uma
lei universal. O poeta poderia ter nos dito com grande énfase que a lei
funciona sejam as atitudes destrutivas, sejam construtivas. A lei
afirma que podemos traduzir em realidade fisica pensamentos e
atitudes mantidos em nossa mente, nao importa quais sejam.
Traduzimos pensamentos de pobreza em realidade tao rapidamente
quanto pensamentos de riqueza. Porém, quando nossa atitude
conosco é grandiosa e nossa atitude com os outros é generosa e
misericordiosa, atraimos grandes e generosas porcoes de sucesso.

Um homem verdadeiramente grande. Considere o exemplo
de Henry J. Kaiser, uma pessoa verdadeiramente bem-sucedida
porque sua atitude em relacdo a si mesmo foi grandiosa. Empresas
identificadas com o nome Henry J. Kaiser detém ativos de mais de um
bilhao de doélares. Porque ele foi generoso e misericordioso com os
outros, os mudos vieram a falar, os aleijados foram restabelecidos
para vidas produtivas e centenas de milhares de pessoas receberam
tratamento hospitalar a um custo muito baixo. Tudo isso cresceu a
partir de sementes de pensamento plantadas dentro dele por sua mae.

Mary Kaiser deu ao filho Henry a dddiva inestimdvel. Também
ensinou-o a aplicar o maior valor da vida.



1. A dddiva inestimdvel: ap6s a jornada de trabalho diaria, Mary
Kaiser passava horas como enfermeira voluntaria, ajudando os
desvalidos. Muitas vezes ela disse ao filho: “Henry, nada nunca
é realizado sem trabalho. Se eu apenas deixar para vocé a
vontade de trabalhar, terei deixado a dadiva inestimavel: a
alegria do trabalho”.

2. O maior valor da vida: “Foi minha mae”, disse Kaiser, “quem
primeiro me ensinou alguns dos maiores valores na vida. Entre
esses, estavam o amor pelas pessoas e a importancia de servir
aos outros. ‘Amar as pessoas e servi-las’, ela costumava dizer, ‘é
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o maior valor da vida’”.

Henry J. Kaiser conhecia o poder da AMP. Ele sabia o que a
AMP podia fazer pela vida dele e por seu pais. Também conhecia a
forca da AMN. Durante a Segunda Guerra Mundial, construiu mais de
mil e quinhentos navios com tamanha rapidez que assombrou o
mundo. Quando disse: “Podemos construir um navio Liberty a cada
dez dias”, os especialistas disseram: “Nao da para fazer isso — é
impossivel!”. Todavia Kaiser fez. Quem acredita que ndo pode, repele
o positivo, usa o lado negativo do seu talisma. Quem acredita que
pode, repele o negativo, usa o lado positivo.

Por isso precisamos ter cuidado quando usamos esse talisma. O
lado da AMP pode trazer para vocé todas as ricas béncaos da vida.
Pode ajuda-lo a superar suas dificuldades e descobrir seus pontos
fortes. Pode ajuda-lo a sair a frente de seus concorrentes e, como
Kaiser, pode transformar o que outros dizem ser impossivel em
realidade.

Mas o lado AMN é igualmente poderoso. Em vez de atrair
felicidade e sucesso, pode atrair desespero e derrota. Como todo



poder, o talisma é perigoso se ndo o usarmos corretamente.

Como a forca de AMN repele. Existe uma histéria muito
interessante que ilustra como a forca de AMN repele. Ela vem de um
dos estados do sul. La, onde lareiras a lenha ainda sao usadas para
aquecer as casas, vivia um lenhador que também era uma pessoa
malsucedida. Por mais de dois anos, ele tinha fornecido lenha para
um determinado cliente. Sabia que as toras nao poderiam ter mais
que vinte centimetros de didmetro para caber naquela lareira
particular.

Em uma ocasiao, o antigo cliente solicitou trés metros ctbicos
e meio de madeira, mas estava ausente quando foi entregue. Ao
chegar em casa, verificou que a maioria da madeira era maior que o
tamanho especificado. Ele ligou para o lenhador e pediu para ter as
toras de tamanho maior trocadas ou partidas.

“Nao posso fazer isso!”, disse o comerciante de madeira.
“Custaria mais do que toda a carga vale.” E com isso desligou.

Entao coube ao proprietario o trabalho de partir as toras. Ele
arregacou as mangas e comecou a trabalhar. L4 pela metade da
tarefa, notou que uma tora especifica tinha um buraco muito grande o
qual alguém havia tapado. O proprietario levantou a tora. Ela parecia
extraordinariamente leve e oca. Com um vigoroso golpe do machado,
dividiu-a.

Um rolo enegrecido de folha de estanho caiu de dentro dela. O
dono da casa abaixou-se, pegou o rolo e desembrulhou-o. Para seu
espanto, continha notas de US$ 50 e US$ 100 muito velhas.
Lentamente, ele as contou. Eram exatamente US$ 2.250. As notas
evidentemente tinham ficado na arvore durante muitos anos, pois o
papel era muito fragil. O dono da casa tinha AMP. Seu ftnico
pensamento foi devolver o dinheiro ao legitimo dono. Pegou o



telefone, ligou para o negociante de madeira e perguntou onde ele
havia cortado aquela carga. Outra vez a AMN do lenhador afirmou
seu poder repelente.

“Isso é assunto s6 meu”, disse ele. “Se vocé revela seus
segredos, as pessoas sempre lhe traem.” Apesar de muitos esforcos, o
dono da casa nunca soube de onde vieram as toras ou quem havia
selado o dinheiro 14 dentro.

Agora, o ponto dessa histéria néo reside na ironia. E verdade
que o homem com AMP encontrou o dinheiro, enquanto o homem
com AMN nao. Mas também é verdade que ocorrem lances repentinos
de boa sorte na vida de todos. No entanto, o homem que vive com
AMN impedird que lances de sorte o beneficiem. E 0 homem com
AMP ird organizar suas atitudes de tal modo que transformara até
mesmo lances de azar em vantagens.

Na equipe de vendas da Combined Insurance, havia um
homem chamado Al Allen. Al queria ser o astro de vendas da
companhia. Ele tentava aplicar os principios de AMP encontrados em
revistas e livros inspiradores que lia. Leu um editorial da Success
Unlimited intitulado “Desenvolva insatisfacao inspiradora”. Nao muito
tempo depois, surgiu a oportunidade de colocar em pratica o que
tinha lido. Ele teve um lance de azar. Aquilo lhe deu a oportunidade
de organizar as atitudes para efetivamente poder usar o lado de AMP
de seu talisma.

Ele desenvolveu a insatisfacdo inspiradora. Em um dia
gelado de inverno, Al “varreu” todas as lojas de um quarteirao de
Wisconsin; chegou sem aviso prévio e tentou vender seguros. Naquele
dia, ndo fez uma tnica venda. Claro que nao ficou satisfeito. Mas a
AMP de Al transformou essa insatisfacdo em insatisfagdo inspiradora.

Por qué?



Ele se lembrou do editorial que havia lido. Aplicou o principio.
No dia seguinte, antes de sair do escritério local, contou sobre o
fracasso do dia anterior aos colegas vendedores. Ele disse: “Esperem
para ver. Hoje vou voltar para falar com esses mesmos clientes
potenciais e vender mais seguros do que todo o resto de vocés
juntos!”.

E o notavel é Al ter feito isso. Voltou para aquele quarteirao e
procurou de novo cada pessoa com quem havia falado no dia
anterior. Ele vendeu sessenta e seis novos contratos de acidente!

Esse foi um feito incomum. E aconteceu devido ao “lance de
azar” de quando marchou através do granizo e vento durante oito
horas sem vender uma tnica apdlice. Al Allen conseguiu reorganizar
suas atitudes. Conseguiu converter o tipo negativo de insatisfacdao que
a maioria de nos sentiria em circunstancias de fracasso semelhantes a
que ele experimentara no dia anterior em insatisfacao inspiradora que
resultou em sucesso no dia seguinte. Al tornou-se o melhor vendedor
da companhia e foi promovido a gerente de vendas.

Essa capacidade de virar o talisma invisivel e usar o lado que
tem a forca de AMP em vez do lado que tem a forca de AMN é
caracteristica de muitos do nosso pessoal realmente bem-sucedido. A
maioria de nés fica inclinada a olhar para o sucesso como vindo de
alguma forma misteriosa, por meio de vantagens que nés nao temos.
Talvez porque as temos, nao as vemos. O Obvio é muitas vezes
invisivel. A AMP de todos os homens é a sua vantagem e nao ha nada
de misterioso nisso.

Henry Ford, depois de alcancar o sucesso, foi objeto de muita
inveja. As pessoas achavam que era por causa da boa sorte, ou dos
amigos influentes, ou do génio, ou do que quer que julgassem ser o
“segredo” de Ford — que por causa dessas coisas Ford fora bem-



sucedido. E sem davida alguns desses elementos desempenharam um
papel. Mas havia algo mais. Talvez uma pessoa em cada cem mil
soubesse o verdadeiro motivo para o sucesso de Ford, e essas poucas
geralmente tinham vergonha de falar disso por causa da simplicidade
da coisa. Um unico vislumbre de Ford em agao iré ilustrar o “segredo”
perfeitamente.

Anos atrés, Henry Ford decidiu desenvolver o motor conhecido
como V-8, agora famoso. Queria construir um motor com os oito
cilindros moldados em um bloco tnico. Ele instruiu seus engenheiros
para produzirem um projeto para tal motor. Todos os profissionais,
sem excecao, concordaram ser simplesmente impossivel moldar um
bloco de motor a gasolina de oito cilindros em uma s6 peca.

Ford disse: “Produzam assim mesmo”.

“Mas”, responderam, “é impossivel”.

“Maos a obra”, ordenou Ford, “e fiquem nesse trabalho até
conseguirem, ndo importa quanto tempo seja necessario”.

Os engenheiros foram ao trabalho. Nao havia outra coisa a
fazer se quisessem permanecer na equipe de Ford. Seis meses se
passaram e nao tiveram éxito. Outros seis meses se passaram, ainda
sem sucesso. Quanto mais os engenheiros tentavam, mais a coisa
parecia “impossivel”.

No final do ano, Ford checou a situacdao com os engenheiros.
Mais uma vez informaram que nao tinham encontrado jeito de
cumprir as ordens. “Continuem trabalhando”, disse Ford. “Eu quero e
vou té-lo.” E o que aconteceu?

Bem, o motor nao era impossivel, é claro. O Ford V-8 tornou-se
o carro mais espetacularmente bem-sucedido na estrada, alcando
Henry Ford e sua companhia tdo a frente do concorrente mais
préximo que levou anos para serem alcancados. Ele estava usando



AMP. E o mesmo poder esta disponivel para vocé. Se usa-lo, se virar
seu talisma para o lado certo, como Henry Ford fez, vocé também
pode alcancar o sucesso em tornar realidade a possibilidade do
improvavel. Se vocé sabe o que quer, pode encontrar uma maneira de
obté-lo.

Um homem de vinte e cinco anos de idade tem pela frente
umas cem mil horas de trabalho, caso va se aposentar aos sessenta e
cinco anos. Quantas de suas horas de trabalho vao ser avivadas pela
forca magnifica da AMP? E quantas delas terdao a vivacidade
nocauteada pelos golpes impressionantes da AMN?

Mas como vocé vai proceder para colocar a AMP para
trabalhar em sua vida, ao invés da AMN? Algumas pessoas parecem
usar esse poder instintivamente. Quando tratou de desenvolver o
carro da Ford, Henry Ford foi uma delas. Outras tém que aprender. Al
Allen aprendeu ao relacionar e assimilar o que leu em livros e revistas
inspiradoras. Atitude mental positiva é um desses livros.

Vocé também pode aprender a desenvolver AMP.

Algumas pessoas usam a AMP por um tempo, mas, quando
sofrem um revés, perdem a fé nela. Comecam bem, mas alguns
“lances de azar” as fazem virar o talisma com o lado errado para
cima. Nao conseguem perceber que o sucesso é mantido por aqueles
que continuam tentando com AMP. Sao como o famoso cavalo de
corrida John P. Grier. Ele era um puro-sangue de grande promessa. A
expectativa era tamanha que de fato ele foi criado, treinado e
apresentado como o Unico cavalo com chances de vencer o melhor
cavalo de corrida de todos os tempos, Man o’War.

Nao deixe sua atitude mental torna-lo ultrapassado. Os
dois cavalos finalmente se encontraram na Dwyer Stakes, em
Aqueduct, em julho de 1920. Era um dia magnifico. Todos os olhos



estavam cravados no ponto de partida. Os dois largaram parelhos.
Estavam lado a lado na pista. Ficou claro que John P. Grier daria a
Man o’War a corrida de sua vida. Na marca de um quarto da corrida,
eles estavam empatados. Na marca da metade. Na marca dos trés
quartos ainda estavam emparelhados. No oitavo poste, cabeca com
cabeca. Na reta final, John P. Grier levantou a multidao. Lentamente
ele abriu disténcia.

Foi um momento de crise para o jéoquei de Man o’War. Ele
tomou sua decisdo. Pela primeira vez na carreira do grande cavalo, o
joquei chicoteou-o com firmeza na anca. Man o’War reagiu como se o
joquei tivesse ateado fogo a sua cauda. Disparou a frente e se afastou
de John P. Grier como se o outro cavalo estivesse parado. No final da
corrida, Man o’War estava sete corpos a frente.

A coisa significativa do nosso ponto de vista foi o efeito da
derrota sobre o outro cavalo. John P. Grier tinha sido um cavalo de
grande espirito; sua atitude era de vitéria. Mas ele ficou tdo abalado
com essa experiéncia que nunca se recuperou realmente. Todas suas
corridas subsequentes foram tentativas fracas, hesitantes, e ele nunca
mais ganhou.

As pessoas nao sao cavalos de corrida, mas essa histéria faz
lembrar de muitos homens que, nos anos 1920, comecaram com uma
atitude maravilhosa. Alcancaram o sucesso financeiro e entao, quando
sobreveio a Depressao em 1930, experimentaram a derrota. Foram
esmagados. Sua atitude mudou de positiva para negativa. Seu talisma
passou para o lado gravado com AMN. Eles pararam de tentar. Como
John P. Grier, tornaram-se “ultrapassados”.

Algumas pessoas parecem usar AMP praticamente o tempo
todo. Outras comecam e entao desistem. Mas outras — a vasta
maioria de n6s — nunca realmente comecam a usar o tremendo poder



ao nosso dispor.

E quanto a nés? Podemos aprender a usar AMP, como
aprendemos outras habilidades?

A resposta, com base em nossos anos de experiéncia, é um
definitivo sim.

Esse é o tema deste livro. Nos capitulos que se seguem, vamos
mostrar como isso pode ser feito. O esfor¢o de aprender valera a pena
porque AMP é o ingrediente essencial em todo sucesso.

Conheca a pessoa mais importante do mundo. O dia em que
vocé reconhecer AMP por si mesmo serd o dia em que conhecera a
pessoa mais importante do mundo! Quem é ela? Ora essa, a pessoa
mais importante do mundo é vocé, no que diz respeito a vocé e sua
vida. Dé uma olhada em si mesmo. Nao é verdade que carrega um
talisma invisivel com as iniciais AMP gravadas de um lado e AMN do
outro? O que exatamente é esse talisma, essa forca? O talisma é sua
mente. AMP é uma Atitude Mental Positiva.

Atitude Mental Positiva é a atitude mental correta. Qual é a
atitude mental correta? Geralmente, é composta pelas caracteristicas
“mais”, simbolizadas por palavras como fé, integridade, esperanca,
otimismo, coragem, iniciativa, generosidade, tolerancia, tato,
amabilidade e bom senso.

AMN é uma Atitude Mental Negativa. Tem caracteristicas
opostas a AMP.

Apébs passarem anos estudando homens bem-sucedidos, os
autores de Atitude Mental Positiva chegaram a conclusao de que uma
Atitude Mental Positiva é o tinico e simples segredo compartilhado
por todos eles.

Foi a AMP que ajudou S. B. Fuller a superar as desvantagens da
pobreza. Foi a AMP que motivou Tom Dempsey, a despeito da perna



aleijada, a chutar o mais longo gol de campo ja feito em um jogo de
futebol americano profissional. E com certeza foi uma Atitude Mental
Positiva que permitiu a Henry J. Kaiser construir um navio Liberty a
cada dez dias. Foi a habilidade de Al Allen em virar seu talisma com o
lado certo para cima que o motivou a retornar aos clientes potenciais
— o0s mesmos que o haviam recusado na véspera — e estabelecer um
novo recorde de vendas.

Vocé sabe como fazer seu talisma invisivel trabalhar para
vocé? Talvez sim, talvez nao. Talvez vocé tenha desenvolvido e
fortalecido sua AMP a ponto de a vida estar lhe trazendo todos os
desejos que valem a pena. Mas, caso nao, vocé pode e vai aprender as
técnicas pelas quais pode liberar seu poder de AMP por meio da
magia dela em sua vida enquanto continua a ler este livro.

Uma Atitude Mental Positiva, o que é e como pode ser
desenvolvida e aplicada, é descrita em todo este livro. E o principio
essencial dos dezessete principios deste livro para alcancar o sucesso
que vale a pena. A realizacao é conseguida por meio de alguma
combinacdo de AMP com um ou mais dos outros dezesseis principios
do sucesso. Domine-os. Comece aplicando cada um deles a medida
que reconhecé-los durante a leitura. Quando vocé tornar cada
principio uma parte da sua vida, sua Atitude Mental Positiva estara
na forma mais poderosa. E a recompensa serd sucesso, saude,
felicidade, riqueza ou quaisquer metas definidas que vocé possa ter na
vida. Essas coisas serdao suas — desde que vocé nao viole as leis da
Inteligéncia Infinita e os direitos de seus semelhantes. Tais violagoes
sao as formas mais repulsivas de AMN.

No capitulo dois, vocé encontrard a féormula pela qual pode
manter sua mente positiva. Domine essa férmula, aplique-a em tudo o
que faz e estara no caminho para a realizacao de cada desejo seu.



Piloto n°o 1

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

Conheca a pessoa mais importante do mundo! Essa pessoa é
vocé. Seu sucesso, satude, felicidade, riqueza dependem de como
vocé usa seu talisma invisivel. Como ira usa-lo? A escolha é sua.

Sua mente é seu talisma invisivel. As letras AMP (Atitude
Mental Positiva) estdao gravadas de um lado e AMN (Atitude
Mental Negativa) do outro. Essas sao forcas poderosas. AMP é a
atitude mental correta para cada ocasido especifica. Tem o poder
de atrair o que é bom e belo. AMN repele. E a Atitude Mental
Negativa que lhe priva de tudo o que faz a vida valer a pena.
Autoquestionamento: “Como vocé pode desenvolver a atitude
mental correta?”. Seja especifico.

Nao culpe Deus por sua falta de sucesso. Como S. B. Fuller,
vocé pode desenvolver um desejo ardente de ter sucesso.
Como? Mantenha sua mente nas coisas que vocé quer e longe das
coisas que ndo quer.

Como S. B. Fuller, leia a Biblia e livros inspiradores com uma
finalidade. Peca orientacdo divina. Busque a luz.
Autoquestionamento: vocé acredita que seja apropriado pedir
orientacao divina?

Cada adversidade tem a semente de um beneficio equivalente ou



maior para aqueles que tém AMP. As vezes o que parece
adversidade revela-se como uma oportunidade disfar¢ada. Tom
Dempsey descobriu isso como um aleijado.
Autoquestionamento: vocé vai dedicar tempo para determinar
como pode transformar adversidades em sementes de beneficios
equivalentes ou maiores?

Aceite a dadiva inestimavel — a alegria do trabalho. Aplique o
maior valor da vida: amar as pessoas e servi-las. Como Henry J.
Kaiser, vocé vai atrair grandes e generosas por¢oes de sucesso.
Vocé pode, se desenvolver AMP.

Autoquestionamento: vocé vai procurar descobrir como pode
desenvolver AMP enquanto continua a ler este livro?

Nunca subestime o poder repelente de uma Atitude Mental
Negativa. Ele pode impedir que lances de sorte na vida
beneficiem vocé.

Autoquestionamento: AMP atrai boa sorte. Como posso
desenvolver o habito de AMP?

Vocé pode lucrar com a decepcao — se ela for transformada em
insatisfacao inspiradora com AMP. Como Al Allen, desenvolva
insatisfagdo inspiradora. Reorganize suas atitudes e converta o
fracasso de um dia no sucesso do outro. Como vocé acha que
pode desenvolver sua insatisfacao inspiradora?

Traga para a realidade a possibilidade do improvavel pela
obtencdao da AMP. Diga a si mesmo o que Henry Ford disse a
seus engenheiros: “Continue trabalhando!”.

Autoquestionamento: vocé tem coragem para mirar alto e



10.

esforcar-se diariamente para manter sua meta diante de vocé?

Nao deixe sua atitude mental torna-lo “ultrapassado”. Quando
vocé se tornar bem-sucedido e uma depressdao ou qualquer
outra circunstancia desfavoravel surgir, provocando perda ou
derrota, aja com base no automotivador: o sucesso é atingido por
quem tenta e mantido por quem continua tentando com AMP. Essa
é a maneira de evitar ser esmagado.

PRINCIPIOS UNIVERSAIS EM
FORMATO AUTOMOTIVADOR

« Cada adversidade tem a semente de um beneficio
equivalente ou maior.

« A grandeza vem para quem desenvolve um desejo
ardente de atingir metas elevadas.

« O sucesso é atingido e mantido por quem tenta e
continua tentando com AMP.
Para se tornar um realizador perito em qualquer atividade
humana, é preciso pratica... pratica... pratica.

« O maior poder do homem reside no poder da prece.



Capitulo dois

VOCE PODE MUDAR O SEU
MUNDO

Agora sabemos que AMP é Atitude Mental Positiva. E também
sabemos que Atitude Mental Positiva é um dos dezessete principios do
sucesso. Quando vocé comeca a aplicar uma combinacao desses
principios com a AMP na ocupacao de sua escolha ou na solucao de
problemas pessoais, esta na estrada para o sucesso. Ai vocé esta no
caminho certo e indo na direcdo certa para conseguir o que quer.

Para alcancar qualquer coisa que valha a pena na vida, é
imperativo aplicar AMP, independentemente de quais outros
principios do sucesso vocé empregue. AMP é o catalisador que faz
funcionar qualquer combinacao de principios do sucesso para atingir
uma finalidade que valha a pena. E AMN, combinada com alguns dos
mesmos principios, o catalisador que resulta em crime ou mal. E
pesar, desastre, tragédia — pecado, doenca, morte — sdo algumas de
suas recompensas.

Os dezessete principios do sucesso. Os autores deram
palestras, instruiram classes e realizaram um curso por
correspondéncia sobre os dezessete principios do sucesso por muitos
anos. O nome do curso: AMP — A ciéncia do sucesso. Os dezessete
principios sao:



Atitude Mental Positiva
Objetivo definido
Esforco extra
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. Orcamento de tempo e dinheiro
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. Manutencao da boa satde fisica e mental

—
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. Usar a forca césmica do habito (lei universal)

Esses dezessete principios do sucesso nao sao criacao dos
autores. Foram extraidos das experiéncias de vida de centenas das
pessoas mais bem-sucedidas que nossa nacao conheceu durante o
século passado.

De hoje em diante, enquanto viver, vocé pode analisar cada
sucesso e cada fracasso — isto é, se vocé imprimir esses dezessete
principios indelevelmente em sua memoria.

Vocé pode desenvolver e manter uma Atitude Mental Positiva
permanente, assumindo a responsabilidade de adotar e aplicar esses
dezessete principios em sua vida diaria.

Nao existe nenhum outro método conhecido pelo qual vocé possa



manter sua mente positiva.

Analise-se corajosamente, agora, e veja quais dos dezessete
principios vocé tem utilizado e quais tem negligenciado.

No futuro, analise tanto seus sucessos quanto seus fracassos
usando os dezessete principios como um dispositivo de medicao e
muito em breve sera capaz de apontar o que tem travado vocé.

Se vocé tem AMP e nao obtém sucesso, entao o que ha? Pode
ser que nao esteja usando cada um dos principios necessarios a
combinacao de sucesso para atingir seu objetivo especifico.

Vocé pode verificar as histérias de S. B. Fuller, Tom Dempsey,
Henry J. Kaiser, do lenhador, Al Allen e Henry Ford para reconhecer
quais dos dezessete principios do sucesso cada pessoa aplicou ou
descuidou de aplicar. Vocé pode analisar alguém que sabe ser um
ultrapassado na vida real. Ao ler as histérias narradas nos capitulos
seguintes, faca a mesma coisa. Pergunte-se: quais dos dezessete
principios do sucesso sdao usados? Quais sao omitidos? No comeco,
pode ser dificil entender e aplicar os principios. Mas, ao continuar a
ler Atitude mental positiva, cada um deles se tornara mais claro. Entao
vocé serd capaz de usa-los. Quando chegar ao capitulo vinte, sera
capaz de controlar com precisao os dezessete principios do sucesso. La
vocé vai encontrar um grafico de autoandlise sob o titulo “Andlise do
Quociente de Sucesso”.

O mundo foi injusto com vocé? Os alunos que se matriculam
no curso AMP — A ciéncia do sucesso sdo muitas vezes pessoas que se
consideram fracassadas em alguma area de suas vidas. A primeira
pergunta que se poderia fazer a tal pessoa quando ela entra na classe
é: por qué? Por que vocé estd fazendo este curso? Por que vocé nao
teve o sucesso que gostaria de ter? E as razoes que ela dd nos contam
uma histéria tragica sobre as causas do fracasso.



“Nunca tive realmente uma chance de ir em frente. Meu pai
era alcoolista, vocé sabe.”

“Fui criado nas favelas e isso é algo que vocé nunca consegue
tirar do seu sistema.”

“Eu s6 tinha o ensino primério.”

Essas pessoas todas estdo dizendo, em esséncia, que o mundo
foi injusto com elas. Estdo culpando o mundo e as circunstancias
externas a elas pelos seus fracassos. Culpam a hereditariedade ou o
ambiente. Comecam com uma Atitude Mental Negativa. E, claro, com
essa atitude, elas sdo deficientes. Mas a AMN as segura, nao a
deficiéncia externa oferecida como a causa de seu fracasso.

Uma licdo aprendida com uma crianca. Existe uma
historinha maravilhosa sobre um ministro que, numa manha de
sabado, tentava preparar seu sermao sob circunstancias dificeis. Sua
esposa estava fazendo compras. Era um dia chuvoso, e seu filho
estava inquieto e entediado, sem nada para fazer. Finalmente, em
desespero, o ministro pegou uma revista antiga e folheou até chegar a
uma grande imagem colorida e brilhante. Era um mapa-mundi. Ele
arrancou a pagina da revista, picou-a e jogou os pedacinhos pelo chao
da sala de estar, dizendo: “Johnny, se vocé conseguir montar tudo,
vou lhe dar vinte e cinco centavos”.

O pregador pensou que Johnny levaria a maior parte da manha
naquilo. Mas, dez minutos depois, bateram na porta do estidio dele.
Era o filho com o quebra-cabeca completo. O ministro ficou surpreso
ao ver que Johnny terminara tao rapido, com os pedacos de papel
devidamente arrumados e o mapa-mundi em ordem.

“Filho, como vocé conseguiu fazer isso tao rapido?”, perguntou
o pastor.

“Oh”, disse Johnny, “foi facil. Do outro lado havia uma foto de



um homem. Apenas coloquei um pedaco de papel embaixo, montei a
imagem do homem, coloquei um pedaco de papel por cima e em
seguida virei. Imaginei que, se o homem estava certo, o mundo
estaria certo”.

O ministro sorriu e deu a moeda para seu filho. “E vocé me deu
meu sermao de amanha, também”, disse ele. “Se um homem estiver
certo, seu mundo estara certo.”

Ha uma grande licao nessa ideia. Se vocé esta insatisfeito com
seu mundo e quer muda-lo, o lugar para comecar é vocé mesmo. Se
vocé estiver certo, seu mundo estard certo. AMP tem tudo a ver com isso.
Quando vocé tem uma Atitude Mental Positiva, os problemas de seu
mundo tendem a curvar-se diante de vocé.

Vocé nasceu campeao. Alguma vez vocé pensou sobre as
batalhas que venceu antes de nascer? “Pare e pense sobre si mesmo”,
diz Amram Scheinfeld, especialista em genética. “Em toda a histéria
do mundo, nunca houve ninguém exatamente igual a vocé, e em todo
o tempo infinito por vir, nunca havera.”

Vocé é uma pessoa muito especial. E ocorreram muitas lutas
que precisaram ser concluidas com sucesso para produzi-lo. Pense so6:
dezenas de milhoes de espermatozoides participaram de uma grande
batalha, todavia apenas um deles ganhou — o que o fez! Foi uma
grande corrida para chegar a um Unico objeto: um precioso 6vulo
contendo um ntcleo mintdsculo. Esse objetivo pelo qual cada
espermatozoide estava competindo era menor que a ponta de uma
agulha. E cada um deles era tdo pequeno que precisaria ser ampliado
milhares de vezes antes de poder ser visto pelo olho humano.
Contudo, nesse nivel microscépico, foi travada a batalha mais
decisiva de sua vida.

A cabeca de cada um dos milhdes de espermatozoides continha



uma carga preciosa de vinte e quatro cromossomos, assim como havia
vinte e quatro no nicleo mintsculo do 6vulo. Cada cromossomo era
composto de granulos gelatinosos encordoados juntos. Cada granulo
continha centenas de genes aos quais os cientistas atribuem todos os
fatores da sua hereditariedade.

Os cromossomos no espermatozoide compreendiam todo o
material e as tendéncias hereditarias fornecidas por seu pai e seus
antepassados; aqueles no ntcleo do 6vulo continham os tracos
herdaveis de sua mae e dos antepassados dela. Sua mae e seu pai
representam eles mesmos a culminacao de mais de dois bilhoes anos
de vitéria na batalha pela sobrevivéncia. E entao um espermatozoide
particular — o mais rapido, o mais saudavel, o vencedor — uniu-se ao
6vulo a espera para formar uma pequena célula viva.

A vida da pessoa mais importante do mundo tinha comecado.
Vocé se tornara um campedo contra as probabilidades mais
impressionantes que jamais tera de enfrentar. Para todos os efeitos
praticos, vocé herdou do vasto reservatério do passado todas as
habilidades e os poderes potenciais de que precisa para alcancar seus
objetivos.

Vocé nasceu para ser um campedao e nao importa quais
obstaculos e dificuldades fiquem em seu caminho, eles ndo tém um
décimo do tamanho dos que ja foram vencidos no momento da sua
concepcao. A vitéria estd embutida em todas as pessoas vivas. Veja o
caso de Irving Ben Cooper, um dos mais respeitados juizes da
América. Mas isso estava muito distante do que o jovem Ben Cooper
pensava a respeito de si mesmo quando garoto.

Como um menino assustado desenvolveu AMP. Ben cresceu
em um bairro perto das favelas em St. Joseph, Missouri. Seu pai era
um alfaiate imigrante que ganhava pouco dinheiro. Muitos dias



simplesmente nao havia o que comer. Para aquecer sua casinha, Ben
costumava pegar um balde de metal e caminhar até os trilhos da
ferrovia nas proximidades. Ali ele pegava pedacos de carvao. Ben se
envergonhava por fazer isso. Muitas vezes tentava esgueirar-se pelas
ruas laterais para nao ser visto pelas criancas da escola.

Mas muitas vezes elas o viam. Havia um bando de garotos em
particular que achava muito divertido emboscar Ben quando ele ia
dos trilhos para casa para bater nele. Eles esparramavam o carvao por
toda a rua e o mandavam para casa com lagrimas escorrendo de seus
olhos. Assim, Ben vivia em um estado mais ou menos permanente de
medo e autodesprezo.

Algo aconteceu, como sempre tem de acontecer quando
quebramos o padrao de derrota. A vitéria dentro de nés nao se afirma
até estarmos prontos. Ben foi inspirado a acdo positiva porque leu um
livro: Robert Coverdale’s struggle, de Horatio Alger.

Nele, leu as aventuras de um jovem como ele mesmo,
confrontado com grandes adversidades, mas as superou com a
coragem e a forca moral que Ben desejou ter.

O rapaz leu todos os livros de Horatio Alger que conseguiu
emprestado. Enquanto lia, vivia o papel do herdi. Ele ficou sentado na
cozinha fria o inverno inteiro lendo histérias de coragem e sucesso,
absorvendo inconscientemente uma Atitude Mental Positiva.

Alguns meses depois de ter lido o seu primeiro livro de Horatio
Alger, Ben Cooper estava novamente fazendo o trajeto pelos trilhos da
ferrovia. Ao longe viu trés figuras voarem para tras de um prédio. Seu
primeiro pensamento foi dar a volta e correr. Ai lembrou da coragem
que ele admirava em seus herdis dos livros e, em vez de dar a volta,
agarrou o balde de carvao mais firmemente e marchou reto em frente,
como se fosse um dos herdis de Alger.



Foi uma luta brutal. Os trés rapazes pularam em Ben ao mesmo
tempo. O balde caiu, e ele comecou a agitar os bracos com uma
determinacao que surpreendeu os valentdoes. A mao direita de Ben
atingiu o labio e o nariz de um dos rapazes — a mao esquerda pegou
seu estdbmago. Para surpresa de Ben, o garoto parou de lutar, deu a
volta e correu. Enquanto isso, os outros dois rapazes lhe batiam e
davam-lhe pontapés. Ben conseguiu empurrar um e derrubar o outro.
Saltou sobre o segundo menino com os joelhos, enquanto metia soco
apls soco em seu estbmago e maxilar — como se estivesse louco.
Agora restava apenas um menino. Era o lider. Ele saltou em cima de
Ben, que conseguiu empurra-lo e ficou de pé. Por um instante os dois
ficaram parados olhando-se diretamente nos olhos.

E entdo, pouco a pouco, o lider recuou e também fugiu. Talvez
tenha sido uma justa indignacao: Ben pegou um pedaco de carvao e
jogou no garoto em retirada.

S6 entao percebeu o nariz sangrando e as marcas pretas e azuis
pelo corpo dos socos e pontapés recebidos. Valeu a pena! Foi um
grande dia na vida de Ben. Naquele momento, ele venceu o medo.

Ben Cooper nao estava muito mais forte do que era um ano
antes. Seus atacantes nao estavam menos resistentes. A diferenca veio
da atitude mental de Ben. Encarou o perigo apesar do medo. Decidiu
que nao seria mais esculachado por valentées. De agora em diante,
ele mesmo mudaria o préprio mundo. E, claro, foi exatamente isso
que fez.

Identifique-se com uma imagem de sucesso. O menino deu
uma identidade para si mesmo. Quando lutou contra os trés valentoes
na rua naquele dia, ndo lutou como o amedrontado e desnutrido Ben
Cooper. Lutou como Robert Coverdale ou qualquer outro dos herdis
corajosos e ousados dos livros de Horatio Alger.



Identificar-se com uma imagem de sucesso pode ajudar a
quebrar os habitos de diivida a respeito de si mesmo e derrotar aquilo
que anos de AMN configuraram no ambito de uma personalidade.
Outra técnica igualmente importante e bem-sucedida para mudar seu
mundo é identificar-se com uma imagem que ira inspira-lo a tomar as
decisoes certas. Pode ser um slogan, um quadro ou qualquer outro
simbolo significativo para vocé.

O que a sua foto lhe dira? O presidente de uma firma do
meio oeste com operacoes internacionais foi visitar o escritéorio de San
Francisco. Notou uma grande fotografia dele numa parede do
escritorio de Dorothy Jones, uma secretaria particular. “Dotti, esse é
um quadro bem grande para uma sala desse tamanho, né?”, ele
perguntou.

Dorothy respondeu: “Quando tenho um problema, sabe o que
eu faco?”. Sem esperar por uma resposta, ela demonstrou, colocando
os cotovelos na mesa, apoiando a cabeca nos dedos das maos
entrelacados e olhando para a foto. “Chefe, como diabos vocé
resolveria esse problema?”, perguntou.

As observacoes de Dotti parecem bastante bem-humoradas. No
entanto, a esséncia da ideia é surpreendente. Talvez vocé tenha uma
foto no escritério, em casa ou na carteira que poderia dar a resposta
certa para uma questao importante em sua vida. Pode ser uma foto da
sua mae, seu pai, sua esposa, seu marido — de Benjamin Franklin ou
Abraham Lincoln. Pode ser de um santo.

O que a sua foto lhe dira? H4 uma maneira de descobrir.
Quando se deparar com um problema sério ou decisao, pergunte a sua
foto. Ouca a resposta.

Outro ingrediente essencial para mudar seu mundo é ter um
objetivo definido, um dos dezessete principios do sucesso.



Objetivo definido é o ponto de partida de todas as
realizacoes. Objetivo definido, combinado com AMP, é o ponto de
partida de toda realizacao que vale a pena. Lembre-se: seu mundo vai
mudar, quer vocé queira altera-lo, quer nao. Mas vocé tem o poder de
escolher a direcdo. Vocé pode selecionar seus préprios destinos.
Quando determina suas metas principais com AMP, ha uma tendéncia
natural de que use sete dos principios do sucesso:

(a) Iniciativa pessoal

(b) Autodisciplina

(c) Visao criativa

(d) Pensamento organizado

(e) Atencao controlada (concentracao do esforco)
(f) Orcamento de tempo e dinheiro

(g) Entusiasmo

Robert Christopher tinha um objetivo definido com AMP.

Vamos ver como as tendéncias naturais para esses principios
adicionais manifestaram-se nesta histéria de sucesso. Como no caso
de muitos rapazes, a imaginacao de Bob foi estimulada quando ele leu
a emocionante e imaginativa histéria de A volta ao mundo em 80 dias,
de Julio Verne. Bob nos contou:

“Eu costumava devanear muito, mas, quando fiquei mais
velho, li dois livros sobre motivacao: Quem pensa enriquece e The
magic of believing.

“Volta ao mundo em 80 dias. Agora, por que eu nao poderia
dar a volta ao mundo com US$ 80? Eu acreditava que qualquer meta
poderia ser atingida se eu tivesse fé e confianca que dava para fazer.
Ou seja, se eu comecasse de onde estava para chegar aonde eu queria



estar.

“Pensei: ‘Outros trabalharam em cargueiros para ganhar suas
passagens transatlanticas e pegaram carona por todo o mundo, entao
por que nao eu?’”

E assim Bob tirou sua caneta-tinteiro do bolso e escreveu num
pedaco de papel uma lista dos problemas com os quais seria
confrontado. Além disso, fez anotacoes do que considerava respostas
viaveis para cada um deles.

Pois bem, Bob Christopher era um fotégrafo habilidoso e tinha
uma camera. Além do mais, era uma camera boa. Quando chegou a
decisao, ele entrou em acao:

(a) Fechou um contrato com a Charles Pfizer, uma grande empresa
farmacéutica, para recolher amostras de solo dos diversos
paises que pretendia visitar.

(b) Obteve uma carteira de motorista internacional e um conjunto
de mapas em troca da promessa de um relatério sobre as
condicoes das estradas do Oriente Médio.

(c) Pegou documentacao de marinheiro.

(d) Obteve uma carta do Departamento de Policia de Nova York
para provar que nao tinha ficha criminal.

(e) Providenciou a associacdo no Albergue da Juventude.

(f) Contatou uma companhia aérea de carga que concordou em
transporta-lo de aviao sobre o Atlantico mediante a promessa
de produzir fotografias para a empresa usar em publicidade.

E, quando seus planos estavam concluidos, o jovem de 26 anos
deixou Nova York de avido com US$ 80 no bolso. A volta ao mundo
com US$ 80 era seu objetivo principal. E aqui estdo algumas de suas
experiéncias:



« Tomou café da manha em Gander, Terra Nova. Como
pagou? Fotografou os cozinheiros na cozinha. E eles
ficaram satisfeitos.

« Comprou quatro pacotes de cigarros americanos em
Shannon, na Irlanda, que custaram US$ 4,80. Naquela
época, os cigarros eram um meio de troca tdo bom quanto
dinheiro em muitos paises.

« Chegou a Viena vindo de Paris. A tarifa: um pacote de
cigarros para o motorista.

« Deu ao condutor quatro macos de cigarros para leva-lo no
trem de Viena a Suica através dos Alpes.

« Foi de 6nibus para Damasco. Um policial na Siria ficou tao
orgulhoso do retrato que Bob fez dele que ordenou ao
motorista do 6nibus para leva-lo.

« Tirou uma foto do presidente e dos funcionarios da
Empresa de Transporte Expresso do Iraque. Isso lhe valeu
uma carona de Bagda a Teera.

- Em Bangkok, o dono de um restaurante muito bom
alimentou-o como um rei, pois Bob deu-lhe as informacoes
que ele queria — a descricio detalhada de uma area
especifica e um conjunto de mapas.

« Foi trazido do Japao para San Francisco como membro da
tripulacdo do navio a vapor The Flying Spray.

Volta ao mundo em 80 dias? Nao — Robert Christopher deu a
volta ao mundo em 84 dias. Mas atingiu seu objetivo. Deu a volta ao
mundo com US$ 80.

E, como tinha um objetivo definido com AMP, ele estava
automaticamente motivado a usar mais treze dos dezessete principios



do sucesso para alcancar sua meta especifica.

O ponto de partida de todas as realizacoes. Vamos repetir: o
ponto de partida de todas as realizacoes é um objetivo definido com
AMP. Lembre-se dessa declaracdo e pergunte a si mesmo: qual é o
meu objetivo? O que eu realmente quero?

Com base nas pessoas que vemos em nosso curso AMP — A
ciéncia do sucesso, estimamos que noventa e oito de cada cem
pessoas que estao insatisfeitas com o mundo delas nao tém uma
imagem clara em suas mentes do mundo que elas gostariam para si.

Pense nisso! Pense nas pessoas que vagam sem rumo pela vida,
insatisfeitas, lutando contra uma grande quantidade de coisas, mas
sem uma meta bem-delineada. Vocé consegue declarar, neste
momento, o que quer da vida? Estabelecer metas pode nao ser facil.
Pode até envolver algum autoexame doloroso. Mas vai valer a pena
qualquer esforco que custe, porque, assim que definir sua meta, vocé
pode esperar desfrutar de muitas vantagens. Essas vantagens vém
quase automaticamente.

1. A primeira grande vantagem é que sua mente subconsciente
comeca a trabalhar sob uma lei universal: “O que a mente do
homem pode conceber e acreditar, a mente do homem pode
alcancar com AMP”. Como vocé visualiza seu destino, sua
mente subconsciente é afetada por essa autossugestdo. Ela
comeca a trabalhar para ajudé-lo a chegar la.

2. Como vocé sabe o que quer, existe a tendéncia de tentar entrar
no caminho certo e rumar na direcdo certa. Vocé entra em
acao.

3. Trabalhar torna-se divertido. Vocé estd motivado para pagar o
preco. Orca seu tempo e dinheiro. Estuda, pensa e planeja.



Quanto mais pensa sobre suas metas, mais entusiasmado fica.
E, com entusiasmo, seu desejo se transforma em um desejo
ardente.

4. Vocé fica alerta as oportunidades as quais ajudarao a atingir
seus objetivos a medida que se apresentem em suas
experiéncias cotidianas. Como vocé sabe o que quer, é mais
provavel que reconheca essas oportunidades.

Essas quatro vantagens sao ilustradas por uma experiéncia
inicial do homem que mais tarde se tornou editor do Ladies’ home
journal. Edward Bok veio da Holanda com seus pais quando era
garoto. Ele ficou imbuido da ideia de que algum dia dirigiria uma
revista. Com essa meta especifica diante dele, Bok conseguiu agarrar
um incidente tao trivial que teria passado despercebido pela maioria
de nos.

Ele viu um homem abrir um maco de cigarros, tirar um pedaco
de papel e joga-lo no chao. Bok abaixou-se e pegou o pedaco de
papel. Nele havia a foto de uma atriz famosa. Embaixo da foto, havia
a informacao de que ela fazia parte de uma colecao. O comprador dos
cigarros era exortado a colecionar o conjunto completo de fotos. Ele
virou o pedaco de papel e observou que a parte de tras estava
totalmente em branco.

A mente de Bok, preenchida com um objetivo, farejou uma
grande oportunidade ali. Ele raciocinou que o valor da foto incluida
no macgo de cigarros seria grandemente real¢ado se o lado em branco
fosse dedicado a uma breve biografia da pessoa retratada. Foi até a
empresa litografica que imprimia o encarte e explicou sua ideia para
o gerente, que prontamente disse:

“Vou lhe dar dez délares por unidade, se vocé me escrever uma



biografia de cem palavras de cem americanos famosos. Envie-me uma
lista e agrupe-os; sabe como é: presidentes, soldados famosos, atores,
autores e assim por diante.”

Foi assim que Edward Bok conseguiu seu primeiro trabalho
literario. A demanda por suas biografias curtas ficou muito grande, e
ele precisou de auxilio, entdo ofereceu a seu irmao cinco ddlares para
cada uma, por sua ajuda. Em pouco tempo, tinha cinco jornalistas
ocupados a produzir biografias para as prensas de litografia. Bok —
ele era o editor!

Vocé tem sucesso inato. Observe que nenhum dos homens
aqui mencionados teve o sucesso entregue de bandeja. Inicialmente, o
mundo nao foi particularmente bom com Edward Bok ou o juiz
Cooper. Ainda assim, cada um forjou uma carreira de grande
satisfacdo a partir da matéria-prima ao seu redor. E cada um fez isso
por meio do desenvolvimento de muitos talentos encontrados dentro
de si mesmo.

Todos tém muitos talentos para superar seus problemas
especiais. E interessante notar que a vida nunca nos deixa
encalhados. Se ela nos di4 um problema, nos dd também as
habilidades com as quais enfrentar o problema. Nossas habilidades
variam, é claro, conforme estamos motivados para usa-las. E, mesmo
que vocé esteja mal de satde, ainda assim pode levar uma vida feliz e
atil.

Vocé pode pensar na falta de satde como uma desvantagem
muito grande para superar. Caso isso seja verdade, tome coragem a
partir da experiéncia de Milo C. Jones. Milo nao havia tentado
adquirir riqueza quando tinha boa satide. Entao ficou doente. Quando
adoeceu, as chances voltaram-se fortemente contra ele.

Eis aqui a histéria de sua experiéncia.



Quando Milo C. Jones tinha boa satde, trabalhava muito duro.
Ele era agricultor e conduzia uma pequena fazenda perto de Fort
Atkinson, Wisconsin. Mas de algum modo parecia incapaz de fazer
sua fazenda produzir muito mais do que as necessidades basicas para
ele e sua familia. Essa forma de vida seguia ano ap6s ano. Entdo algo
aconteceu de repente!

Jones foi acometido por uma extensa paralisia e ficou
confinado a cama. Ali estava um homem que, tarde na vida, tornara-
se completamente incapacitado. Mal conseguia mover o corpo. Seus
parentes estavam certos de que ele seria permanentemente infeliz
como um invalido irremediavel. E teria sido, caso algo mais nao
tivesse lhe acontecido. E ele fez acontecer. Aquilo lhe trouxe o tipo de
felicidade que vem com a realizacdo e o sucesso financeiro.

O que Jones usou para provocar essa mudanca? Usou a mente.
Sim, seu corpo estava paralisado. Mas sua mente nao fora afetada. Ele
podia pensar e pensou, e planejou. Um dia, enquanto engajado em
pensamento e planejamento, reconheceu a pessoa mais importante do
mundo com o talisma magico com AMP de um lado e AMN do outro.
Jones viu claramente que era uma mente com um corpo. E tomou sua
decisao naquele exato instante!

AMP atrai riqueza. Milo C. Jones optou por desenvolver uma
Atitude Mental Positiva. Optou por ser esperancoso, otimista, feliz e
converter o pensamento criativo em realidade comecando exatamente
onde estava. Queria ser util. E queria sustentar sua familia, em vez de
ser um Onus para ela. Mas como poderia transformar sua
desvantagem em vantagem? Ele nao deixou esse problema vital
impedi-lo. Ele encontrou a resposta.

Primeiro, Jones contou suas béncaos. Descobriu ter muito pelo
que ser grato. Essa gratidao levou-o a procurar béncaos adicionais das



quais poderia desfrutar no futuro. E, como estava procurando, entre
outras coisas, uma maneira de ser til, encontrou e reconheceu aquilo
que estava buscando. Era um plano que exigia acao.

Entao Jones entrou em acdo mental.

Ele revelou o plano aos membros da sua familia.

“Ja nao sou capaz de trabalhar com minhas maos”, comecou,
“entao decidi trabalhar com minha mente. Cada um de vocés pode, se
quiser, tomar o lugar de minhas maos, pés e corpo fisico. Vamos
plantar cada acre cultivdvel de nossa fazenda com milho. Entao
vamos criar porcos e alimentd-los com o milho. Vamos abater os
porcos enquanto forem jovens e tenros e converté-los em salsichas. E
entdo podemos empacotar e vender sob uma marca. Vamos vender
nos varejos de todo o pais”. E deu uma risadinha ao dizer: “Elas vao
vender como pao quente!”

E venderam mesmo como pao quente! Em poucos anos a marca
Jones’ Little Pig Sausages tornou-se sindbnimo de produto de consumo
familiar. E essas quatro palavras tornaram-se um simbolo que
tantaliza o apetite de homens, mulheres e criancas por toda a nagao.

Milo C. Jones viveu para ficar milionario. E conseguiu ainda
mais por meio de uma Atitude Mental Positiva. Por ter virado seu
talisma para o lado de AMP. Assim, embora fosse deficiente fisico, se
tornou um homem feliz.

Ele ficou feliz porque era 1til.

Uma férmula para ajuda-lo a mudar o seu mundo.
Felizmente nem toda vida é confrontada com grandes dificuldades.
No entanto, todo mundo tem problemas. E todo mundo reage aos
simbolos motivadores por meio de sugestdo ou autossugestao. Uma
forma muito eficiente é um automotivador deliberadamente
memorizado com o propésito de fulgurar do inconsciente para o



consciente em tempos de necessidade.

EU DESAFIO VOCE!

Qual é, entdao, a formula que pode ajudar a mudar o seu mundo?
Memorize, entenda e repita frequentemente durante todo o dia: o que
a mente do homem pode conceber e acreditar, a mente do homem
pode alcancar com AMP. E uma forma de autossugestio. E um
automotivador para o sucesso. Quando se torna parte de vocé, vocé se
atreve a ter metas mais elevadas.

Bill era um garoto de fazenda enfermo da regidao sudeste do
Missouri. Uma dedicada professora primaria motivou o jovem
William Danforth a mudar o préprio mundo. A professora fez isso
com uma provocacao: Eu desafio vocé! “Eu desafio vocé a se tornar o
garoto mais saudavel da escola!” Eu desafio vocé! tornou-se o
automotivador de William Danforth ao longo da vida.

Ele se tornou o garoto mais saudavel da escola. Antes de
morrer com oitenta e cinco anos de idade, ajudou milhares de outros
jovens a desenvolver boa satide — e algo mais: a aspirar nobremente,
a aventurar-se ousadamente e a servir humildemente. Durante sua
longa carreira, nunca perdeu um dia de trabalho por causa de doenca.

Eu desafio vocé! motivou Danforth a construir uma das maiores
corporacoes da América, a Ralston Purina. Eu desafio vocé! motivou-o
a se envolver em pensamento criativo e transformar passivos em
ativos. Eu desafio vocé! motivou-o a organizar a Fundacdao da
Juventude Americana, com o objetivo de treinar rapazes e mocas nos
ideais cristaos e prepara-los para as responsabilidades da vida.

Eu desafio vocé! motivou William Danforth a escrever um livro
intitulado I dare you!. Hoje esse livro inspira meninos e meninas,
homens e mulheres, a ter a coragem de fazer deste mundo um lugar



melhor para viver.

Que testemunho notavel para o poder de um automotivador
desenvolver uma Atitude Mental Positiva!

Vocé alguma vez ja ficou tentado a culpar o mundo por seus
fracassos? Caso sim, faca uma pausa e reconsidere. O problema reside
no mundo ou em vocé? Atreva-se a aprender os dezessete principios
do sucesso! Atreva-se a memorizar os automotivadores! Atreva-se a
aplica-los com a certeza absoluta de que vao trabalhar para vocé tao
eficazmente como trabalham todos os dias por centenas de outros.

Talvez vocé nao saiba como. Talvez vocé precise aprender a
pensar com mais exatidao. Guie-se pelo Piloto n° 2. Depois va para o
capitulo trés. O objetivo é ajuda-lo a limpar as teias de aranha do seu
pensamento.

Piloto n° 2

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. Vocé pode mudar seu mundo! Para conseguir qualquer coisa
que valha a pena na vida, é necessirio estabelecer metas
elevadas para si mesmo e querer atingi-las. Vocé pensou nas
metas elevadas que gostaria de atingir?

2. Imprima os dezessete principios indelevelmente em sua
memoria. Vocé os memorizou?

3. Vocé tende a “culpar o mundo”? Se vocé faz isso, memorize o
automotivador: “Se o homem estiver certo, seu mundo estara



10.

certo”. O seu mundo imediato esta certo?

Vocé nasceu para ser um campedo. Para todos os efeitos
praticos, vocé herdou do vasto reservatério do passado todas as
habilidades e os poderes potenciais dos quais precisa para
alcancar seus objetivos. Vocé esta disposto a pagar o preco para
desenvolver suas habilidades e usar seus poderes interiores?

Identifique-se com uma imagem de sucesso, como Irving Ben
Cooper fez. Quem vocé vai escolher?

Faca uma pergunta importante a si mesmo: o que sua foto lhe
dird? Escute a resposta.

Um objetivo definido com AMP é o ponto de partida de toda
realizacdao que vale a pena. Vocé selecionou algumas metas
definidas, especificas, desejaveis? Vocé vai manter isso em
mente todos os dias?

Quando vocé determina suas metas definidas, hd uma tendéncia
de que varios principios de sucesso adicionais comecem a
operar automaticamente para ajuda-lo a atingi-las.

Todos tém muitos talentos especiais para superar problemas.
Que talentos especiais vocé pensa ter e pode desenvolver?

Eis aqui uma foérmula que tem ajudado muitos a mudarem seu
mundo: o que a mente do homem pode conceber e acreditar, a
mente do homem pode alcancar com AMP. Vocé decorou essa
férmula?



UMA ATITUDE MENTAL POSITIVA
E UM OBJETIVO DEFINIDO
SAO O PONTO DE PARTIDA RUMO
A TODA REALIZACAO QUE VALE A PENA!



Capitulo trés

LIMPE AS TEIAS DE ARANHA DO
SEU PENSAMENTO

Vocé é o que vocé pensa. Mas o que vocé pensa? Quao
organizado é o seu processo de pensamento? Quao direto é o seu
pensamento?

E quao limpos sao os seus pensamentos?

Existem algumas teias de aranha mentais que atravancam o
pensamento de quase todos, até mesmo das mentes mais brilhantes.
Sentimentos, emocoOes, paixOes negativas — habitos, crencas e
preconceitos. Nossos pensamentos se enredam nessas teias.

As vezes temos hébitos indesejaveis e queremos corrigi-los. E
ha vezes em que somos fortemente tentados para o mal. Entdo, como
um inseto preso em uma teia de aranha, lutamos para ficar livres.
Nossa vontade consciente estd em conflito com nossa imaginacao e
com a vontade de nossa mente subconsciente. Quanto mais lutamos,
mais aprisionados ficamos.

Algumas pessoas desistem e experimentam conflitos mentais
infernais. Outras aprendem a usar os poderes do subconsciente. Estas
sdo as vitoriosas. E o sucesso por meio da Atitude Mental Positiva lhe
ensina como explorar e usar esses poderes.

Um inseto pode nao ser capaz de evitar ser apanhado numa



teia de aranha. E, uma vez preso, é incapaz de libertar-se. Existe uma
coisa, no entanto, sobre a qual cada pessoa tem absoluto controle
inerente, que é sua atitude mental. Podemos evitar as teias de aranha
mentais. Podemos limpa-las. E podemos varré-las quando comecam a
se desenvolver. Podemos nos libertar quando enredados. E podemos
permanecer livres.

Vocé faz isso por meio de pensamento exato com AMP.
Pensamento exato é um dos dezessete principios do sucesso revelados
em Atitude mental positiva.

Para pensar com exatidao, vocé deve usar a razao. A ciéncia de
raciocinio ou pensamento exato chama-se légica. Pode-se aprender em
livros escritos especificamente sobre esse assunto, tais como The art of
clear thinking, de Rudolf Flesch; Your most enchanted listener, de
Wendell Johnson; Introdugdo a légica, de Irving Copi; e The art of
straight thinking, de Edwin Leavitt Clarke. Esses livros podem ser de
imensa ajuda pratica.

Mas nao agimos apenas pela razao. E a acdo baseada no
senso comum é o resultado de mais que razdao apenas. Depende de
habitos de pensamento e acdo, intuicOes, experiéncias e outras
influéncias, tais como tendéncias e ambiente.

Uma das teias de aranha do nosso pensamento é supor que
agimos apenas pela razdo, quando, na realidade, cada ato consciente
é resultado de fazer o que queremos. Tomamos decisoes. Ao
raciocinarmos, hd uma tendéncia para chegarmos a conclusoes
favoraveis sobre os fortes impulsos internos de nossa mente
subconsciente. E essa tendéncia existe em todos — até mesmo nos
grandes pensadores e filosofos.

Em 31 a.C., um fil6sofo grego que vivia em uma cidade no Mar
Egeu queria ir para Cartago. Ele era professor de légica; portanto,



contemplou razoes a favor da viagem e razoes contrarias. Para cada
razao pela qual deveria ir, ele descobriu que existiam muitas razoes
mais para nao ir. Claro que ele ficaria mareado. O barco era tao
pequeno que uma tempestade poderia colocar sua vida em risco.
Piratas com embarcacoes velozes estavam a espera para saquear
navios mercantes na costa de Tripoli. Se seu navio fosse capturado,
eles levariam seus bens materiais e o venderiam como escravo. A
prudéncia indicava que ele ndo deveria fazer a viagem.

Mas ele fez. Por qué? Porque ele quis.

Acontece que emocao e razao devem estar em equilibrio na
vida de todos. Nenhuma das duas deve exercer o controle sempre.
Entao, as vezes é bom fazer o que vocé quer fazer em vez do que a
razao teme. Sobre esse fildsofo: ele fez uma viagem muito agradavel e
voltou para casa em seguranca.

E houve ainda Sécrates, o grande filésofo ateniense que viveu
entre 470 a.C. e 399 a.C. Ele entrou para a histéria como um dos
pensadores mais proeminentes de todos os tempos. Sabio como
Socrates era, havia teias de aranha em seu pensamento também.

Quando jovem, SOcrates apaixonou-se por Xantipa. Ela era
muito bonita. Ele nao era bem-apessoado, mas era persuasivo.
Individuos persuasivos parecem ter a capacidade de obter o que
querem. Sécrates obteve sucesso em convencer Xantipa a se casar
com ele.

Vocé esta vendo somente o cisco no olho do outro? Depois
que a lua de mel acabou, as coisas nao foram muito bem em casa. A
esposa comecou a ver os defeitos dele. E ele viu os dela. Ele era
motivado pelo egoismo. Ele era egoista. Ela reclamava sempre dele.
Socrates teria dito: “O meu objetivo na vida é lidar bem com as
pessoas. Escolhi Xantipa pois sabia que, se conseguisse me dar bem



com ela, me daria bem com qualquer um”.

Isso é o que ele dizia. Mas suas acbes desmentem as palavras. E
duvidoso que ele tenha tentado se dar bem com mais que umas
poucas pessoas. Quando vocé sempre tenta provar aos outros que eles
estao errados, vocé os repele ao invés de atrair, como Socrates fez.

Todavia, ele disse que aguentava as reclamacoes de Xantipa em
favor da autodisciplina. Mas teria desenvolvido verdadeira
autodisciplina caso tivesse tentado compreender sua esposa e
influencid-la por meio da mesma atencao sensivel e das expressoes de
amor usadas para persuadi-la a se casar com ele. SGcrates nao viu a
viga no seu proprio olho, mas viu o cisco no olho de Xantipa.

Claro, ela também nao era inocente. O casal era como muitos
maridos e esposas sao hoje em dia. Depois do casamento, deixam de
comunicar seus verdadeiros sentimentos de afeto, compreensido e
amor um pelo outro. Deixam de empregar as mesmas personalidades
e atitudes mentais agradaveis que fizeram do namoro uma
experiéncia tao feliz. Negligéncia também é uma teia de aranha.

Agora, Sécrates nao leu Atitude mental positiva. Tampouco
Xantipa. Caso tivesse lido, ela saberia como motivar o marido para
que sua vida doméstica fosse mais feliz. Ela teria visto a viga no
préprio olho, em vez do cisco no olho de Sécrates. Teria controlado
suas proéprias reacoes e sido sensivel as reacoes do marido. Na
verdade, Xantipa poderia até ter provado a falacia da légica de

<«

Sécrates depois que lesse o capitulo cinco, intitulado E algo
mais”.

E, como a historia de SGcrates prova que ele viu apenas o cisco
no olho de Xantipa, contaremos a de outro jovem — ele aprendeu a
ver a viga no seu proprio olho. Mas, antes, vamos ver como se

desenvolve o habito de reclamar.



Veja, quando sabe a causa de um problema, vocé pode muitas
vezes evitd-lo. Ou pode encontrar sua propria solugao para esse
problema, caso ja esteja as voltas com ele.

Em A linguagem no pensamento e na ac¢do, S. 1. Hayakawa
escreveu:

A fim de curar (o que ela acredita ser) os defeitos do marido,
uma esposa pode reclamar dele. Os defeitos dele pioram, entao
ela reclama um pouco mais. Naturalmente os defeitos dele
ficam ainda piores, e ela reclama ainda mais. Governada por
uma reacao fixa ao problema dos defeitos do marido, ela pode
enfrentar aquilo de um sé jeito. Quanto mais continua, pior
fica, até que ambos ficam com os nervos em frangalhos; o
casamento deles é destruido, e suas vidas sao despedacadas.

Mas e quanto ao jovem? Na primeira noite de uma turma de AMP —
A ciéncia do sucesso, foi perguntado a ele: “Por que esta fazendo este
curso?”.

“Por causa da minha esposa!”, respondeu. Muitos dos alunos
riram — mas nao o instrutor. Ele sabia por experiéncia prépria que
existem muitos lares infelizes quando o marido ou a esposa vé os
defeitos do outro, mas nao os préprios.

Ele restaurou a felicidade em sua casa. Quatro semanas mais
tarde, em uma conferéncia privada, o instrutor perguntou ao aluno:
“Como vocé esta lidando com o seu problema?”.

“Esta resolvido!”

“Que maravilha! Mas como vocé resolveu?”

“Eu aprendi: quando sou confrontado com um problema que
envolve mal-entendidos com outras pessoas, devo comecar primeiro por
mim mesmo. Quando examinei minha prépria atitude mental, descobri



que era negativa. No fim, meu problema realmente ndo estava em
minha esposa — estava em mim! Ao resolver meu problema,
verifiquei que eu nado tinha mais um problema com ela.”

Entdo, se Socrates tivesse dito a si mesmo: “Quando me deparo
com um problema que envolve um mal-entendido com Xantipa, devo
comecar primeiro por mim mesmo”? E 0 que aconteceria se vocé
dissesse a si mesmo: “Quando me deparo com um problema que
envolve um mal-entendido com outra pessoa, devo comecar primeiro
por mim mesmo”? Sua vida seria mais feliz?

Mas existem muitas outras teias de aranha que interferem na
felicidade. Curiosamente, o maior obstaculo é a prépria ferramenta do
pensamento: as palavras. Palavras sao simbolos, como S. I. Hayakawa
nos diz em seu livro. E vocé vai descobrir que um simbolo de uma
Gnica palavra pode significar para vocé a soma total de uma
combinacdo de inumeras ideias, conceitos e experiéncias. E, ao
continuar a ler Atitude mental positiva, vai ver também que o
subconsciente se comunica instantaneamente com a mente usando
simbolos.

Por meio de uma palavra, vocé pode motivar os outros a agir.
Quando vocé diz a outra pessoa “Vocé pode!”, isso é sugestdo. Quando
vocé diz a si mesmo “Eu posso!”, vocé se motiva por autossugestdo.
Mas havera mais sobre essas verdades universais no préximo capitulo.
Primeiro vamos reconhecer que toda uma ciéncia tem crescido em
torno de importantes descobertas feitas sobre as palavras e a
comunicacao de ideias por meio das palavras: a ciéncia da semantica.

Hayakawa é um especialista neste campo. Ele nos diz que
descobrir o que uma palavra realmente significa nos labios de outra
pessoa, ou até mesmo em seus proprios labios, é essencial no processo
do pensamento exato.



Mas como se faz isso?

Simplesmente seja especifico. Comece com uma convergéncia
de ideias e muitos mal-entendidos desnecessarios serao evitados.

Uma palavra pode causar uma discussdao. O tio de um
menino de nove anos estava visitando a casa dos pais do garoto. Uma
noite, quando o pai chegou em casa, o seguinte dialogo foi travado:

“O que vocé acha de um menino mentiroso?”

“Nao acho grande coisa, mas disto tenho certeza: meu filho diz
a verdade.”

“Ele disse uma mentira hoje.”

“Filho, vocé contou mentira para o seu tio?”

“Nao, pai.”

“Vamos esclarecer isso. Seu tio diz que vocé mentiu. Vocé diz
que nao. O que aconteceu exatamente?”, ele perguntou, virando-se
para o tio.

“Bem, eu lhe disse para levar seus brinquedos para o porao. Ele
nao fez e me disse que fez.”

“Filho, vocé levou seus brinquedos para o porao?”

“Sim, pai.”

“Filho, como vocé explica isso? Seu tio diz que vocé nao levou
seus brinquedos para o porao, e vocé diz que levou.”

“Héa varios degraus que levam do primeiro andar ao porao...
Cerca de quatro degraus para baixo tem uma janela... Coloquei meus
brinquedos no peitoril da janela... O porao é a distancia entre o chao
e o teto... Meus brinquedos estdo no porao!”

A discussao entre o tio e o sobrinho deveu-se a definicao de
uma palavra: porao. O menino provavelmente sabia a que seu tio se
referia, mas era preguicoso e nao queria percorrer todo o caminho até
14 embaixo. Quando foi confrontado com a punicédo, o garoto tentou



safar-se usando a l6gica para provar seu ponto de vista.

Isso pode ser intrigante. Mas mais motivadora serd a histéria
de um jovem que nado sabia o que significava o mais importante
simbolo em palavra de qualquer idioma. E qual é a palavra mais
importante em qualquer lingua? Essa palavra é Deus.

Nao faz muito tempo, um estudante da Universidade de
Coliimbia foi ao reverendo Harry Emerson Fosdick, ministro emérito
da Igreja Riverside de Nova York. O aluno mal tinha passado pela
porta e disse: “Eu sou ateu!”. Ao sentar, repetiu em tom de desafio:
“Eu nao acredito em Deus”.

Vamos comecar com uma convergéncia de ideias. Pois bem,
felizmente, Fosdick também era um perito no campo da semantica.
Ele sabia de longa experiéncia que nunca poderia comunicar-se com
outra pessoa sem entender exatamente o que ela queria dizer com as
palavras que usava. Ele também sabia da necessidade de a outra
pessoa compreender a que ele se referia. Entdo, em vez de ofender-se
com a observacao impetuosa do estudante, Fosdick expressou um
interesse genuinamente amigavel e ai solicitou: “Por favor, descreva-
me o Deus no qual vocé nao acredita”.

O jovem precisou pensar, como todo mundo precisa pensar
quando é feita uma pergunta que nao gera uma resposta reflexa de
“sim” ou “nao”. Fosdick sabia que a pergunta certa poderia varrer as
espessas teias de aranha de pensamento negativo para fora da mente
do jovem.

Depois de algum tempo, o estudante comecou a tentar
descrever o Deus no qual ele nao acreditava. Ao fazé-lo, deu ao
ministro uma imagem clara do Deus que ele rejeitava.

“Bem”, disse o reverendo Fosdick quando o estudante havia
terminado, “se esse é o Deus em que vocé ndo acredita, também nao



acredito nele. Entao, somos ambos ateus. No entanto”, continuou,
“ainda temos o universo em nossas maos. O que vocé acha disso —
sua formacao, seu significado?”.

Antes do jovem deixar Fosdick, descobriu que nao era ateu,
mas um teista muito bom. Ele acreditava em Deus.

O reverendo Fosdick nao se deixou abalar pelo uso indefinido
de uma palavra. Nesse caso, ele ajudou a varrer as teias de aranha do
pensamento do jovem fazendo-lhe perguntas. A resposta simples e
clara a respeito daquilo em que o rapaz nao acreditava foi o suficiente
para permitir uma convergéncia de ideias. A segunda pergunta dirigiu
os pensamentos do jovem para os canais apropriados. E deu a Fosdick
a oportunidade de explicar o significado do Deus universal.

Pernas de ra ensinaram-lhe légica. Como ja vimos, o
estudante chegou a duas conclusdes completamente diferentes. Cada
uma baseada em uma premissa diferente. Teias de aranha irao
interferir no pensamento exato e fazer com que vocé chegue a uma
conclusio errada quando comecar com uma premissa falsa. W.
Clement Stone teve uma experiéncia divertida com isso, que ele
descreve como segue:

Quando garoto, eu gostava de comer pernas de ra. Um dia, em um
restaurante, foi servida perna de ra gigante, e ndo gostei. Naquele
instante decidi que nao gostava de pernas de ra grandes.

Alguns anos depois, estava em um restaurante fino em
Louisville, Kentucky, e vi pernas de ra no menu. Minha conversa com
o garcom foi assim:

“Sao pernas de ra pequenas?”

“Sim, senhor!”

“Tem certeza? Nao gosto das grandes.”



“Sim, senhor!”

“Se forem pequenas, para mim sera 6timo.”

“Sim, senhor!”

Quando o garcom trouxe a entrada, vi que eram pernas de ra
gigantes. Fiquei irritado e disse: “Nao sao pernas de ra pequenas!”.

“Sao as menores que conseguimos encontrar, senhor”,
respondeu o garcom.

Ao invés de ser desagradavel, comi as pernas de ra. E gostei
tanto que desejei que tivessem sido maiores.

Aprendi uma licao de légica.

Ao analisar o assunto, percebi que minhas conclusoes sobre os
méritos de pernas de ra pequenas e grandes tinham sido baseadas na
premissa errada. Nao era o tamanho das pernas de ra que as
tornavam desagradaveis. O fato foi que as pernas de ra gigantes que
comi pela primeira vez nao estavam frescas. Eu havia associado
minha aversao por pernas de ra gigantes com o tamanho, e ndo com a
deterioracao.

Vemos que as teias de aranha impedem o pensamento exato
quando comec¢amos com a premissa errada. Muita gente pensa
erroneamente quando permite que certos simbolos todo-abrangentes
em palavra atravanquem sua mente com falsas premissas. Palavras ou
expressdoes como: sempre — somente — nunca — nada — tudo —
todos — ninguém — nao pode — impossivel — ou — muito
frequentemente sao premissas falsas. Por consequéncia, quando sao
usadas dessa maneira, as condicoes l6gicas sao falsas.

Necessidade somada a AMP pode motiva-lo a ter sucesso.
Existe uma palavra que, quando usada com AMP, motiva a pessoa a
realizacao honrosa. Quando usada com AMN, torna-se desculpa para



mentiras, enganacao e fraude. Necessidade é a palavra. A necessidade
é a mae da invencao e o pai do crime.

Padroes inviolaveis de integridade sao fundamentais para toda
realizacdo que vale a pena e sao parte integrante de AMP.

Ao longo de todo este livro vocé vai ler muitas histérias de
sucesso nas quais as pessoas sao motivadas pela necessidade. E, em
cada um desses casos, vai verificar que as pessoas alcancaram sucesso
sem transgredir um padrao inviolavel de integridade. Lee Braxton é
um desses homens.

Lee Braxton, de Whiteville, Carolina do Norte, era filho de um
ferreiro muito esforcado. Ele era o décimo filho de uma familia de
doze. “Entdao vocé pode dizer”, comentou Braxton, “que travei
conhecimento com a pobreza no inicio da vida. Por meio de trabalho
duro, consegui terminar o sexto ano na escola. Engraxei sapatos,
entreguei mantimentos, vendi jornais, trabalhei em uma féabrica de
meias, lavei automoéveis e servi como ajudante de mecanico”.

Quando se tornou um mecanico, pareceu a Lee que ele tinha
subido tanto quanto poderia. Talvez ainda nao tivesse desenvolvido a
insatisfacao inspiradora. A certa altura, se casou. E, juntos, ele e a
esposa viviam em grande contencao de gastos. Ele estava acostumado
com a pobreza. E parecia-lhe impossivel quebrar os lacos que o
seguravam, embora fosse parcamente remunerado e mal sustentasse a
familia. Os Braxtons ja estavam em terrivel dificuldade para fazer face
as despesas quando, para completar o quadro da derrota, ele perdeu o
emprego. Sua casa estava prestes a ser tomada porque Lee ndo tinha
condicoes de cumprir os pagamentos da hipoteca. Parecia uma
situacao irremediavel.

Mas ele era um homem de carater. Também era um homem
religioso. E acreditava que Deus é sempre um bom Deus. Entdo orou em



busca de orientacdo. Como se em resposta a sua oragao, recebeu o
livro Quem pensa enriquece de um amigo. Esse amigo tinha perdido o
emprego e a casa na Depressdo. Mas ficara motivado para recuperar
sua fortuna depois de ler Quem pensa enriquece.

Agora Lee estava pronto.

Ele leu o livro vez apls vez. Estava em busca de sucesso
financeiro. Disse para si mesmo: “Parece-me haver algo que devo
fazer. Preciso acrescentar algo. Nenhum livro fara isso por mim. A
primeira coisa que devo fazer é desenvolver uma Atitude Mental
Positiva em relacao as minhas habilidades e minhas oportunidades.
Certamente preciso escolher uma meta definida. Quando o fizer, devo
mirar mais alto do que no passado. Mas tenho que comecar. Vou
comecar com o primeiro trabalho que conseguir encontrar”.

Procurou trabalho e encontrou um. De inicio nao recebia
muito.

Porém, ndao muitos anos depois de ter lido Quem pensa
enriquece, Lee Braxton havia organizado e se tornado presidente do
First National Bank de Whiteville, fora eleito prefeito de sua cidade e
se envolvera em muitas atividades empresariais bem-sucedidas. Veja:
Lee tinha mirado alto — na verdade, muito alto. Havia adotado como
objetivo maior ficar rico o suficiente para se aposentar aos cinquenta
anos de idade. Alcancou o objetivo seis anos antes do tempo —
aposentando-se das atividades empresariais com riqueza substancial e
uma bela renda independente com quarenta e quatro anos. Depois da
aposentadoria, seguiu levando uma vida dtil. Dedicou todos seus
esforcos para ajudar o evangelista Oral Roberts em seu ministério.

Os empregos que ele pegou e os investimentos que fez na
escalada do fracasso para o sucesso nao sao importantes aqui. O
importante é que a necessidade motiva um homem com AMP a acdo sem



transgredir padroes invioldveis reconhecidos. Um homem honesto nao
vai enganar, trapacear ou roubar por causa da necessidade.
Honestidade é inerente a AMP.

Necessidade, AMN e crime. Agora, compare um homem
assim com as muitas milhares de pessoas com AMN presas por roubo,
desfalque ou outros crimes. Quando vocé pergunta o primeiro motivo
pelo qual roubaram, a resposta invariavelmente é: “Tive qué”. E assim
acabaram na prisao! Elas se permitiram ser desonestas porque as teias
de aranha em seus pensamentos levaram-nas a acreditar que a
necessidade obriga alguém a se tornar desonesto.

Ha alguns anos, enquanto fazia aconselhamento pessoal na
biblioteca da penitenciaria federal de Atlanta, Napoleon Hill manteve
varias conversas confidenciais com Al Capone. Em uma dessas
conversas, o autor perguntou: “Como vocé comecou na vida do
crime?”

Capone respondeu com uma palavra: “Necessidade”.

Entao vieram-lhe lagrimas aos olhos e ele engasgou. Comecou
a contar algumas das coisas boas que tinha feito e os jornais nunca
haviam mencionado. Claro, essas coisas parecem insignificantes em
comparacao com o mal que é atribuido a ele.

Aquele homem infeliz desperdicou a vida, destruiu sua paz
mental, minou seu corpo fisico com uma doenca mortal e espalhou
medo e desastre no caminho que seguiu — tudo porque nunca
aprendeu a limpar as teias de aranha de seu pensamento a respeito de
necessidade.

E, quando Capone contou de suas boas a¢oes, dando a entender
que compensavam em grande medida os erros cometidos, ele indicou
claramente outra teia de aranha que o impedia de pensar com
exatiddo. Embora um homem possa neutralizar o mal feito por meio



de arrependimento verdadeiro, seguido por uma vida de boas acoes,
Capone nao era esse tipo de homem.

Mas havia um homem assim. Ele foi um adolescente
problematico. No entanto, sua mae nunca perdeu a esperanca, apesar
de muitas de suas oracOes especificas para ele parecerem sem
resposta. Ela nunca perdeu a fé, independentemente das escapadas ou
dos delitos do filho.

Ele era um filho adolescente problematico. Esse jovem se
tornou um filho adolescente problematico educado, intelectual,
apaixonado e sensual. Ele tinha orgulho em ser o primeiro, mesmo no
mal. Dizem que desobedeceu os pais e professores, mentiu e enganou,
cometeu furtos, trapaceou no jogo, entregou-se a excessos alcoodlicos e
sexuais.

Todavia, por causa dos constantes e sérios apelos da mae para
corrigir seus caminhos, lutou para encontrar a si mesmo antes de
chegar ao ponto mais baixo de sua vida moral. As vezes ele ficava
cheio de vergonha por saber que homens com menos educacao eram
capazes de resistir as tentagoes que ele se considerava impotente para
resistir. Como tinha instrucao e estava procurando, estudou a Biblia e
outros livros inspiradores de sua época.

Mesmo assim, perdeu muitas batalhas para si mesmo. E entdo
um dia ganhou a batalha que virou a maré para a vitoria pessoal. Isso
acontece quando uma pessoa continua tentando. Durante um periodo
de remorso, quando foi subjugado pela autocondenacao, ouviu uma
conversa em que uma voz disse: “Pegue e leia!”.

Ele foi até o livro mais préximo, abriu e leu: “Andemos
honestamente como de dia, ndo em orgias e bebedices, ndo em
impudicicias e dissolucoes, ndao em contendas e citimes; mas revesti-
vos do Senhor Jesus Cristo, e ndo vos preocupeis com a carne para



nao excitardes as suas cobicas”.

Acontece muitas vezes. Depois que alguém sofre uma grave
derrota em uma batalha pessoal consigo mesma, nesse ponto ela pode
ficar pronta. O remorso pode ser tao emotivo e sincero que ela fica
motivada para tomar medidas imediatas e, pela perseveranca, faz a
mudanca que a mantém na estrada para uma vitoria completa.

Agora esse jovem estava pronto!

E, uma vez tomada a decisao irrevogavel, teve paz mental. Ele
acreditou que o Poder Divino iria ajuda-lo a superar os pecados contra
os quais ele anteriormente havia lutado em vao e desenvolveu uma
espiritualidade profunda. Sua vida subsequente provou isso por
resultados. O jovem dedicou-se a Deus e ao servico para seus
semelhantes.

Por causa do que ele tinha sido e do que se tornou, é
considerado o homem com uma das mais poderosas influéncias em
dar esperanca aos desesperados. Agostinho era o nome dele. E tornou-
se um santo.

E bem sabido que o poder da Biblia tem sido instrumental na
mudanca das atitudes, até mesmo de humanos degradados, de
negativas para positivas. E, por causa do poder especial da palavra
escrita, eles sao inspirados a limpar as teias de aranha de seu
pensamento. Assim, tornam-se limpos em pensamento e habito.
Muitos, como Santo Agostinho, foram movidos por arrependimento
profundo e, a exemplo dele, se motivaram a dedicar suas vidas a
servico de Deus e da humanidade. Muitos grandes evangelistas
ascenderam dessas fileiras.

Agora, existem certas pessoas boas, de forte fé religiosa, que
também leem suas Biblias, mas nos dizem: “Nao tente interferir com
Deus”, quando recomendamos outros livros inspiradores. Teias de



aranha impedem-nas de tentar extrair o bem onde quer que ele possa
ser encontrado.

Nao tente interferir com Deus. Essas boas pessoas temem que
seja um sacrilégio ousar explorar os poderes da mente que Deus lhes
deu: escolher, planejar e controlar o futuro. Muitos livros de
inspiracdo sao escritos para motivar o leitor a direcionar seus
pensamentos, controlar suas emocoes e ordenar o seu destino. E com
frequéncia ajudam-no a compreender as verdades da Biblia.

Isso é verdade, por exemplo, no caso de um best-seller de nao
ficcdo como O poder do pensamento positivo. Em seu livro, Norman
Vincent Peale empenha-se em motivar o leitor a aprimorar-se. Para
fazer isso, cita diretamente o Bom Livro no qual essas pessoas
acreditam. Algumas das citacoes que Peale usa (e que seria sabio
memorizar) sao:

Como ele pensa em seu coracao, assim ele é.

Se tu podes crer, tudo é possivel ao que cré.

Senhor, eu creio; ajuda a minha incredulidade!

Seja-vos feito segundo a vossa fé.

Fé sem obras é morta.

Tudo o que pedirdes, orando, crede que o recebereis e té-lo-eis.
Se Deus é por nés, quem sera contra nés?

Pedi e dar-se-vos-a; buscai e achareis; batei e abrir-se-vos-a.



Vocé acabou de ver véarias teias de aranha mentais que
destacamos para vocé. Algumas delas sao:

1. (a) Sentimentos; (b) emocoOes; (c) paixoes negativas; (d)
habitos; (e) crencas; e (f) preconceitos.

Ver somente o cisco no olho do préximo.

Discussoes e mal-entendidos devido a dificuldades semanticas.
Conclusoes falsas resultantes de premissas falsas.

A

Palavras ou expressoes todo-abrangentes e restritivas como
premissas basicas ou menores.

o

A ideia de que a necessidade forca a desonestidade.

N

Habitos e pensamentos impuros.
8. Medo de ser um sacrilégio usar os poderes de sua mente.

Entao vocé vé que existem muitas variedades de teias de
aranha — algumas pequenas, algumas grandes, algumas fracas,
algumas fortes. Todavia, se vocé fizer uma lista adicional prépria e
examinar de perto os fios de cada teia de aranha, vai verificar que
todos eles sao fiados por AMN.

E, quando pensar sobre isso por um tempo, vera que a mais
forte das teias de aranha tecidas por AMN ¢€ a da inércia. A inércia faz
com que vocé nao faca nada; ou, se vocé esta se movendo na direcao
errada, impede-o de resistir ou parar. Vocé segue adiante.

Ignorancia é o resultado da inércia. Aquilo que parece
l6gico para a pessoa ignorante dos fatos ou do know-how pode ser
ilégico para o homem que sabe. Quando vocé toma decisdes porque
se recusa a manter uma mente aberta e aprender a verdade — isso é
ignordncia. A AMN se mantém viva e engorda com a ignorancia.
Elimine-a! Atitude mental positiva indica claramente como vocé pode



elimina-la.

O homem com AMP pode nao saber os fatos ou ter o know-how.
Pode nao entender. No entanto, ele reconhece a premissa basica de
que a verdade é verdade e nao é falsa, independentemente de sua
falta de conhecimento ou compreensao. Ele, portanto, se esforca para
manter a mente aberta e aprender. Deve basear suas conclusdes no
que sabe, e estar preparado para muda-las quando se tornar mais
esclarecido.

Vocé se atrevera a limpar as teias de aranha de seu
pensamento? Se sua resposta for “sim”, entdo deixe o Piloto n° 3 guia-
lo enquanto avanca para o capitulo quatro. Vocé estara pronto para
ver com uma mente aberta. Estara pronto para explorar os poderes de
sua mente! E, quando o fizer, sua exploragao o levard a uma grande
descoberta. Mas sé vocé pode fazer isso para si mesmo.

Piloto n° 3

PENSAMENTOS PELOS QUALIS SE
GUIAR

1. Vocé é o que vocé pensa. Seus pensamentos sdo avaliados por
sua atitude positiva ou negativa. Dé uma olhada em si mesmo.
Vocé é 1) uma pessoa boa? 2) ma? 3) saudavel? 4)
psicossomaticamente enferma? 5) rica? 6) pobre? Se vocé é,
entdo, 1) tem bons pensamentos? 2) seus pensamentos sao
maus? 3) seus pensamentos sao de boa saidde? 4) seu
pensamento o deixa tdo... 5) seus pensamentos sao de riqueza?
6) seus pensamentos sao de pobreza?



Sentimentos, emogoes, paixO0es negativas — preconceitos,
crengas, habitos: vocé limpa essas teias de aranha mentais
virando seu talisma de AMN para AMP.

Vocé pode limpar as teias de aranha de paixdes, emocoes,
sentimentos, tendéncias, preconceitos, crencas e habitos
negativos virando seu talisma invisivel de AMN para AMP. Vocé
aprendera como ao reagir ao que ler em Atitude mental positiva.

Quando depara com wum problema que envolve um
desentendimento com outras pessoas, vocé deve primeiro
comecar por si mesmo.

Uma palavra pode causar uma discussao, desenvolver mal-
entendido, gerar infelicidade e acabar em desgraca. Uma
palavra com AMP, quando comparada a mesma palavra com
AMN, provoca efeitos opostos. Uma palavra pode trazer paz ou
guerra, sim ou nao, amor ou 6dio, integridade ou
desonestidade.

Vamos comecar com uma convergéncia de ideias. Quando o
reverendo Fosdick provocou uma convergéncia de ideias, o
jovem concluiu que nao era ateu; ele acreditava em Deus.

Pernas de ra ensinaram-lhe 16gica. Quando argumentar por
inferéncia, certifique-se de que suas premissas maiores e
menores estao corretas.

Palavras todo-abrangentes e restritivas, tais como: sempre —
somente — nunca — nada — tudo — todos — ninguém — nao



10.

11.

12.

pode — impossivel, devem ser eliminadas como premissas de
raciocinio até vocé ter certeza de que estao corretas.

Necessidade é a palavra. A necessidade motiva-o a realizagoes
elevadas por meio da honestidade e integridade pessoais, ou a
necessidade motiva-o a tentar obter resultados por meio de
fraude ou desonestidade?

Um filho adolescente problematico: vocé pode conhecer um.
Mas nao perca a esperanca. Ele pode ndo se tornar um santo,
mas um dia pode fazer o mundo dele e o seu um lugar melhor
para se viver.

Dirija seus pensamentos, controle suas emocgoes e ordene seu
destino! Memorize e repita frequentemente os automotivadores
da Biblia citados na pagina 62.

Aprenda a separar “fatos” de ficcdo. Em seguida, aprenda a
diferenca entre fatos importantes e fatos sem importancia.

DIRIJA SEUS PENSAMENTOS COM AMP
PARA CONTROLAR SUAS EMOCOES
E ORDENAR SEU DESTINO.



Capitulo quatro

VOCE SE ATREVERA A
EXPLORAR OS PODERES DA SUA
MENTE?

“Vocé é uma mente com um corpo!”

Por ser uma mente, vocé possui poderes misticos — poderes
conhecidos e desconhecidos. Atreva-se a explorar os poderes de sua
mente! Por que explora-los?

Quando vocé fizer as descobertas que estao a sua espera, elas
podem trazer: (1) satuide fisica, mental e moral, felicidade e riqueza;
(2) sucesso no campo de empreendimento escolhido; e até (3) um
meio para relacionar, usar, controlar ou harmonizar poderes
conhecidos e desconhecidos.

E atreva-se a investigar todas as forcas nao fisicas situadas fora
da esfera dos processos fisicos conhecidos — forcas que vocé pode
usar quando aprender como aplicar. E isso nao sera tao dificil para
vocé — nao mais dificil do que ligar uma televisao pela primeira vez.

Uma criancinha consegue sintonizar seu programa de TV
favorito. Quando ela faz isso, nao tem conhecimento sobre o
funcionamento da estacdo de transmissao ou do seu aparelho
receptor, tampouco da tecnologia envolvida. Mas tudo bem. Pois tudo



que a crianca precisa saber é como apertar o botao certo.

Neste capitulo vocé verd como pode apertar o botao certo para
conseguir o que quer da maquina elétrica mais eficaz ja concebida.
Embora essa maquina particular seja obra sublime do Poder Divino,
vocé é dono dela. De que ela é feita? Bem, entre outras coisas, é
composta por mais de oitenta trilhdes de células elétricas.
Naturalmente, tem muitos componentes. E cada parte é, em si, um
mecanismo elétrico.

E uma parte é uma maravilha da elétrica. Ainda assim pesa
somente um quilo e meio. Seu mecanismo consiste em mais de dez
bilhoes de células que geram, recebem, registram e transmitem
energia.

Qual é essa sua maravilhosa maquina? Seu corpo. Vocé é e sera
o mesmo vocé ainda que perca um braco, um olho ou outras partes do
seu corpo.

E a maravilha da elétrica? Seu cérebro e seu sistema nervoso. E o
mecanismo pelo qual seu corpo é controlado e por meio do qual sua
mente funciona.

E sua mente também tem partes. Uma é conhecida como
consciente e outra como subconsciente. Elas estdo em sincronia.
Trabalham juntas. Os cientistas aprenderam muita coisa sobre a
mente consciente. Todavia, faz menos de cem anos que comec¢amos a
explorar o vasto territério desconhecido do subconsciente — muito
embora o homem primitivo usasse deliberadamente os poderes
misticos do subconsciente desde o inicio da histéria humana, e ainda
hoje os aborigenes da Australia e outros povos primitivos facam isso
em larga medida.

Vamos comecar a explorar agora!

Dia apés dia, em todos os sentidos, estou ficando cada vez



mais rico! Vamos comecar acompanhando Bill McCall, de Sydney,
Australia, em uma jornada de fracasso e derrota para o sucesso e a
realizacao.

Aos dezenove anos, Bill comecou um negé6cio préprio — couros
e peles. Fracassou. Aos vinte e um, concorreu ao Congresso Federal. E
novamente fracassou. Parece que, em vez destroca-lo, essas e outras
derrotas motivaram o jovem australiano a desenvolver insatisfacao
inspiradora.

Entdo ele comecou a procurar por regras do sucesso.

Vocé vé, Bill McCall queria ficar rico e pensou que poderia
encontrar as regras para a aquisicio de riqueza em livros
inspiradores. Portanto, ao conferir a secao de livros inspiradores da
biblioteca, Bill ficou intrigado com o titulo Quem pensa enriquece.
Pegou o livro emprestado e comecou a ler. Leu uma vez e leu de
novo. E, mesmo lendo pela terceira vez, Bill McCall foi incapaz de
entender exatamente como poderia aplicar os principios com os quais
alguns dos homens mais ricos do mundo adquiriram sua fortuna. Ele
nos contou:

“Eu estava lendo Quem pensa enriquece pela quarta vez
enquanto caminhava calmamente ao longo de uma rua comercial de
Sydney. E entdo aconteceu! Aconteceu de repente. Parei diante da
vitrine de um acougue e dei uma olhada. E naquela exata fracdo de
segundo tive um lampejo de inspiracao”.

Ele sorriu e continuou:

“Exclamei em voz alta ‘E isso! Saqueil’. Assustei-me com meu
desabafo emocional. Uma senhora passando por ali, também. Ela
parou e me olhou com espanto. Voltei para casa com minha nova
descoberta”.

Ele prosseguiu em tom sério:



“Veja, eu estava lendo o capitulo quatro, intitulado
Autossugestdo. O subtitulo era O meio para influenciar a mente
subconsciente.

“Lembro que, quando eu era garoto, meu pai lia em voz alta o
liviinho de Emile Coué, Dominio de si mesmo pela autossugestdo
consciente”.

Ele entdo olhou para Napoleon Hill e disse:

“Vocé apontou em seu livro que, se Emile Coué foi bem-
sucedido em ajudar individuos a evitarem doencas e trazerem doentes
de volta a boa saiide por meio da autossugestdo consciente, a
autossugestao também poderia ser usada para adquirir riqueza ou
qualquer outra coisa que se pudesse desejar. ‘Enriqueca por meio da
autossugestao’:. essa foi minha grande descoberta. Era um conceito
novo para mim”. A seguir, McCall descreveu os principios. Parecia
que ele havia memorizado do livro.

“Vocé sabe, autossugestao consciente é a agéncia de controle
pela qual um individuo pode alimentar voluntariamente sua mente
subconsciente com pensamentos de natureza criativa, ou, por
negligéncia, permitir que pensamentos de natureza destrutiva tenham
um caminho de acesso ao rico jardim da sua mente.

“Quando 1é em voz alta, duas vezes ao dia, a declaracao por
escrito de seu desejo de dinheiro com emocao e atencao concentrada
e se sente ja na posse dele, vocé comunica o objeto de seu desejo
diretamente para a mente subconsciente. Por meio da repeticao desse
procedimento, vocé voluntariamente cria hdabitos de pensamento
favoraveis a seus esforcos para transformar o desejo em seu
equivalente monetario.

“Deixe-me dizer novamente: é da maxima importancia que, ao
ler em voz alta a declaracao de desejo por meio da qual vocé esta se



esforcando para desenvolver uma consciéncia de dinheiro, vocé leia
com emocao e sentimento forte.

“Sua capacidade de aplicar os principios da autossugestao
dependera em grande medida da capacidade de se concentrar em
cima de um determinado desejo até que este se torne um desejo
ardente.

“Quando cheguei em casa, sem f6lego por ter corrido,
imediatamente sentei a mesa da sala e escrevi: ‘Minha meta principal
definida é ficar milionario por volta de 1960’”. Ainda olhando para
Napoleon Hill, ele continuou: “Vocé mencionou que uma pessoa deve
ser especifica quanto a quantidade de dinheiro que quer e definir uma
data. Eu fiz isso”.

O homem com quem estdvamos conversando nao era o jovem
Bill McCall que fracassou aos dezenove anos de idade. Ele ficou
conhecido como o Honoravel William V. McCall, o homem mais
jovem a se tornar membro do Parlamento australiano, presidente do
conselho de administracao da subsidiaria da Coca-Cola em Sydney,
diretor de vinte e duas empresas familiares. E, quanto a riqueza — ele
ficou milionario, tdo rico quanto alguns dos homens sobre os quais
leu no livro do qual obteve inspiracao para explorar o poder de sua
mente subconsciente com a autopersuasdo. (Casualmente, ele ficou
milionario quatro anos antes do programado!)

Dia ap6és dia, em todos os sentidos, estou ficando cada vez
melhor! Observe que usamos “autopersuasdo” como sinénimo do termo
“autossugestdo consciente”, usado por Emile Coué.

McCall recordou que, quando era pequeno, seu pai tinha se
beneficiado de uma grande descoberta, feita em um livro de sua
época — uma descoberta que cada homem, mulher e crianca podem
empregar efetivamente quando a encontrarem por si mesmos. Como



Bill McCall e seu pai, vocé também pode empregar corretamente o
poder da autossugestao consciente.

A autossugestao consciente foi revelada a Emile Coué porque
ele se atreveu a explorar os poderes de sua mente e da mente dos
outros. Antes de fazer sua grande descoberta, ele usava a hipnose
para curar doencas fisicas de seus pacientes. Porém, depois de fazer
sua grande descoberta, que na realidade baseava-se em uma simples
lei natural, ele abandonou o uso da hipnose.

E como encontrou e reconheceu essa lei natural?

A grande descoberta de Emile Coué foi feita quando ele
encontrou a resposta para algumas perguntas que havia feito a si
mesmo.

Eram elas:

Pergunta  E a sugestdo do médico ou a sugestdo da mente do paciente que

ne 1: efetua uma cura?

Coué provou conclusivamente ser a mente do paciente que
R inconsciente ou conscientemente fazia a sugestdo a que a mente e
esposta: ) )
0 corpo reagiam. Sem autossugestdo (inconsciente) ou

autossugestdo consciente, sugestoes externas ndo sdo eficazes.

Se a sugestdo do médico estimula a sugestdo interna do paciente,
Pergunta  por que o paciente ndo consegue usar sugestoes sauddveis e
no 2: positivas por si mesmo? E por que ndo consegue abster-se de

sugestoes negativas prejudiciais?

A resposta a segunda pergunta veio rapidamente: qualquer
pessoa, mesmo uma crianca, pode ser ensinada a desenvolver uma



Atitude Mental Positiva. O método € repetir afirmacoes positivas, tais
como: dia apds dia, em todos os sentidos, pela graca de Deus, estou
ficando cada vez melhor.

Ao longo de Atitude Mental Positiva, vocé vera muitos
automotivadores que pode usar para sua autopersuasao. E, se até
agora vocé nao sabe como usar autopersuasdo, vai saber antes de
concluir este livro.

Quando a porta da morte esta prestes a se abrir. Mais de
quatrocentos e cinquenta mil criancas nascem fora do casamento nos
Estados Unidos a cada ano, e mais de um milhdao de adolescentes
entram nas instituicoes penais por roubo de carros e outros crimes.
Essas tragédias pessoais poderiam em muitos casos ser evitadas se: (a)
os pais aprendessem como empregar a sugestao corretamente; e (b)
seus filhos e filhas fossem ensinadas a usar a autopersuasao espiritual
de forma efetiva. Por meio do uso adequado da sugestao, esses jovens
poderiam ser motivados a desenvolver padrbées morais inviolaveis
pela autossugestao consciente. E saberiam neutralizar ou repelir as
sugestoes indesejaveis de seus conhecidos de forma inteligente.

Claro, cada individuo responde a autossugestao (inconsciente)
ao longo de toda a sua vida com mais frequéncia do que a
autossugestao consciente. Em tais casos, ele responde ao habito e ao
impulso interior do subconsciente. Quando um homem com AMP é
confrontado por um problema pessoal sério, automotivadores
fulguram do subconsciente para o consciente para ajuda-lo. Isso é
especialmente verdadeiro em momentos de emergéncia —
especialmente quando a porta da morte estd prestes a se abrir. Foi
esse o caso de Ralph Weppner, de Toowoomba, Queensland,
Australia, um dos nossos alunos do curso AMP — A ciéncia do
sucesso.



Era 1h30 da manha. Em um pequeno quarto de hospital, duas
freiras enfermeiras mantinham vigilia ao lado do corpo de Ralph. As
4h30 daquela tarde, uma chamada de emergéncia fora feita a sua
familia a fim de que corresse para o hospital. Quando chegaram,
Ralph estava em estado de coma, resultado de um ataque cardiaco
grave. A familia agora estava no corredor, cada um se preocupando
ou rezando a sua propria maneira especial.

No quarto com iluminacdo ténue, duas freiras enfermeiras
trabalhavam ansiosamente — uma em cada pulso — tentando sentir a
pulsacdao. Como Ralph nao saira do coma durante todo esse periodo
de seis horas e o médico fizera tudo que podia, este havia saido do
quarto. Tinha ido visitar um de seus outros pacientes do hospital que
também estava em estado critico.

Ralph ndo conseguia se mover, falar ou sentir nada. Todavia,
conseguia ouvir as vozes das enfermeiras. Em algumas partes desse
periodo, ele péde pensar claramente. Ouviu uma freira afirmar em
tom agitado:

“Ele nao esta respirando! Consegue pegar uma batida?”

A resposta foi: “Nao”.

Ele ouviu a pergunta e a resposta repetidas vezes. “Consegue
pegar uma batida agora?” “Nao.”

“Estou bem”, pensou, “mas devo dizer a elas. Tenho que dizer
a elas de alguma forma”.

Ao mesmo tempo, estava se divertindo ao ver as enfermeiras
enganadas daquela forma. Ele pensava: “Eu estou bem. Nao vou
morrer. Mas como — como — posso dizer a elas?”.

E entdo lembrou do automotivador que tinha aprendido: vocé
pode fazer se acreditar que pode!

Ele tentou abrir os olhos, mas parecia que, quanto mais



tentava, mais fracassava. As palpebras nao respondiam ao comando
de sua vontade. Tentou mover o braco, a perna, a cabeca — mas nao
conseguia sentir absolutamente nenhuma reacdo. Na verdade, nao
sentia nada. Tentou abrir seus olhos outra vez e mais outra, até que
finalmente ouviu as palavras: “Eu vi uma palpebra tremer — ele
ainda esta ai”.

“Nao senti medo”, diz Ralph, “e ainda acho que foi muito
divertido. Periodicamente uma enfermeira me chamava: ‘Vocé esta ali,
senhor Weppner? Vocé esta ai?’. Eu tentava responder a isso movendo
minha palpebra para dizer que estava tudo bem — eu ainda estava
ali”.

Isso continuou por um tempo consideravel até que, por meio
de esforco constante, Ralph finalmente foi capaz de abrir um, depois
ambos os olhos. Foi ai que o médico dele voltou. Com persisténcia e
habilidade maravilhosas, médico e enfermeiras trouxeram-no de volta
a vida.

Persuasores ocultos. Mas a autossugestao — vocé pode fazer se
acreditar que pode, que havia memorizado no curso AMP — A ciéncia
do sucesso — ajudou a resgatar Weppner quando ele estava as portas
da morte.

Os livros que lemos e os pensamentos que temos afetam nossa
mente subconsciente. Mas também ha forcas invisiveis com efeitos
poderosos semelhantes, embora subliminares — abaixo do reino da
consciéncia.

Essas forcas invisiveis podem ser de causas fisicas conhecidas
ou fontes desconhecidas. Antes de discutir o desconhecido, vamos
ilustrar com um exemplo de conhecimento comum desde a publicacao
de Hidden persuaders por Vance Packard. A histéria apareceu pela
primeira vez em jornais norte-americanos e mais tarde foi publicada



em revistas. Vamos considerar uma reportagem que apareceu em uma
destacada revista nacional sobre o tema da propaganda subliminar. A
reportagem narra um experimento conduzido em um cinema de Nova
Jersey onde as mensagens de publicidade piscaram tao rapidamente
na tela que os espectadores nao as perceberam conscientemente.

Durante um periodo de seis semanas, mais de quarenta mil
pessoas tornaram-se alvo desse teste sem saber, enquanto
frequentavam o cinema. Projetadas na tela por um processo especial
que as tornavam invisiveis a olho nu, havia duas mensagens
publicitarias relativas a produtos disponiveis no saguao do cinema.
Ao final das seis semanas, os resultados foram tabulados: as vendas de
um dos produtos tinham subido mais de 50%, enquanto as vendas do
outro produto subiram quase 20%.

O inventor do processo explicou que, embora as mensagens
fossem invisiveis, ainda assim produziam efeito em muita gente na
plateia por causa da capacidade da mente subconsciente de absorver
impressbes  demasiado  fugazes para  serem  registradas
conscientemente.

Quando essa histéria apareceu na imprensa, o publico ficou
horrorizado “pela tentativa de canalizar nossos héabitos de
pensamento, nossas decisbes de compra e nossos processos de
pensamento” com o uso da sugestdo subliminar. As pessoas ficaram
com medo. Temiam a lavagem cerebral na sua forma mais sutil.
Contudo, para nds, é espantoso que ninguém tenha adotado a
abordagem de AMP. A sugestdo subliminar também pode ser
empregada para objetivos desejaveis. Todo mundo sabe ser possivel
usar o poder para o mal ou para o bem, dependendo de como é
direcionado.

Ja que a experiéncia comprovou seu intento, ndo é preciso



muita imaginacdo para ver quais seriam os resultados benéficos para
os espectadores caso os seguintes automotivadores piscassem em uma
tela de cinema:

Deus é sempre um bom Deus!

Dia ap6s dia, em todos os sentidos, pela graca de Deus, vocé
esta ficando cada vez melhor!

Tenha a coragem de enfrentar a verdade!

O que a mente do homem pode conceber e acreditar, a mente
do homem pode alcancar!

Cada adversidade tem a semente de um beneficio equivalente
ou maior para aqueles que tém uma Atitude Mental Positiva!

Vocé pode fazer se acreditar que pode!

Isso seria uma abordagem de AMP desde, é claro, que o
consentimento do publico fosse obtido com antecedéncia.

Outro caso de uma forca fisica conhecida que afeta a mente
subconsciente pode ser mostrado pelo efeito do radar em
navegadores.

Por que o Andrea Doria e o Valchem afundaram? O Andrea
Doria, capitaneado por Pierre Clamai, e o Estocolmo, sob o capitao H.
G. Nordenson, colidiram a cerca de cinquenta milhas da Ilha de
Nantucket em 26 de julho de 1956; cinquenta pessoas morreram. O
Andrea Doria foi avistado pelo operador de radar do Estocolmo quando
estavam distantes dez milhas um do outro.



O navio de luxo Santa Rosa, da Grace Line, sob o capitao Frank
S. Siwik, colidiu com o petroleiro Valchem em 26 de marco de 1959,
vinte e duas milhas ao largo da costa de Nova Jersey. Quatro
tripulantes foram mortos. O segundo imediato Walter Wells, operador
de radar do Santa Rosa, alegou ter feito duas plotagens do curso do
petroleiro Valchem.

Nenhuma explicacdo satisfatéria sobre a verdadeira causa
dessas colisOes resultou das investigacoes em ambos os casos. As
ondas dos instrumentos de radar poderiam ser a verdadeira causa?
Talvez Sidney A. Schneider tenha a resposta.

Como um jovem adolescente, Sidney A. Schneider, de Skokie,
Illinois, interessou-se por hipnotismo quando observou seu irmao
mais velho, um estudante universitario, colocar sua primeira cobaia
sob hipnose com sucesso. Sidney tornou-se um hipnotizador perito.
Durante sua carreira profissional, tornou-se operador de radio e
engenheiro eletrénico.

Na Segunda Guerra Mundial, Sidney Schneider foi uma parte
vital do sistema conhecido como Informacdao, Amigo ou Inimigo
(“IFF” — Information, Friend or Foe). Seu trabalho era certificar-se de
que cada navio que saisse dos Estados Unidos estivesse equipado com
radar. Ele notou que os operadores de radar as vezes entravam em
transe. Eles ndo sabiam que haviam estado em transe quando saiam
daquele estado.

Por causa de seu conhecimento de hipnose e eletrénica,
Schneider concluiu que a atencao fixa dos funcionarios navais ocorria
quando as ondas da maquina de radar sincronizavam-se com as ondas
cerebrais do operador. Com base nessa teoria, ele mudou as ondas do
instrumento de radar e eliminou a recorréncia dos transes.

Sidney Schneider contou-nos que converteu suas conclusoes



sobre o principio que colocava os marinheiros operadores de radar
em transe no Sincronizador de Ondas Cerebrais, uma maquina
inventada por ele depois da guerra.

O que é o Sincronizador de Ondas Cerebrais?

E um instrumento eletrénico projetado para induzir a vérios
niveis de hipnose por estimulagdao subliminar e fética (pela luz) das
ondas cerebrais. O instrumento pode ser usado sozinho ou combinado
com uma gravacao de sugestdes verbais do terapeuta. Nao sao
colocadas conexoOes fisicas ou acessOrios no paciente. Obtém-se
resultados a qualquer distancia em que a luz da maquina seja visivel.
O aparelho induz a niveis hipnéticos leves e profundos em mais de
90% dos individuos no tempo médio de trés minutos.

Em um experimento com o Sincronizador de Ondas Cerebrais,
nenhuma das pessoas envolvidas foi informada sobre a maquina ou o
que ela poderia fazer. Nem foi dito que elas eram objetos de um
experimento. Ainda assim, 30% delas foram hipnotizadas em diversos
graus, variando de estados leves a profundos.

“Por que e como o Sincronizador de Ondas Cerebrais
funciona?”, perguntamos.

“E como um transmissor de televisdo”, disse Schneider. “O
cérebro humano produz pulsos (ondas) de eletricidade em varias
faixas de frequéncia. Esse conhecimento foi aplicado no campo da
medicina a partir de 1929 e na invencdo do eletroencefaldgrafo,
comumente conhecido como maquina de EEG, um aparelho para
gravacao de ondas cerebrais.

“Minha maquina funciona de modo muito parecido com um
sistema de televisdo”, continuou Schneider. “A razao pela qual a
imagem no seu aparelho receptor nao oscila para cima ou para baixo
é que os impulsos gerados dentro do aparelho sincronizam-se com os



impulsos correspondentes gerados pela estacao transmissora de
televisao. O receptor é forcado a operar a uma taxa controlada pelo
transmissor, e a imagem deve obedecer.

“Como o transmissor de uma estacao de televisdo, o
Sincronizador de Ondas Cerebrais também produz pulsos de
sincronizacdo. E, por meio da estimulacao fética, as ondas enviadas
pelo sincronizador também fazem a frequéncia das ondas cerebrais
entrarem naquele pulso. Nesse ponto, a hipnose pode ser alcancada.
Simplesmente compare seu cérebro a um aparelho receptor e o
Sincronizador de Ondas Cerebrais a um transmissor de televisao.”

E vocé vai ver, ao continuar a ler, que, além de comparar o
cérebro a um aparelho receptor, vocé pode comparad-lo a um
transmissor de televisdao também.

Pouco conhecimento torna-se wuma coisa perigosa.
Acabamos de explorar algumas forcas invisiveis de causas fisicas
conhecidas. Agora vamos avancar ainda mais no reino do
desconhecido: o eletrizante campo dos fenémenos psiquicos, tais
como:

1. PES (percepcao extrassensorial): consciéncia de, ou reacao a,
um evento ou influéncia externos nao apreendidos pelos meios
sensoriais. Aqui estdo incluidos:

(a) Telepatia: transferéncia de pensamento.

(b) Clarividéncia: o poder de discernir objetos que nao estao
presentes para os sentidos.

(c) Precognicao: ver o futuro.

(d) Pés-cognicao: ver o passado.

2. Psicocinese: o efeito da mente sobre um objeto.



Agora vamos ser realistas e manter os pés firmes no chao.
Vamos explorar o desconhecido com bom senso! Vocé estard em
perigo a menos que use uma boa l4gica e evite juntar teias de aranha
em seu pensamento. Os fatos devem ser suas pedras para pisar sobre o
rio da davida. Portanto, deixe um guia experiente conduzi-lo ao longo
de caminhos seguros. E vamos apresentar a vocé um guia assim. Mas,
antes, vamos falar sobre o passado.

O famoso livro de Thomas J. Hudson, A lei dos fenémenos
psiquicos, tornou-se um best-seller quando publicado, em 1893. (Hoje o
livro é publicado em brochura nos Estados Unidos pela Kessinger
Publishing, White-fish, Montana.) A obra contém muitas histérias
eletrizantes de experiéncias psiquicas relatadas. A imaginacao de
dezenas de milhares de pessoas que leram esse livro foi estimulada.
Algumas estavam prontas. Outras nao.

Dali em diante, o interesse piblico pelos fendmenos psiquicos
fez rapido progresso. Mas muitas pessoas, nao preparadas de modo
adequado, causaram danos a si mesmas, tornando-se desequilibradas.
Embora tivessem muito pouco conhecimento sobre os poderes
psiquicos, a novidade e o interesse quase que irresistivel pelo assunto
gerou um frenesi em certas pessoas. Ha uma tendéncia perceptivel em
algumas pessoas nao devidamente instruidas e maduras em seu
pensamento e nao muito bem ajustadas emocionalmente de ficarem
fascinadas com esse estudo intrigante. E facil entender por que tantos
lideres religiosos, cientistas e pessoas responsaveis pelo bem-estar do
povo consideraram o estudo de fendmenos psiquicos um anatema:

1. A imaginacao corria desenfreada e ameacava a sanidade do
povo.
2. Fatos e ficcao pareciam indistinguiveis.



3. Hipnotismo por amadores e artistas de variedades, assim como
as trapacas e fraudes praticadas por faquires, médiuns e
charlataes abusavam da mente do publico.

4. Principios religiosos basicos foram retorcidos em uma dire¢ao
que levava ao mal.

Qualquer coisa associada a fenOmenos psiquicos tornou-se
repelente. Virou tabu.

Apesar dos perigos, tabus e ostracismo social ou profissional,
havia homens corajosos, honrados e de bom senso que tiveram a
coragem de explorar em busca da verdade.

Mas coube a longa e corajosa luta do doutor Joseph Banks
Rhine, que trabalhou na Universidade Duke, inspirado e assistido pela
esposa, a doutora Louisa E. Rhine, para revestir o estudo de
fendbmenos psiquicos de respeitabilidade. Isso gracas ao caracter
impecavel de Rhine e seus trinta anos de experimentos controlados de
laboratério com base em leis matematicas. Sua tarefa era dificil, pois
os fenOmenos psiquicos espontdneos nao sao aptos a ocorrer em um
laboratério. Tais fenOmenos ocorrem quando menos se espera e
geralmente quando uma pessoa estd sob maior pressio emocional ou
possuida de um desejo obsessivo intensificado — muitas vezes
simultaneamente a morte de um ente querido.

Westinghouse investe em comunicaciio extrassensorial. E
evidente que, hoje em dia, qualquer escritor sobre o assunto dos
fen6menos psiquicos se empenha em ter a protecao de uma parte do
manto de respeitabilidade de Rhine, referindo-se a ele e a
Universidade Duke para tornar suas préprias teorias digestiveis. Nao
somos excecao. Sugerimos com insisténcia que, se vocé tiver interesse
em ir além, leia The reach of the mind e os outros livros dos quais



Rhine é autor ou coautor. Nossa recomendacao: deixe Joseph Banks
Rhine ser seu guia.

E quanto éxito teve o trabalho de Rhine em quebrar a
resisténcia a investigacao e crenca nos estranhos poderes da mente?
Um teste justo, nos parece, reside no fato de que empresarios
pragmaticos ficaram convencidos e estdao fazendo experiéncias
préprias. Em uma entrevista, o doutor Peter A. Castruccio, diretor do
Instituto de Astrondutica Westinghouse, confirmou que os cientistas
da Westinghouse estao engajados em pesquisas para encontrar meios
de usar a telepatia e a clarividéncia na comunicacao de longa
distancia. Castruccio também manteve longo contato com Rhine antes
da decisao de se envolver nessa grande experiéncia.

E a busca de formas e meios de aproveitar a telepatia e a
clarividéncia e torna-las comercialmente viaveis serd bem-sucedida?
Deixenos responder da seguinte maneira: ndo faz muito tempo, as
pessoas zombavam de ideias que eram inacreditaveis para elas na
época, mas hoje sdo aceitas sem questionamento: (a) a transformacao
de matéria em energia e de energia em matéria; (b) a cisao do atomo;
(c) os satélites artificiais; (d) a forca de jato; ou (e) artigos do
cotidiano, como a televisao.

E o computador eletrénico projetado a partir do computador
humano, o cérebro e o sistema nervoso? Cada um desses foi
concebido, acreditado e alcancado pelo homem com AMP! Maquinas
que operam a velocidade da luz — trezentos mil quilometros por
segundo! Maquinas que podem calcular quarenta mil operacoes
aritméticas por segundo, detectar e corrigir seus proprios erros!
Maquinas que se tornaram realidade porque o homem as construiu
em circuitos elétricos que, em muitos aspectos, funcionam como a
atividade elétrica conhecida do sistema nervoso do nosso préprio



corpo fisico. Nossa resposta:

O que a mente do homem pode conceber e acreditar, a mente do
homem pode alcancar com AMP!

Mas nenhuma mdaquina ou invencdo do homem é téo
maravilhosa como o seu préprio e magnifico computador: seu cérebro
e seu sistema nervoso, com o poder de atividade elétrica.

O homem é mais do que um corpo com um cérebro.

Vocé é uma mente com um corpo — uma mente possuidora de, e
também afetada por, poderes conhecidos e desconhecidos! Uma
mente composta por duas partes: consciente e subconsciente.

Aqui, realcamos principalmente o conceito da mente
subconsciente — seus poderes e as forcas conhecidas e desconhecidas
que a afetam. Mas e quanto a mente consciente? Ela é igualmente
importante. E vocé vai ler sobre isso no préximo capitulo, intitulado
... E algo mais!

Agora, se a sua reacdo a leitura nao lhe proporcionou uma
visdo sobre como vocé pode apertar o botdo certo para conseguir o
que quer da maquina que possui, atreva-se a explorar os poderes de
sua mente. Guie-se pelo Piloto n° 4 ... E algo mais!

Piloto n° 4

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. Vocé é uma mente com um corpo. Seu corpo é uma maquina
elétrica. Seu cérebro é um mecanismo que é uma maravilha
elétrica.



Sua mente possui duas partes: consciente e subconsciente. Elas
trabalham juntas.

Autossugestdo consciente e autopersuasdo sao SinOnimos e
contrastam com a palavra autossugestdo, uma atividade
inconsciente. A autossugestdo envia mensagens do subconsciente
para a mente consciente, bem como para partes do corpo, de
forma automatica. A mente subconsciente é a sede do habito,
da memoria, dos padroes de conduta inviolaveis, etc.

Dia apods dia, em todos os aspectos, estou ficando cada vez melhor.
Autoafirmacoes repetidas com frequéncia, rapidez e emocao
afetam a mente subconsciente e a fazem reagir. Bill McCall
adquiriu riqueza pela utilizacao da autopersuasao.

A grande descoberta de Coué foi: vocé pode usar sugestoes
saudaveis e positivas para ajudar a si mesmo. E também pode
abster-se de sugestoes negativas e prejudiciais.

Aprenda a usar a sugestdo adequada para influenciar os outros.
Aprenda a empregar a autossugestao consciente correta.
Quando fizer isso, vocé pode ter saide fisica, mental e moral,
felicidade e sucesso.

Vocé pode fazer se tiver AMP e acreditar que pode.
Persuasores ocultos: utilize a abordagem da AMP.

Seu cérebro emite energia sob a forma de ondas cerebrais. E
essa energia é o poder que pode afetar outra pessoa ou um



10.

objeto.

Pouco conhecimento pode ser uma coisa perigosa. Atreva-se a
explorar os poderes de sua mente. Quando vocé entrar no
perigoso territorio inexplorado dos fendbmenos psiquicos, deixe
Joseph Banks Rhine ser o seu guia.

DIA APOS DIA, EM TODOS OS SENTIDOS,
PELA GRACA DE DEUS,
ESTOU FICANDO CADA VEZ MELHOR
POR MEIO DA AMP.



Capitulo cinco

... E ALGO MAIS

Vocé ja tentou sinceramente — e ainda assim falhou?

Talvez tenha falhado porque havia algo mais necessario para
trazer o sucesso que vocé estava procurando. O axioma de Euclides
diz: “O todo é igual a soma de todas as partes e é maior do que
qualquer de suas partes”. Isso pode ser avaliado, assimilado e
aplicado em cada resultado ou realizacdo. Por outro lado, qualquer
parte é menor do que o todo. Portanto, é importante que vocé
adicione todas as partes necessarias para completar o todo.

Uma Atitude Mental Negativa é uma das principais causas de
fracasso. Vocé pode ser desnecessariamente ignorante dos fatos, leis
universais e poderes. Vocé pode conhecer muitos deles, mas fracassar
em aplica-los a uma necessidade especifica. Vocé pode nao saber
como conseguir relacionar, usar, controlar ou harmonizar poderes
conhecidos e desconhecidos.

Quando busca o sucesso com AMP, vocé continua tentando.
Continua pesquisando para encontrar algo mais. O fracasso é
experimentado por aqueles que, quando experimentam a derrota,
param de tentar encontrar o algo mais.

E facil quando vocé aprende o algo mais e experimenta o
know-how! Dé um quebra-cabeca para uma crianca e talvez ela nao
consiga resolvé-lo. Se continuar tentando e aprender como resolvé-lo,



ela entdo trata disso rapidamente. Vocé nao é crianca. Mas talvez haja
varios enigmas da vida que vocé queira resolver. Vocé pode resolvé-
los mais facilmente com AMP. Por exemplo, certa vez um compositor
escreveu uma can¢ao, mas nao conseguia publica-la. George M.
Cohan comprou-a e acrescentou algo mais. O algo mais rendeu uma
fortuna a Cohan. Ele apenas acrescentou trés palavrinhas: Hip, hip,
hurra!

Thomas Edison fez mais de dez mil experimentos antes de
desenvolver uma lampada incandescente de sucesso. Apds cada
derrota, ele continuou a procura de algo mais, até encontrar o que
procurava. Quando o desconhecido tornou-se conhecido para ele,
inameras lampadas elétricas puderam ser fabricadas. Foi necessario
apenas aplicar leis universais que sempre existiram, mas
anteriormente nao haviam sido reconhecidas como aplicaveis a
invencao especifica.

Existem muitas curas e prevencoes para as doencas. Todavia,
em determinado momento, podem ser desconhecidas. A prevencao
médica para a poélio era desconhecida até o doutor Jonas Edward Salk
utilizar principios da lei universal que antes nao eram aplicados pela
profissao médica para a prevencao dessa temida doenca.

Vocé pode fazer um milhdo de délares empregando uma
féormula de sucesso. Se perder seu dinheiro, pode fazer outro milhao
— e até mais! Quer dizer, desde que saiba a féormula e a aplique.
Suponha que vocé nao tenha reconhecido a férmula a qual o ajudou a
fazer seu primeiro milhao. Vocé pode fracassar na segunda tentativa,
pois se desvia dos principios do sucesso aplicaveis. Em sua segunda
tentativa, pode precisar fazer ajustes devido a condicoes cambiantes.
Mas os principios permanecerao os mesmos.

Orville e Wilbur Wright tiveram sucesso em voar porque



acrescentaram algo mais! Muitos inventores chegaram muito perto
de inventar o aviao antes dos irmaos Wright. Eles usaram os mesmos
principios utilizados pelos outros. Mas acrescentaram algo mais.
Criaram uma nova combinac¢do. Por isso tiveram sucesso onde todos
os outros falharam. O algo mais foi bastante simples. Anexaram flaps
moveis de um design especifico nas extremidades das asas, de modo
que o piloto pudesse controla-los e manter o equilibrio do aviao. Esses
flaps foram os precursores do aileron moderno.

Vocé notara um denominador comum em todas essas histdrias
de sucesso. Em cada caso, o ingrediente secreto foi a aplicacao de
uma lei universal anteriormente nao aplicada. Isso fez a diferenca.
Entao, se vocé esta no limiar do sucesso sem ser capaz de atravessa-lo,
tente acrescentar algo mais. Nao precisa ser muito. As palavras “Hip,
hip, hurra” foram tudo o que era preciso para fazer uma cancao de
sucesso. Pequenos flaps foram tudo o que era preciso para fazer um
aviao voar depois de outros terem fracassado. Nao é necessariamente
a quantidade de algo mais, mas a “qualidade inspirada” que conta.

Por que a Suprema Corte decidiu que Alexander Graham
Bell inventou o telefone? Muitas pessoas alegaram ter inventado o
telefone antes de Alexander Graham Bell. Entre aqueles que detinham
patentes anteriores estavam Gray, Edison, Dolbear, McDonough,
Vanderweyde e Reis. Philipp Reis foi o tnico que aparentemente
chegou perto do sucesso. A pequena diferenca que fez uma grande
diferenca foi um tnico parafuso. Reis nao sabia que, se tivesse girado
um parafuso um quarto de volta, teria transformado a corrente
alternada em corrente continua. E entao teria sido bem-sucedido!

Em um caso da Suprema Corte dos Estados Unidos, o tribunal
observou:



Que Reis sabia o que tinha de ser feito a fim de transmitir a
fala pela eletricidade é muito aparente, pois, em seu primeiro
artigo, disse: “Tao logo seja possivel produzir, em qualquer
lugar e de qualquer forma, vibracOes cujas curvas sejam as
mesmas que as de qualquer tom ou combinacdo de tons
determinados, deveremos receber a mesma impressao que esse
tom ou combinacao de tons teriam produzido em nés”.

A corte observou a seguir:

Reis descobriu como reproduzir tons musicais, mas nao mais
que isso. Ele podia cantar por meio de seu aparelho, mas nao
podia falar. Do inicio ao fim ele admitiu isso.

Como no caso dos irmaos Wright, o algo mais que Bell
adicionou foi relativamente simples. Ele mudou de uma corrente
intermitente para uma corrente continua, o Unico tipo capaz de
reproduzir a fala humana. As duas correntes sdo exatamente a mesma
corrente direta. “Intermitente” significa quebrada por uma pequena
pausa. Especificamente, Bell manteve o circuito aberto em vez de
quebrar o circuito intermitentemente como Reis tinha feito. O
tribunal concluiu:

Reis nunca pensou nisso e nao conseguiu transmitir a fala
telegraficamente. Bell fez e teve éxito. Sob tais circunstancias,
é impossivel sustentar que o que Reis fez foi uma antecipacao
da descoberta de Bell. Seguir Reis é fracassar, mas seguir Bell é
ter sucesso. A diferenca entre os dois é simplesmente a
diferenca entre fracasso e sucesso. Se Reis tivesse prosseguido,
poderia ter encontrado a rota para o sucesso, mas ele parou e



fracassou. Bell deu seguimento ao trabalho e o levou a um
resultado bem-sucedido.

Seu Socio Majoritario silencioso inspirou-o para o sucesso.
R. G. LeTourneau, construtor de equipamento pesado de
terraplenagem, motivou milhares de pessoas com seus discursos
inspiradores. Nessas palestras, ele se referia com reveréncia a “meu
Sécio Majoritario”. Falava sobre a inspiracao e ajuda que recebeu do
“Sécio”. LeTourneau tinha pouca educacao formal. Mas realizou feitos
de engenharia espantosos.

Como subcontratante da grande represa Hoover em Nevada,
LeTourneau perdeu uma fortuna porque foi surpreendido com um
inesperado estrato de rocha. O custo de perfuracdo da rocha foi maior
do que ele tinha calculado na estimativa do contrato. Entdo, ele
quebrou tentando cumprir sua parte no acordo.

Mas, em vez de ficar remoendo a perda, LeTourneau voltou-se
para a oracao. Como ele rezou? Expressando gratiddo — profunda
gratidao — pelo que lhe restara: um corpo sadio. Um par de maos
fortes. Um cérebro que podia pensar. E algo mais. “Nas minhas horas
de maior aflicao”, disse LeTourneau, “encontrei meu maior trunfo na
revelacao e descoberta de um So6cio Majoritario silencioso. Desde
entdo, reconheco esse s6cio na minha vida pessoal e empresarial.
Tudo o que tenho — tudo o que fiz que valeu a pena — devo a Ele”.

Napoleon Hill esteve associado a LeTourneau por dezoito
meses e teve a oportunidade de observa-lo de perto. Aquela altura,
LeTourneau tornara-se um conhecido conferencista inspirador. Ele
dedicava muito de seu tempo a viajar por todo o pais em seu aviao
particular, pregando sua mensagem: “E maravilhoso estar em
sociedade com Deus”. Certa noite, quando os dois homens voavam de



volta para casa apds uma palestra na Carolina do Norte, aconteceu
algo interessante.

Logo depois da decolagem, LeTourneau foi dormir. Cerca de
trinta minutos mais tarde, Napoleon Hill o viu pegar um caderninho
do bolso e escrever varias linhas nele. Depois que o avidao pousou, Hill
perguntou a LeTourneau se ele lembrava de ter escrito em seu
caderno.

“Ué, nao!”, exclamou LeTourneau. Ele imediatamente tirou o
caderno do bolso e olhou. Ele disse: “Ca esta! Estava em busca disso
ha varios meses! Eis aqui a resposta para um problema que me
impedia de completar uma maquina em que estamos trabalhando!”.

Quando vocé receber um lampejo de inspiracao, anote-o! Pode
ser o algo mais que vocé estd procurando. Acreditamos que a
comunicacao com a Inteligéncia Infinita se d4 por meio da mente
subconsciente. Acreditamos que vocé deve estabelecer o habito de
anotar lampejos de inspiracio no instante em que eles sao
comunicados a vocé do subconsciente para o consciente.

Albert Einstein desenvolveu teorias complexas e profundas
sobre o universo e as leis naturais que o controlam. Contudo, usou
apenas os mais simples — mas os mais importantes — instrumentos ja
inventados: um lapis e um pedaco de papel. Ele escrevia suas
perguntas e respostas. Vocé desenvolverd seus poderes mentais
quando aprender e desenvolver o habito de se fazer perguntas —
quando aprender e desenvolver o habito de usar lapis e papel para
anotar suas duavidas, ideias e respostas.

E improvavel que Einstein e outros cientistas chegassem a suas
conclusoes bem-sucedidas sem ter aprendido a partir do
conhecimento registrado por matematicos e cientistas que os
precederam. Também é improvavel que tivesse tentado sem ter se



motivado a procurar principios universais apés desenvolver o habito
de se engajar em periodos de pensamento e acdo. Vocé conhece
algum grande pensador ou pessoa realizadora a qual nao faga
anotacoes das ideias que lhe ocorrem?

Aprenda pensamento criativo com o pensador criativo! O
poder criador da mente e Imaginacdo aplicada, de Alex F. Osborn, da
agéncia de publicidade Batten, Barton, Durstine e Osborn, inspirou
centenas de milhares de pessoas a se engajarem em pensamento
criativo. Igualmente importante é que essas pessoas foram motivadas
a acao positiva e construtiva. O pensamento nao € criativo a menos
que seja levado adiante pela acao.

Osborn, como muitos pensadores criativos, usava um bloco de
notas e um ldpis como ferramentas de trabalho favoritas. Quando lhe
ocorria uma ideia, ele a anotava. Como outros grandes realizadores,
dedicava-se a periodos de pensamento, planejamento e estudo.

Alex Osborn afirmou uma verdade 6bvia quando disse: “Todo
mundo tem alguma capacidade criativa, mas a maioria das pessoas
nao aprendeu a usa-la”.

Os métodos de brainstorming de Osborn, explicados em seu
livro Imagina¢do aplicada, obra de facil leitura, sao empregados em
salas de aula de faculdade, fabricas, escritérios, igrejas, clubes e em
casa. Brainstorming, conforme desenvolvido por Osborn, é um método
muito simples, no qual duas ou mais pessoas usam a imaginacao
coletiva para chegar a ideias que fulguram de seu subconsciente para
a mente consciente em resposta a uma pergunta incorporando um
problema especifico. As ideias sao anotadas tao logo ocorrem a mente
dos participantes. Nao é permitido nenhum julgamento critico antes
que muitas sejam anotadas. Mais tarde, sao esquadrinhadas e julgadas
para se determinar a praticidade e o valor.



A Faculdade La Salle da Filadélfia e muitas universidades em
todo o pais ministram cursos abrangentes de pensamento criativo,
incluindo os métodos utilizados pelos pensadores criativos em muitas
fases dos negocios e da inddustria.

Foi um desses pensamentos criativos que permitiu a Elmer
Gates fazer deste mundo um lugar melhor para se viver. Gates foi um
grande professor, filésofo, psicOlogo, cientista e inventor norte-
americano. Ao longo da vida, desenvolveu centenas de invencoes e
descobertas nas vérias artes e ciéncias.

Ele praticou pensamento criativo “sentando em busca de
ideias”. A propria vida de Gates provou que seus métodos de
desenvolvimento do corpo e cérebro poderiam gerar um corpo
saudavel e aumentar a eficiéncia da mente. Napoleon Hill lembra
como, munido de uma carta de apresentacao de Andrew Carnegie, foi
visitar Gates em seu laboratério em Chevy Chase. Quando Hill
chegou, a secretaria de Gates disse: “Sinto muito, mas... nao estou
autorizada a perturbar o doutor Gates neste momento”.

“Quanto tempo vocé acha que vai demorar para que eu possa
vé-lo?”, perguntou.

“Nao sei, mas pode demorar até trés horas”, ela respondeu.

“Vocé poderia me dizer por que nao pode perturba-lo?”

Ela hesitou e entao respondeu: “Ele esta sentado em busca de
ideias”.

Napoleon Hill sorriu. “O que isso significa — sentado em busca
de ideias?”

Ela retornou o sorriso e disse: “Talvez seja melhor deixarmos o
doutor Gates explicar. Realmente ndo sei quanto tempo vai demorar,
mas vocé esta convidado a esperar. Se preferir vir outro dia, verei se
consigo marcar um horario para vocé”.



Hill decidiu esperar. Foi uma decisao valiosa. O que aprendeu
valeu a pena esperar. Ele conta o que aconteceu da seguinte maneira:

Quando Gates finalmente apareceu na sala e sua secretaria nos
apresentou, contei-lhe em tom jocoso o que ela havia dito.
Depois de ler a carta de apresentacdo de Andrew Carnegie,
respondeu em tom afavel: “Vocé estaria interessado em ver
onde me sento em busca de ideias e como faco isso?”.

Ele me levou para uma salinha a prova de som. A Gnica
mobilia no comodo consistia em uma mesa e uma cadeira
simples. Em cima da mesa, havia blocos de papel, véarios lapis e
um interruptor para acender e apagar as luzes.

Em nossa entrevista, Gates explicou que, quando era
incapaz de obter uma resposta para um problema, entrava na
sala, fechava a porta, sentava-se, apagava as luzes e
mergulhava em profunda concentracdo. Ele aplicava o
principio do sucesso de atencao controlada, pedindo ao
subconsciente que lhe desse uma resposta para o problema
especifico, fosse qual fosse. Em algumas ocasioes, as ideias
pareciam ndo vir. Em outras vezes, afluiam a sua mente na
mesma hora. E, em alguns casos, levava até duas horas para
aparecerem. Tao logo comecavam a se cristalizar, ele acendia
as luzes e comecgava a escrever.

Elmer Gates refinou e aperfeicoou mais de duzentas
patentes que outros inventores tinham empreendido, mas
ficado aquém do sucesso. Ele conseguiu adicionar os
ingredientes que faltavam — o algo mais. Seu método consistia
em comecar pela andlise do pedido de patente e seus desenhos
até encontrar sua fraqueza, o algo mais que faltava. Ele levava



uma cépia do pedido de patente e dos desenhos para a saleta.
Ao sentar-se em busca de ideias, concentrava-se em encontrar a
solucao para um problema especifico.

Quando Napoleon Hill pediu a Gates para explicar a origem de
seus resultados ao sentar-se em busca de ideias, ele deu a seguinte
explicacao: “As fontes de todas as ideias sao:

Conhecimento armazenado na mente subconsciente e
adquirido por meio da experiéncia individual, observacao e
educacao.

Conhecimento acumulado por outros pelos mesmos
meios, que podem ser transmitidos por telepatia.

O grande armazém universal de Inteligéncia Infinita,
onde é depositado todo o conhecimento e todos os fatos e que
pode ser contatado por meio do setor subconsciente da mente.

“Quando sento em busca de ideias, posso sintonizar uma ou
todas essas fontes. Se outras fontes de ideias estao disponiveis, nao sei
quais sao.”

Elmer Gates encontrava tempo para se concentrar e pensar em
sua busca por algo mais. Ele sabia o que estava procurando
especificamente. E ia adiante com acao positiva!

No capitulo sete, vamos discutir como vocé pode “aprender a
ver”, de modo que sua busca por algo mais seja facilitada. Nessa
busca, vocé pode falhar. Porém, ao fracassar, vocé pode ter sucesso
em descobrir algo ainda maior. Pergunte a si mesmo: “Por qué?”. Seja
observador. Pense! Entre em acao!

Acreditamos que a Biblia, além de um dicionario e uma
enciclopédia bons e abrangentes, deve estar presente em cada casa.



Eles também podem ajudar em sua busca por algo mais.

VOCE NAO PRECISA TER
VERGONHA DE SER UM FRACASSO
COMO CRISTOVAO COLOMBO!

Olhe em sua Enciclopédia Britdnica e vocé encontrara a historia
eletrizante e emocionante de Cristovao Colombo. Ele estudou
astronomia, geometria e cosmografia na Universidade de Pavia. O
livro de Marco Polo, teorias de gedgrafos, relatdrios e tradicoes de
navegantes, bem como embarca¢oes com obras de arte e artesanato
de origem nao europeia lancadas ao mar — tudo isso estimulou a
imaginacao dele.

Passo a passo, ao longo dos anos, por meio de raciocinio
indutivo, ele chegou a firme conviccao de que o mundo era uma
esfera. Tendo chegado a essa conclusao, ficou convencido, por meio
do raciocinio dedutivo, de que o continente asiatico poderia ser
alcancado navegando-se para oeste a partir da Espanha, assim como
Marco Polo havia alcancado viajando para o leste. Ele desenvolveu
um desejo ardente de provar sua teoria. Buscou o apoio financeiro
necessario, navios e homens para explorar o desconhecido e encontrar
algo mais.

Ele entrou em agdo! Manteve a mente no seu objetivo. Durante
um periodo de dez anos, muitas vezes esteve prestes a receber a ajuda
necessaria. Mas o embuste de um rei... o ridiculo, a desconfianca e o
medo de funciondrios subordinados do governo... a descrenca
daqueles que queriam ajuda-lo, mas no tltimo momento se recusavam
por causa do ceticismo de seus assessores cientificos... tudo isso



provocou derrota apés derrota. Ele continuou tentando.

Em 1492, Colombo recebeu a ajuda pela qual tao
persistentemente havia procurado e rezado! Em agosto do mesmo
ano, navegou a oeste para india, China e Japdo. Ele estava no curso
certo e indo na direcao certa.

Vocé conhece a histéria. Depois de desembarcar nas ilhas do
Caribe, Cristovao Colombo retornou a Espanha com ouro, algodao,
papagaios, armas curiosas, plantas misteriosas, passaros, entre outros
animais desconhecidos, e varios nativos. Pensava que tinha alcancado
seu objetivo e chegado as ilhas da India. Fracassou. Nio tinha
chegado a Asia. Mas, sem ter consciéncia disso imediatamente,
Colombo tinha encontrado algo mais! Um bocado e tanto a mais!

Vocé, como Cristévao Colombo, pode falhar em alcancar seus
objetivos principais mais elevados ou suas sublimes obsessoes. Vocé,
como ele, pode fracassar em seus esforcos para chegar a um destino
distante no reino do desconhecido. Mas pode descobrir algo mais—
algo equivalente a riqueza das Américas. Vocé, como ele, pode
inspirar e direcionar aqueles que lhe seguem a rumar na direcao
certa, no curso certo, e irem mais longe no desconhecido até alcancar
os objetivos dignos que concebeu. Vocé, como ele, tem tempo e o
poder de pensar. Vocé, como ele, pode esforcar-se com persisténcia e
com uma Atitude Mental Positiva para alcancar seus objetivos
principais definidos e encontrar algo mais.

Vocé nao precisa ter vergonha de ser um fracasso como
Cristévao Colombo.

... E algo mais! Como aplicar isso? Por agora vocé deve estar
em condicOes de extrair principios dos exemplos especificos, de modo
que possa relacionar, assimilar e wusa-los. Concordamos com o
almirante H. G. Rickover nas verdades fundamentais de sua



declaracao:

Entre os jovens engenheiros que entrevistamos, encontramos
uns poucos que tiveram formacdo completa nos fundamentos
ou principios de engenharia; porém, a maioria absorveu
quantidades de fatos... muito mais faceis de aprender do que
os principios, mas de pouco uso sem a aplicacao destes. Uma
vez adquirido, um principio torna-se parte do individuo e nunca é
perdido. Pode ser aplicado aos novos problemas e nao se torna
obsoleto, como acontece com todos os fatos em uma sociedade
cambiante...[1]

Aprenda os principios. Aplique-os. Se vocé ndo esta fazendo
progresso satisfatorio para alcancar seus objetivos, procure o algo
mais! Pode ser algo conhecido ou desconhecido. Mas vocé vai
encontrd-lo se dedicar o tempo necessario para estudar, pensar,
planejar e pesquisar.

Agora, este capitulo nao estaria completo sem referéncia a
Forca Césmica do Hdbito. Usar a for¢a cosmica do hdbito é um dos
dezessete principios do sucesso.

E o conceito da forca césmica do habito é facil de entender.
Trata-se de um nome que demos ao poder aplicado de qualquer
principio ou lei natural e universal, conhecido ou desconhecido.

A forca césmica do habito pode ser simplesmente definida
como o uso da lei universal, seja ela conhecida ou desconhecida para
VOcCeé.

Por exemplo, é facil entender que, quando um objeto cai no
chao, a lei da gravidade esta sendo aplicada. E, portanto, se vocé quer
que um objeto caia de uma determinada altura, vocé usa a forga
cosmica do habito. Nesse caso em particular, a lei da gravidade.



Mas a lei da gravidade, ou qualquer outra lei, ndo é em si mesma
um poder. Contudo, quando vocé usa o principio corretamente, o
poder entdo é empregado de acordo com a lei universal.

E, assim, a quebra do atomo, cada invencao, férmula quimica,
fendbmeno psiquico, acdo e reacdo individual — seja algo fisico,
mental ou espiritual — é o resultado do uso da lei natural. Para cada
resultado, existe uma causa. E o resultado é ocasionado pelo uso da
forca cé6smica do habito.

Novamente, o homem é uma mente com um corpo. E pode
pensar. E por meio do pensamento que ele aprende a usar a forca
céosmica do héabito. E seu pensamento pode transformar os
pensamentos dele em realidade.

Esse conceito nao é dificil de compreender, pois, em 1900,
Albert Einstein deu ao mundo sua famosa féormula: E = mc2. Essa
férmula explica a relacao entre energia e matéria. Quando a matéria
se aproxima da velocidade da luz, chamamos de energia e, a medida
que a velocidade diminui para zero, continua a ser matéria. Na
féormula, E é energia, m é massa ou matéria e c representa a
velocidade da luz.

Assim vemos que a férmula de Einstein é um simbolo em
palavra de uma das leis da for¢a c6smica do habito. Por compreender
e aplicar essa formula, o homem tem sido capaz de transformar
matéria em energia, e energia em matéria, e de usar a energia
atébmica para fins construtivos, tais como iluminar uma cidade inteira,
abastecer navios, ou mesmo para questdes cotidianas como gerar
calor para cozinhar.

... E algo mais — agora podemos ver que, como matéria e
energia sao a mesma coisa, tudo no universo esta relacionado.

Entdao “Vocé tem um problema? Isso é bom!”. Vocé vai



aprender no capitulo seguinte como adaptar muitas das ligcoes
aprendidas neste capitulo a sua prépria vida. Entao tera condicoes de
enfrentar com éxito os problemas criados pela lei universal da
mudanca, que — como toda lei natural — é resultado da forca
cosmica do habito.

Piloto n° 5

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. ... E algo mais. O que o importante principio contido neste
capitulo significa para vocé e como vocé pode aplica-1o?

2. Se vocé falhou em um empreendimento, pode ser porque lhe
falte algo mais — falta um nimero em sua combinacdao de
sucesso?

3. O todo é igual a soma de todas as partes e é maior do que
qualquer de suas partes. A falta de alguma estd impedindo seu
sucesso?

4. A pequena diferenca entre sucesso e fracasso muitas vezes é
algo mais: Hip, hip, hurra! Um flap de asa mével. Um quarto de
volta de um parafuso.

5. Vocé tem sociedade com seu SGcio Majoritario?

6. Use os mais simples, mas mais importantes, instrumentos ja



10.

11.

inventados — papel e lapis — para anotar lampejos de
inspiracao quando eles ocorrerem.

Qual é a diferenca entre a técnica de brainstorming e a de
“sentar em busca de ideias”? Qual é o valor de cada uma?

Use o principio do sucesso de Atencao Controlada.
Nao tenha medo de ser um fracasso como Cristovao Colombo.

Vocé estabeleceu o habito de aprender os principios
fundamentais, ou apenas absorve quantidades de fatos?

Vocé entende e consegue aplicar em sua propria experiéncia as
verdades e os principios fundamentais da declaracao do
almirante H. G. Rickover?

VOCE NAO PRECISA TER VERGONHA
DE SER UM FRACASSO
COMO CRISTOVAO COLOMBO!



Parte 11

CINCO BOMBAS MENTAIS PARA
ATACAR O SUCESSO

=



Capitulo seis

VOCE TEM UM PROBLEMA? ISSO
E BOM!

Entao vocé tem um problema? Isso é bom! Por qué? Porque repetidas
vitOrias sobre seus problemas sdo os degraus da escada do sucesso. A
cada vitéria vocé cresce em sabedoria, estatura e experiéncia. Torna-
se uma pessoa melhor, maior e mais bem-sucedida a cada vez que
encontra e lida com um problema e o supera com AMP.

Pare e pense nisso por um momento. Vocé conhece um tinico
caso em que tenha havido qualquer conquista real na sua vida, ou na
vida de qualquer pessoa na historia, que nao se deva a um problema
enfrentado pelo individuo?

Todo mundo tem problemas. Isso porque vocé e tudo no
universo estdo em um constante processo de mudanca. A mudanca é
uma lei natural inexoravel. O que é importante para vocé é que seu
sucesso ou fracasso em enfrentar os desafios da mudanca dependem
de sua atitude mental.

Vocé pode direcionar seus pensamentos e controlar suas
emocoes e, portanto, regular a sua atitude. Pode escolher se sua
atitude sera positiva ou negativa. Pode decidir se vai relacionar, usar,
controlar ou harmonizar as mudancas em si mesmo e no seu
ambiente. Pode ordenar seu destino. Quando enfrenta os desafios da



mudanca com AMP, pode resolver de modo inteligente cada problema

com o qual é confrontado.

Como se enfrenta um problema com AMP? Se vocé sabe o

primeiro e principal elemento de uma Atitude Mental Positiva e

acredita nele — Deus é sempre um bom Deus —, pode efetivamente

usar a férmula a seguir e enfrentar seus problemas.

o

Quando se deparar com um problema que exija uma solucao,
independentemente do quanto possa ser desconcertante:

Peca orientacao divina. Peca ajuda para encontrar a solucao
correta.

Dedique tempo para pensar com o objetivo de resolver seus
problemas. Lembre-se de que cada adversidade tem a semente
de um beneficio equivalente ou maior para aqueles que tém
AMP.

Formule o problema. Analise-o e defina-o.

Afirme para si mesmo com entusiasmo: “Isso é bom!”.

Faca algumas perguntas especificas para si mesmo, tais como:

(a) O que tem de bom nisso?

(b) Como posso transformar essa adversidade em uma semente
de um beneficio equivalente ou maior; ou como posso
transformar esse passivo em um ativo maior?

Continue a procurar respostas para essas perguntas até
encontrar pelo menos uma resposta com que possa trabalhar.

Os problemas que irdo confronta-lo serao, de modo geral, de

dois tipos: pessoais — emocionais, financeiros, mentais, morais,



fisicos; e nos negécios ou profissionais. Como problemas pessoais sao
os que todos nés experimentamos de forma mais direta, gostariamos
de contar a histéria de um homem que enfrentou alguns dos
problemas mais graves que um ser humano pode experimentar. Ao ler
esta histéria, veja como ele aplicou AMP para a solucdo de cada
dificuldade até alcancar a vitéria final.

Ele enfrentou seu desafio para mudar com AMP na
Penitenciaria de Leavenworth. Este homem nasceu na pobreza. Na
escola primaria, vendia jornais e engraxava sapatos nos bares e
entornos da zona portuaria de Seattle para ajudar a mae a arcar com
as despesas. Mais tarde, tornou-se grumete em um cargueiro no
Alasca durante os meses de verao. Depois de concluir o ensino médio,
aos dezessete anos de idade, saiu de casa. Tornou-se um da horda de
vagabundos que andava nos trens de carga e viajou para todas as
partes dos Estados Unidos.

Seus companheiros eram homens embrutecidos. Ele era um
jogador, associou-se com a ralé — homens da chamada “Legiao da
Fronteira”. Mercenarios, foragidos, contrabandistas, ladroes de gado e
assemelhados eram seus companheiros. Juntou-se as for¢as do Pancho
Villa no México. “Vocé nao pode andar despreocupadamente perto
dessas operacoes fora da lei sem saber nada sobre elas, mesmo que
nao tenha nada a ver com elas”, disse Charlie Ward. “Meu erro foi
estar com as companhias erradas. Meu grande pecado foi me associar
com gente ruim.”

De vez em quando, ganhava grandes somas no jogo e depois
perdia. Finalmente, foi preso por trafico de drogas. Foi julgado e
condenado. Contudo, durante toda a vida dele, Ward alegou
inocéncia da acusacao pela qual foi condenado.

Charlie Ward tinha trinta e quatro anos de idade quando



entrou em Leavenworth. Nunca estivera preso antes, apesar das suas
companhias. E estava amargurado. Jurou que a prisdo nao seria forte
o suficiente para deté-lo. Procurou uma chance de escapar.

Entdo, algo aconteceu! Charlie decidiu mudar sua atitude de
negativa para positiva. Encarou o desafio de mudar com AMP. Algo
dentro dele disse que parasse de ser hostil e se tornasse o melhor
detento da prisao. A partir daquele momento, a maré inteira de sua
vida comecou a fluir na direcao mais favoravel para ele. Pela simples
mudanga de pensamento negativo para positivo, Charlie Ward comecou a
dominar a si mesmo.

Ele mudou a direcdo de sua personalidade agressiva. Perdoou
os agentes federais que tinham ocasionado aquela provacao. Deixou
de odiar o juiz que o sentenciou.

Deu uma boa olhada no Charlie Ward do passado. E resolveu
evitar a simples aparicao do mal no futuro. Olhou ao redor em busca
de maneiras de tornar sua estadia na prisdao tdo agradavel quanto
possivel.

Primeiro fez algumas perguntas para si mesmo. E, pela
primeira vez em sua vida adulta, encontrou resposta nos livros,
particularmente no livro. Comecou a ler a Biblia em sua cela de
prisdo. Leu e releu. Dali em diante e até o dia de sua morte, aos
setenta e trés anos, ele leu a Biblia todos os dias em busca de
inspiracao, orientacao e ajuda.

Por causa de sua mudanca de atitude e, consequentemente, de
comportamento, comecou a atrair atencao favoravel dos funcionarios
da prisao. Um dia, um funcionario apenado disse-lhe que um preso da
estacao de forca seria solto em trés meses. Charlie Ward pouco sabia
sobre eletricidade, mas havia livros sobre o assunto na biblioteca da
prisdo. Entdo ele estudou. Aprendeu o que aqueles livros poderiam



ensina-lo.

No final de trés meses, Charlie estava pronto. Candidatou-se ao
trabalho. Algo em seus modos e no tom de sua voz impressionaram o
vice-diretor. Esse algo era a seriedade e a sinceridade da Atitude
Mental Positiva de Ward. Ele conseguiu o emprego!

Como continuou a estudar e trabalhar com AMP, Charlie Ward
tornou-se superintendente da estacao de forca da prisao, com cento e
cinquenta homens sob seu comando. Tentou inspirar cada um deles a
tirar o melhor proveito de suas situagoes.

Quando Herbert Hughes Bigelow, presidente da Brown &
Bigelow de St. Paul, Minnesota, chegou em Leavenworth com uma
condenacao por evasao fiscal, Charlie Ward também fez amizade com
ele. Na verdade, Ward empenhou-se em motivar Bigelow a ajustar-se
ao ambiente. Este ficou tao grato a Charlie pela amizade e ajuda que,
quando sua pena aproximava-se do fim, disse a Charlie: “Vocé tem
sido bom para mim. Quando sair, vad para St. Paul. Teremos um
emprego para vocé”.

Cinco semanas depois, Charlie foi libertado da prisao e foi para
St. Paul. Conforme havia prometido, Bigelow deu um emprego a
Charlie. Ele recebeu um cargo de operario, ganhando US$ 25 por
semana. Como Charlie trabalhava com AMP, tornou-se capataz em
dois meses. Depois de um ano, tornou-se superintendente.
Finalmente, foi nomeado vice-presidente e gerente-geral. Em
setembro de 1933, Herbert Bigelow morreu. Charlie Ward foi
nomeado presidente da Brown & Bigelow. Continuou no cargo até sua
morte, no verao de 1959. Sob a gestdo de Charlie, as vendas
aumentaram de menos de trés milhoes de ddélares para mais de
cinquenta milhoes de ddlares por ano. A Brown & Bigelow tornou-se a
maior empresa de seu setor.



Por causa da Atitude Mental Positiva e do desejo de ajudar os
menos afortunados, o proprio Ward obteve paz mental, felicidade,
amor e as melhores coisas da vida. Seus direitos de cidadao foram
restaurados por decreto presidencial em reconhecimento a sua vida
exemplar. Aqueles que o conheciam tinham Ward na mais alta estima
e foram inspirados a ajudar os outros.

Talvez uma de suas atividades mais incomuns e louvéaveis
tenha sido empregar mais de quinhentos homens e mulheres vindos
de prisoes. Eles continuaram a reabilitacdo sob a orientacao e
inspiracdo severas e compreensivas de Ward. Ele nunca se esqueceu
de que também tinha sido um condenado. Usava uma plaqueta em
sua pulseira com seu antigo nimero de prisao como um simbolo.

Charlie Ward foi condenado a prisao. Isso foi bom! Por qué?
Ninguém sabe o que poderia ter sido dele caso tivesse continuado na
direcao em que estava indo. Mas, na prisao, enfrentou o desafio de
mudar. E 14 aprendeu a usar AMP para resolver seus problemas
pessoais. Fez de seu mundo um lugar melhor para se viver. Tornou-se
um homem maior e melhor. Ninguém jamais saberd o nimero exato
dos necessitados que oraram por béncaos a Charlie Ward em resposta
a seus pensamentos mais intimos:

Estava nu, e me vestistes; adoeci, e me visitastes; estive na
prisao, e fostes me ver.

Felizmente, nem todo mundo se depara com problemas tao
graves como os que Charlie Ward foi chamado a enfrentar e resolver.
Mas ha uma licao na histéria dele, além do fato de que ter mudado
sua atitude de negativa para positiva. Vocé lembra, o proprio Charlie
disse: “Meu maior erro foi estar com as companhias erradas”. Atitudes
negativas muitas vezes sao contagiosas, e maus habitos sao



contagiosos. Que cada um de nds olhe para suas proprias associagoes
e certifique-se de manté-las no mais alto nivel possivel. Lembre-se:

O vicio é um monstro de aspecto tao terrivel

Que para ser odiado basta ser visto;

Todavia, visto com muita frequéncia, familiarizados com seu
rosto,

Primeiro o toleramos, depois temos pena dele e por fim o
abracamos.

Outra forca com que cada ser humano tem de lidar e que, caso
nao seja enfrentada com AMP, pode causar destruicao fisica, moral e
mental é o poder do sexo. Ele apresenta o maior desafio de mudanca!
Cada ser humano tem o poder de escolher por si mesmo se usara o
tremendo poder do sexo para o bem ou para o mal. Cada um deve
lidar com os problemas que surgirdao em sua vida por causa dele.

Vocé pode transmutar sexo em virtude ou vicio. Uma das
maiores dadivas de Deus para a humanidade é o poder de procriar.
Sexo é o meio da procriacdo. E poder! Como todo poder, pode ser
usado para o bem ou para o mal.

Sexo é uma funcao fisica do corpo sob o controle da mente
consciente e subconsciente. Ela é herdada. Os 6rgaos do sexo fisico,
obras de Deus, como todas as Suas criacoes, sao bons. A pequena
diferenca que faz a grande diferenca entre o poder do sexo ser uma
virtude ou um vicio é a atitude mental.

A emocao inerente ao sexo € uma das mais poderosas forcas da
mente subconsciente. Os efeitos de seu poder motivador podem ser
observados muito antes da adolescéncia. Esse poder se mistura e
intensifica com a forca motriz de todas as outras emocoes.



Quando em conflito com a vontade da mente consciente, o
poder da imaginacao, ao afetar a emocao do sexo, tem uma tendéncia
a vencer, a menos que a mente consciente use seu poder para assumir,
usar, controlar ou harmonizar os poderes do subconsciente. Vocé tem
o poder de escolher. Escolha sabiamente — com AMP. Transmute
sexo em virtude! Assim, vocé vai triunfar sobre um dos maiores
problemas que tera de enfrentar em sua vida pessoal. E ficara fisica,
mental e moralmente melhor.

E quais sao as sete virtudes? Virtude é pratica ou acao moral,
exceléncia moral, retidao, valor, castidade. As sete virtudes sdo:
prudéncia, fortaleza, temperanca, justica, fé, esperancga e caridade.

1. Prudéncia — a capacidade de governar e disciplinar a si mesmo
pelo exercicio da razao.

2. Fortaleza — forca mental que capacita uma pessoa a confrontar
o perigo e ou suportar dor e adversidade com coragem. E a
posse de energia essencial para encarar aquilo que repele ou
assusta, ou suportar as agruras de uma tarefa imposta. Implica

em triunfo. Os sin6nimos sao peito, brio, raca e tutano.

3. Temperanca — moderacao habitual no desfrute dos apetites e
paixoes.

4. Justica — o principio ou ideal de tratamento justo ou acao
correta; também a conformidade a esse principio ou ideal;
integridade.

5. Fé — confianca em Deus.



6. Esperanca — o desejo com expectativa de obter o que é
desejado, ou crenca que seja obtenivel.

7. Caridade — o ato de amar todos os homens como irmaos
porque sao filhos de Deus. Ressalta a benevoléncia e boa
vontade em dar e a ampla compreensao dos outros com
tolerancia bondosa.

Como vocé pode transmutar o poder do sexo no que é bom
e belo? Vocé pode encontrar uma resposta clara e cristalina se
procura-la enquanto 1é e estuda este livro inteiro. Os resultados serao
alcancados quando vocé relacionar e assimilar os principios em sua
vida.

Mas deve-se adquirir o conhecimento por si mesmo. As
sugestoes a seguir podem ser uteis enquanto vocé procura sua
resposta durante a leitura.

1. Mantenha sua mente no que vocé quer e longe do que nao
quer. Isso significa manter sua mente em objetivos desejaveis
imediatos, intermediarios e distantes. O instinto do sexo na
mente subconsciente serd paciente se esta tiver a esperanca de
que vocé cumprira sua missao de vida. O rapaz ou a moga que
estdo verdadeiramente apaixonados e planejam se casar nao
terao os problemas ligados a sexo que, do contrario, poderiam
ter.

2. Se houvesse mais casamentos, e mais cedo, haveria menos
problemas com sexo. A missao da vida de procriar é cumprida
no casamento; no entanto, case por amor, além de instinto
sexual.

3. Leve uma vida bem equilibrada, regrada.



4. Trabalhe por longas horas em um trabalho de amor. Isso ira
manté-lo atarefado, ocupard seus pensamentos e usara a
energia excedente.

5. Desenvolva uma Sublime Obsessao. Estude o significado que se
encontra no capitulo quinze.

6. Relacione e assimile em sua prépria vida os conceitos do
capitulo dois, “vocé pode mudar o seu mundo!”, e do capitulo
sete, “aprenda a ver!”

7. Selecione o ambiente que melhor lhe desenvolvera na direcao
de seus objetivos.

8. Escolha os automotivadores para autopersuasao os quais vocé
acredita que irao ajuda-lo. Memorize-os. Torne-os parte de
vocé mesmo de modo que, em momentos de necessidade, eles
fulgurem de sua mente subconsciente para a mente consciente
como autossugestao.

Nem todos os problemas da vida pessoal, no entanto, sdo de
natureza tdo profunda e penetrante. Muitas vezes, tudo que se precisa
para enfrentar um problema imediato é pensamento rapido,
adaptabilidade e uma segunda olhada na situacao que esta causando
o problema. Muitas vezes é preciso apenas uma ideia, seguida de
acao, para transformar o fracasso em sucesso.

E preciso apenas uma ideia, seguida de acdo, para ter sucesso
onde os outros fracassam. Em 1939, na Avenida North Michigan de
Chicago, em uma éarea agora conhecida como Milha Magnifica, os
espacos para escritérios estavam as moscas. Todos os edificios tinham
andares vazios; estar alugado pela metade era considerado uma sorte.
Foi um ano ruim para os negécios, e a AMN pairava sobre o mercado
imobiliario de Chicago como uma nuvem. Ouviam-se comentarios do



tipo: “Nao faz sentido anunciar, ndao ha dinheiro”, ou “O que posso
fazer? Nao da para lutar contra a situacao atual”. Entdo, nesse cenario
sombrio, chegou um gestor imobilidrio com AMP. Ele teve uma ideia.
E entrou em acao!

Esse homem foi contratado pela empresa Northwestern Mutual
Life Insurance para gerir um grande edificio na Avenida North
Michigan, adquirido em uma execucao de hipoteca. Quando ele
aceitou o emprego, o edificio tinha uma taxa de ocupagao de apenas
10%. Em um ano, estava 100% alugado, com uma longa lista de
espera. Qual foi o segredo? O novo gestor assumiu o problema da
falta de procura por escritérios como um desafio ao invés de um
infortinio. Ca4 estd o que ele fez, conforme explicou em uma
entrevista.

Eu sabia exatamente o que queria. Queria ter as instalacoes
100% ocupadas com inquilinos importantes e selecionados. Eu
sabia que, sob as condicoes vigentes, era provavel que os
escritorios nao fossem alugados por varios anos. Por
conseguinte, conclui que tinhamos tudo a ganhar e nada a
perder fazendo o seguinte:

1. Eu procuraria inquilinos potenciais e desejaveis da minha
escolha.

2. Eu estimularia a imaginacao de cada um deles. Ofereceria a
eles os mais belos escritorios da cidade de Chicago.

3. Eu ofereceria esses escritérios superiores por um aluguel nao
maior do que o que eles atualmente pagavam.

4. Além disso, assumiria a responsabilidade pelo contrato atual,
desde que nos pagassem o mesmo aluguel mensal sob um
contrato de um ano.



5. Além de tudo isso, eu ofereceria redecoracao sem custo para o
inquilino. Utilizaria arquitetos e decoradores criativos para
remodelar os escritérios do meu prédio a fim de que se
adequassem ao gosto de cada inquilino novo.

Eu raciocinei:

1. Se um escritério nao fosse alugado durante os préximos anos,
nao receberiamos renda nenhuma. Entdo, nao tinhamos nada a
perder partindo para arranjos como os descritos acima.
Poderiamos chegar ao final do ano sem nenhuma renda, mas
nao estariamos pior do que teria sido se nao tivéssemos agido.
E estariamos em melhor situacdo porque teriamos satisfeito
inquilinos que nos préximos anos proveriam aluguéis seguros.

2. Além disso, é de praxe alugar escritérios com base em
contratos de apenas um ano. Na maioria dos casos, faltaria
somente alguns meses para o contrato antigo de meu novo
inquilino expirar. A promessa de assumir esses arrendamentos,
portanto, nao era um risco muito grande.

3. Se um inquilino saisse ao final de wum ano, seria
comparativamente facil realugar o espaco em um prédio bem
ocupado. A redecoracdo do escritério nao seria dinheiro
perdido, pois teria aumentado o valor patrimonial do prédio
inteiro.

O resultado foi maravilhoso. Cada escritdrio recém-redecorado
parecia mais bonito do que o predecessor. Os inquilinos ficaram tao
entusiasmados que muitos gastaram somas adicionais. Em um caso, o
inquilino gastou US$ 22.000 adicionais na remodelacao.

Entdo, no final de um ano, o edificio que tinha comecado com



apenas 10% de locacao estava 100% locado. Nenhum dos inquilinos
quis sair quando seu contrato expirou. Estavam felizes com seus
novos escritérios ultramodernos. E conquistamos a permanente boa
vontade deles nao aumentando os aluguéis no final do primeiro
contrato de um ano.

Gostariamos que vocé pensasse outra vez sobre essa histéria.
Ali estava um homem que enfrentava um problema muito grave. Ele
tinha um prédio gigante nas maos, com nove escritorios vazios para
cada um que estava ocupado. Ainda assim, dentro de um ano, o
edificio estava 100% alugado. Bem ao lado, subindo e descendo a
Magnificent Mile, havia dezenas de prédios de escritorios ociosos e
praticamente vazios.

A diferenca, claro, era a atitude mental de cada gestor de
edificio perante o problema. Um homem dizia: “Eu tenho um

”
!

problema. Isso é terrivel!”. O outro disse: “Eu tenho um problema.
Isso é bom!”.

Um homem que agarra seus problemas como oportunidades
disfarcadas e os examina em busca do elemento bom ali presente é o
homem que entende a esséncia da AMP. O homem que desenvolve
uma ideia a qual pode funcionar e vai adiante com acao transformara
o fracasso em sucesso.

Vez apls vez, o padrdo se repete: problemas e dificuldades
tornam-se as melhores coisas que poderiam nos ter acontecido —
desde que traduzidos em vantagens.

Como vocé percebe, o problema enfrentado pelo sindico
ocorreu durante a Depressdao. As coisas ainda estavam bastante
dificeis em 1939, quando ele resolveu esse problema. Mas tinham

sido muito piores.



Os problemas econdémicos dos Estados Unidos e do mundo
surgiram como resultado da Depressao. Depressoes sao causadas por
ciclos na vida econdomica de uma ou mais nacoes. Mas nao é
necessario sentar sem fazer nada. Nao ha nenhuma necessidade de ser
fustigado e jogado para 14 e para ca pelos ciclos da vida. Vocé pode
enfrentar o problema dos ciclos e supera-lo de forma inteligente. Ao
fazer isso, muitas vezes pode adquirir uma fortuna.

Faca uma fortuna ou atinja suas metas pela compreensao
dos ciclos e tendéncias. H4 muitos anos, Paul Raymond, vice-
presidente responsavel por empréstimos do American National Bank
and Trust Company de Chicago, prestou um servigo aos clientes do
banco. Enviou para eles o livro Cycles, de Dewey e Dakin. Na
sequéncia, muitos desses clientes fizeram fortunas. Eles aprenderam e
compreenderam a teoria dos ciclos e tendéncias nos negécios. Alguns
deles tornaram-se aqueles que nao perdem as fortunas que adquiriram
independentemente de tendéncias econOmicas e alteracoes.

Edward R. Dewey, que tinha sido o diretor da Fundacao para o
Estudo dos Ciclos por muitos anos, ressaltou que todo organismo vivo,
seja ele um individuo, empresa ou nagao, cresce até a maturidade,
estabiliza-se e morre. Igualmente importante, ele indica uma solucao
pela qual, independentemente da tendéncia ou do ciclo, vocé, como
individuo, pode fazer algo a respeito. Vocé pode enfrentar o desafio
da mudanca com sucesso. Pode alterar a tendéncia no que concerne a
vocé e seus interesses, independentemente da tendéncia geral, com
vida nova, sangue novo, novas ideias, nova atividade.

Ele antecipou um ciclo descendente e se preparou para
ascender. Antes dos jornais divulgarem a recessio que comecgou na
ultima parte de 1957, um dos clientes do banco entrou em acao. Sua
organizacao foi atrds de negécios de forma agressiva, com uma



Atitude Mental Positiva. Em 1958, a empresa aumentou o prémio em
mais 30% em comparacdo com o ano anterior, quando exibiu um
aumento de 25%. Todo o setor, no entanto, teve uma tendéncia
descendente.

As vezes o ciclo que apresenta um problema nio afeta um setor
ou uma nacao inteira. Pode ser um ciclo dentro de um negdbcio
individual somente. Esse problema também pode ser antecipado e
enfrentado. Veja o crescimento continuo de muitas empresas norte-
americanas, apesar de que, pelo curso normal dos acontecimentos,
elas teriam crescido até a maturidade, se estabilizado e morrido. A E.
I. du Pont de Nemours & Co., Inc. é um excelente exemplo.

Eles enfrentaram o desafio com vida nova, sangue novo,
novas ideias, nova atividade. Nao é necessario salientar que E. I. du
Pont de Nemours & Co., Inc. continua a crescer. Mas qual é a causa de
seu sucesso? Por que ela ndo seguiu o ciclo natural de crescimento até
a maturidade, estabilizacao e morte?

A DuPont enfrentou o desafio da mudanca com vida nova,
sangue novo, novas ideias, nova atividade. Seus executivos
enfrentaram o problema com AMP e determinacdo para supera-lo.
Continuaram a se envolver em pesquisa e estdo constantemente
fazendo novas descobertas, desenvolvendo novos produtos e
aperfeicoando seus produtos anteriores. Injetam sangue novo em sua
gestao, bem como estudam e melhoram seus métodos de vendas.

Aprenda com o sucesso deles!

O proprietario de um pequeno negbcio, ou vocé, como
individuo, pode estudar e experimentar. Pode relacionar e assimilar
os principios utilizados por uma empresa grande como essa. Vocé
também pode continuar a crescer com doses de reforco de novas
ideias, vida nova, sangue novo, nova atividade. Vocé pode mudar



uma tendéncia de descendente para ascendente. Vocé pode ser
diferente! Enquanto outros flutuam rio abaixo, vocé pode avancar
contra a corrente!

Muitas das histérias que vocé leu e vai ler neste livro indicam

'”

que, “se vocé tem um problema — isso é bom!”. E bom se vocé
aprender a ver como transformar a adversidade em sementes de um
beneficio equivalente ou maior. Vocé pode ainda nao ver o principio;
no entanto, o préximo capitulo, intitulado “Aprenda a ver”, pode

ajuda-lo.

Piloto n° 6

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. Entdo vocé tem um problema? Isso é bom! Por qué? Porque, a
cada vez que encontra e lida com um problema e o supera com
AMP, vocé se torna uma pessoa melhor, maior e mais bem-
sucedida.

2. Todo mundo tem problemas. Aqueles com AMP transformam as
adversidades em sementes de beneficios equivalentes ou
maiores.

3. Seu sucesso ou fracasso ao enfrentar os problemas apresentados
pelos desafios da mudanca serd determinado por sua atitude
mental.

4. Vocé pode direcionar seus pensamentos, controlar suas emocoes



10.

e ordenar o seu destino relacionando, assimilando e aplicando
os principios cabiveis a vocé que se encontram neste livro.

Deus é sempre um bom Deus.

Quando tiver um problema: (a) peca orientacdao divina; (b)
pense; (c) formule o problema, (d) analise-o; (e) adote a atitude
de “Isso é bom!” de AMP; e (f) entao transforme a adversidade
em sementes de um beneficio maior.

Charlie Ward é um excelente exemplo de um homem que
enfrentou com sucesso os desafios da mudanca. Prepare-se para
enfrentar os desafios da mudanca desenvolvendo AMP.

Sexo é o maior desafio da mudanca. Transmute a emocao do
sexo em virtude.

As sete virtudes sdo: prudéncia, fortaleza, temperanca, justica,
fé, esperanca e caridade. Atitude mental positiva indica como
vocé pode relacionar e assimilar essas qualidades em sua
propria vida.

Uma boa ideia seguida de acao pode transformar fracasso em
sucesso.

VOCE TEM UM PROBLEMA?
ISSO E BOM!
PROBLEMAS SAO AS SEMENTES
DE BENEFICIOS MAIORES



PARA AQUELES QUE TEM AMP.



Capitulo sete

APRENDA A VER

Quando nasceu, George W. Campbell era cego.

“Catarata bilateral congénita”, diagnosticou o médico.

O pai de George olhou para o médico, sem querer acreditar.

“Nao ha nada que vocé possa fazer? Uma operacao ajudaria?”

“Nao”, disse o médico. “Até o momento, nio conhecemos
nenhuma forma de tratar essa condicao.”

George Campbell ndo podia ver, mas o amor e a fé de seus pais
enriqueceram sua vida. Quando bem novinho, ele ndo sabia que lhe
faltava algo.

Entdo, quando George tinha seis anos de idade, aconteceu uma
coisa que ele nao foi capaz de entender. Certa tarde, estava brincando
com outro garoto. O outro menino, esquecendo que George era cego,
jogou uma bola para ele. “Cuidado! Ela vai bater em vocé!”

A bola atingiu George — e nada em sua vida foi o mesmo
depois disso. George nao se feriu, mas ficou muito intrigado. Mais
tarde ele perguntou a sua mae: “Como Bill podia saber o que iria
acontecer comigo antes que eu percebesse?”.

A mae suspirou, pois 0 momento que ela temia havia chegado.
Agora era necessario dizer ao seu filho pela primeira vez: “Vocé é
cego”. E ela fez isso da seguinte maneira:

“Sente-se, George”, disse suavemente, enquanto pegava uma



das maos do filho. “Talvez eu nao seja capaz de descrever, e talvez
vocé nao seja capaz de entender, mas deixe-me tentar explicar desta
forma.” Com muita gentileza, ela segurou uma das maozinhas dele
entre as suas e comecou a contar os dedos.

“Um — dois — trés — quatro — cinco. Estes dedos sao
semelhantes ao que é conhecido como cinco sentidos.” Ela tocou cada
dedo entre seu polegar e indicador em sequéncia, ao prosseguir com a
explicacao.

“Este dedinho para a audicao, este dedinho para o tato, este
dedinho para o olfato, este para o paladar”, e entao hesitou antes de
continuar: “Este dedinho para a visao. E cada um dos cinco sentidos,
como cada um dos cinco dedos, envia mensagens para o cérebro”.

Em seguida, ela dobrou o dedinho que havia chamado de
“visao” e segurou-o para que ficasse ao lado da palma da mao de
George.

“George, vocé é diferente dos outros meninos”, ela explicou,
“porque vocé dispoe de somente quatro sentidos, como os quatro
dedos: um, audicao — dois, tato — trés, olfato — e quatro, paladar.
Mas vocé nao dispoe do sentido da visdao. Agora quero lhe mostrar
uma coisa. Levante-se”, disse ela suavemente.

George levantou-se. A mae pegou a bola dele. “Agora estenda a
mao como se vocé fosse pegar isso”, ela disse.

George estendeu as maos e no instante seguinte sentiu a bola
dura atingir seus dedos. Ele fechou-os firmemente em torno da bola e
a pegou.

“Otimo. Otimo”, disse sua mde. “Quero que vocé jamais
esqueca o que fez. Vocé pode pegar uma bola com quatro dedos em
vez de cinco, George. Vocé também pode pegar e segurar uma vida
plena e feliz com quatro sentidos em vez de cinco — se vocé for 14 e



continuar tentando.” A mae de George usou uma metafora, e uma
figura de linguagem tao simples como essa € um dos métodos mais
rapidos e mais eficazes de comunicacao de ideias entre as pessoas.

George nunca esqueceu o simbolo de “quatro dedos em vez de
cinco”. Para ele, tratava-se do simbolo da esperanca. E, sempre que
ficava desanimado por causa de sua deficiéncia, usava o simbolo
como um automotivador. Aquilo tornou-se uma forma de
autossugestado consciente para ele. Porque George repetia
frequentemente “quatro dedos em vez de cinco”. Em momentos de
necessidade, aquilo fulgurava de seu subconsciente para sua mente
consciente.

E ele descobriu que sua mae estava certa. Ele era capaz de
pegar uma vida plena e segura-la com o uso dos quatro sentidos de
que dispunha.

Mas a histéria de George Campbell nao termina aqui.

No meio de seu primeiro ano no ensino médio, o rapaz ficou
doente e foi necessario ir para o hospital. Enquanto convalescia, seu
pai trouxe-lhe informacoes de que a ciéncia tinha desenvolvido uma
cura para a catarata congénita. Claro, havia uma chance de fracasso,
mas as chances de sucesso superavam em muito as de fracasso.

George queria tanto ver que estava disposto a se arriscar ao
fracasso a fim de enxergar.

Nos seis meses subsequentes, foram realizadas quatro delicadas
operacgoes cirargicas — duas em cada olho. George permaneceu varios
dias no quarto de hospital escurecido, com ataduras nos olhos.

E finalmente chegou o dia de retirada das bandagens. Devagar,
com cuidado, o médico desenrolou a gaze ao redor da cabeca de
George e sobre seus olhos. Houve apenas um borrao de luz.

George Campbell era ainda tecnicamente cego!



Por um momento terrivel, ele ficou ali deitado, pensando. E
entdao ouviu o médico movendo-se ao lado da cama. Algo estava
sendo colocado sobre os olhos dele.

“Agora vocé pode ver?”, veio a pergunta do médico.

George levantou a cabeca ligeiramente do travesseiro. O
borrao de luz tornou-se cor, a cor de uma forma, uma silhueta.

“George!”, uma voz disse. Ele reconheceu a voz. Era a voz de
sua mae.

Pela primeira vez em seus 18 anos de vida, George Campbell
viu sua mae. La estavam os olhos cansados, o rosto enrugado de 62
anos, e as maos nodosas e retorcidas. Mas para George ela era a mais
linda.

Para ele, ela era um anjo. Os anos de labuta e paciéncia, os
anos de ensino e planejamento, os anos sendo os olhos dele, o amor e
carinho: foi isso que George viu.

Ele guardou para sempre sua primeira imagem visual como um
tesouro: a visao de sua mae. E, como vocé vera, ele aprendeu a
apreciar o sentido da visao desde a primeira experiéncia.

“Nenhum de nés pode entender”, disse ele, “o milagre da visao,
a menos que tenhamos que ficar sem ela”.

Ver é um processo que se aprende. Mas George também
aprendeu algo muito til para qualquer pessoa interessada no estudo
de AMP. Ele nunca esqueceu o dia em que viu sua mae no quarto do
hospital de pé diante dele e ndo soube quem ela era — ou sequer o
que ela era — até ouvi-la falar. “O que vemos”, George ressaltou, “é
sempre uma interpretacdo da mente. Temos que treinar a mente para
interpretar o que vemos”.

Essa observacdo é apoiada pela ciéncia. “A maior parte da
visdo nao é feita pelos olhos em absoluto”, diz o doutor Samuel



Renshaw ao descrever o processo mental da visao. “Os olhos atuam
como maos que chegam ‘14 fora’, pegam ‘coisas’ sem sentido e trazem-
nas para o cérebro. Ele entdo transfere as ‘coisas’ para a memoria. S6
quando o interpreta em termos de acao comparativa nés realmente
vemos alguma coisa.”

Alguns de nés passam pela vida “vendo” muito pouco do poder
e gloria ao nosso redor. Nao filtramos adequadamente por meio dos
processos mentais do cérebro as informacdées que nossos olhos
fornecem. Como resultado, muitas vezes avistamos coisas sem
realmente vé-las. Recebemos impressoes fisicas sem compreender seu
significado. Em outras palavras, ndao colocamos a AMP para trabalhar
sobre as impressoes enviadas ao nosso cérebro.

Esta na hora de verificar sua visdo mental? Nao sua visao fisica
— essa é uma questao para os médicos. Mas a visao mental, como a
visao fisica, pode ficar distorcida. Quando isso acontece, vocé pode
tatear em uma névoa de conceitos falsos... dando encontroes e
machucando a si e aos outros desnecessariamente.

As deficiéncias fisicas mais comuns dos olhos sao dois opostos
extremos — miopia e hipermetropia. Essas sdo também as principais
distor¢oes da visdo mental.

A pessoa mentalmente miope é propensa a ignorar objetos e
possibilidades que estdao distantes. Ela presta atencdo apenas nos
problemas imediatamente a mao e é cega para as oportunidades que
poderiam ser suas, caso pensasse e planejasse em termos de futuro.
Vocé é miope se nao faz planos, ndao formula objetivos e nao
estabelece bases para o futuro.

Por outro lado, a pessoa mentalmente hipermetrope é propensa
ignorar as possibilidades que estao bem diante dela. Nao vé as
oportunidades a mao. Vé apenas um mundo de sonhos do futuro, sem



relacdo com o presente. Quer comecar pelo topo, ao invés de avancar
passo a passo — e nao reconhece que o tnico trabalho no qual é
possivel comecar pela parte superior é o de cavar um buraco.

Eles olharam e reconheceram o que viram. Entdo, no
processo de aprender a ver, vocé vai desenvolver tanto a visdao de
perto quanto a visdo de longe. As vantagens para quem sabe ver o que
estd diretamente a sua frente sio enormes. Por anos as pessoas da
cidadezinha de Darby, Montana, admiraram o que chamavam de
Montanha de Cristal. A montanha recebeu esse nome porque a erosao
exp6s um rebordo de cristal levemente cintilante parecido com sal-
gema. Uma trilha de mulas foi criada diretamente através do
afloramento ja em 1937. Mas até 1951 — catorze anos mais tarde —
ninguém se preocupou em se abaixar, pegar um pedaco do material
cintilante e realmente olhar para ele.

Foi em 1951 que dois homens de Darby, A. E. Cumley e L. 1.
Thompson, viram uma exposi¢ao de minerais apresentada na cidade.
Thompson e Cumley ficaram muito animados. Na exposicao, havia
exemplares de berilio, que, de acordo com a plaquinha anexa, era
usado na pesquisa da energia atdbmica. Imediatamente, Thompson e
Cumley reivindicaram a posse da Montanha de Cristal. Thompson
enviou uma amostra do minério para o escritério da Agéncia de
Minas em Spokane, juntamente com um pedido para que enviassem
um examinador para ver um “depédsito muito grande” do mineral.
Mais tarde, naquele ano, a Agéncia de Minas enviou uma escavadeira
até a montanha e raspou o afloramento o suficiente para determinar
que ali de fato estava um dos maiores depdsitos do mundo de berilio,
mineral extremamente valioso. Hoje, pesados caminhoes de
terraplenagem lutam para subir e descer a montanha, abarrotados do
minério pesado, enquanto 14 embaixo, praticamente a espera com



notas de délar em suas maos, estdo representantes da United States
Steel e do governo dos Estados Unidos, todos ansiosos para comprar
aquele minério altamente valorizado. Tudo porque um dia dois
rapazes nao s6 observaram com seus olhos, mas se deram ao trabalho
de ver com suas mentes. Esses homens entraram no caminho de ficar
multimilionarios.

Uma pessoa mentalmente hipermetrope nao poderia ter feito o
que Thompson e Cumley fizeram — se sua visdo mental estivesse
distorcida. Pois trata-se de um homem que s6 consegue ver valores
distantes, enquanto as vantagens que se encontram aos seus pés
passam desapercebidas. Existem fortunas bem na sua porta? Olhe em
volta. Enquanto da conta de suas tarefas diarias, existem pequenas
areas de irritacao? Talvez vocé possa pensar em uma forma de
supera-las — uma forma que seja ttil nao apenas para vocé mesmo,
mas para os outros. Muitos homens tém feito fortunas por enfrentar
essas necessidades singelas. Foi o caso de quem inventou o grampo de
cabelo e quem concebeu o clipe de papel. Foi também o caso do
inventor do ziper e fechos de metal para calcas. Olhe em volta.
Aprenda a ver. Vocé pode encontrar acres de diamantes em seu proprio
quintal.

Mas a miopia mental pode ser um problema tanto quanto a
hipermetropia mental. O homem com esse problema s6 vé o que esta
debaixo do nariz dele, enquanto as possibilidades mais distantes
passam desapercebidas. E quem nio entende o poder de um plano.
Nao entende o valor do tempo dedicado a pensar. Esta tdo ocupado
com os problemas que confronta no momento que nao libera sua
mente para vaguear ao longe, procurando novas oportunidades,
buscando tendéncias, captando o cendrio mais amplo.

Ser capaz de prever o futuro é uma das realizagoes mais



espetaculares do cérebro humano.

No coracao do cinturao citrico da Florida, estd uma pequena
cidade chamada Winter Haven. O territério circundante é solo aravel.
Certamente seria considerada pela maioria das pessoas como uma
area totalmente inadequada para uma atracdo turistica de grande
porte. Estd isolada. Nao tem praia, ndo tem montanhas, apenas
quilometro apos quildometro de colinas suaves com pequenos lagos e
pantanos de ciprestes nos baixios dos vales.

Mas um homem chegou naquela regiao e “viu” os pantanos de
ciprestes com um olho que outros ndo tinham usado. Seu nome era
Richard Pope. Dick Pope comprou um destes pantanos de velhos
ciprestes, colocou uma cerca em torno dele e recusou ofertas de no
minimo um milhdo de délares pelo mundialmente famoso Cypress
Gardens.

Claro que nao foi tao simples assim. Ao longo de todo o trajeto,
Pope teve que “ver” as oportunidades em sua situacao.

Por exemplo, havia a questao da publicidade. Ele sabia que a
Unica maneira pela qual seria capaz de atrair o publico para um lugar
tao isolado seria uma avalanche de publicidade. Mas antncios custam
dinheiro. Entao fez algo bastante simples. Entrou para o ramo da
fotografia popular. Montou uma loja de artigos para fotografia em
Cypress Gardens, onde vendia filmes para seus visitantes e depois
ensinava-os a tirar fotos espetaculares do local. Contratou esquiadores
aquaticos qualificados. Colocou-os a fazer performances intrincadas,
enquanto anunciava ao publico por alto-falante exatamente qual
configuracao de camera devia-se usar para capturar a acdo. E entao,
quando aqueles viajantes voltavam para casa, claro que as melhores
fotos da viagem eram sempre de Cypress Gardens. Eles davam a Dick
Pope o melhor tipo de publicidade que existe — recomendacoes boca



a boca, com fotos!

Esse é o tipo de visao criativa que todos nds devemos
desenvolver. Precisamos aprender a olhar para o nosso mundo com
outros olhos — ver as oportunidades que se encontram por tudo a
nossa volta, mas simultaneamente olhar para o futuro e as chances
que estao la.

Ver é uma habilidade que se aprende. Mas, como qualquer
habilidade, deve ser exercitada.

Veja as habilidades, as capacidades e o ponto de vista de
outra pessoa. Podemos pensar que reconhecemos nossos proprios
talentos; todavia, podemos ser cegos a respeito disso. Vamos ilustrar
como exemplo uma professora que precisava ter verificado sua visao
mental. Ela era miope e hipermetrope. Por isso, ndo conseguia ver
potencial — nem presentes, nem futuras — nas habilidades e
capacidades de seus alunos, tampouco os pontos de vista deles.

Todo mundo — os grandes e os quase grandes — tem que
comecar de algum ponto. Nao se nasce brilhante e bem-sucedido. O
fato é que alguns dos nossos maiores homens foram ocasionalmente
considerados bastante estiipidos durante suas vidas. Sua escalada para
0 sucesso nao comecou até eles adotarem uma Atitude Mental
Positiva e aprenderem a compreender suas capacidades e vislumbrar
metas definidas. Mas havia um jovem em particular cujos professores
consideravam “uma besta estipida e inepta”.

O jovem ficava sentado desenhando em sua lousa. Olhava em
volta e ouvia todos os outros. Fazia “perguntas impossiveis”, mas se
recusava a revelar o que sabia, mesmo sob a ameaca de punicao. As
criancas o chamavam de “burro”, e ele geralmente ficava entre os
ultimos da sua classe.

Esse menino era Thomas Alva Edison. Vocé ficara inspirado ao



ler a histéria da vida de Thomas Edison. Ele frequentou a escola
primdria por um periodo total de menos de trés meses. A professora e
os colegas disseram que ele era estipido. Todavia, se tornou um
homem instruido apés um incidente em sua vida incita-lo a virar seu
talisma de AMN para AMP. Tornou-se uma pessoa talentosa. Tornou-
se um grande inventor.

Qual foi o incidente? O que aconteceu com Edison para que
mudasse toda a sua atitude? Ele contou para sua mae que tinha
ouvido a professora dizer ao inspetor da escola que ele era “confuso”
e nao valia a pena manté-lo no colégio por mais tempo. A sua mae
entdo marchou para a escola com ele e disse em alto e bom som que o
filho, Thomas Alva Edison, tinha mais cérebro do que a professora ou
o inspetor.

Edison considerava sua mae a defensora mais entusiasta que
um menino ja teve. E daquele dia em diante foi um garoto
transformado. Disse: “Ela lancou sobre mim uma influéncia que
perdurou por toda a vida. Nunca poderei perder os bons efeitos de
sua educacao inicial. Minha mae era sempre gentil, sempre solidéria,
e nunca me levou a mal ou me julgou mal”. A crenca da mae nele fez
com que Edison se visse sob uma luz completamente diferente. Isso
fez com que virasse seu talisma para AMP e adotasse uma Atitude
Mental Positiva em relacao a estudar e aprender. Essa atitude o
ensinou a ver as coisas com um insight mental mais profundo, o qual
lhe permitiu compreender e desenvolver as invencoes que
beneficiaram a humanidade. Talvez a professora nao tenha visto
porque nao estava realmente interessada em ajudar o menino. Sua
mae estava.

Vocé tem uma tendéncia para ver o que quer ver.

Ouwvir nao implica necessariamente atencao ou aplicacao.



Escutar sim. Ao longo de Atitude mental positiva, insistimos para que
vocé escute a mensagem. Isso significa ver como é possivel relacionar
e assimilar o principio em sua vida.

Talvez vocé queira ver como pode relacionar o principio da
seguinte experiéncia em sua vida.

O doutor Roy Plunkett, um quimico da DuPont, fez um
experimento. E falhou. Quando abriu o tubo de ensaio apds a
experiéncia, observou que aparentemente nao continha nada. Ficou
curioso. Perguntou-se: “Por qué?”. Nao jogou o tubo fora como outros
poderiam ter feito em circunstancias semelhantes. Em vez disso,
pesou o tubo. E, para sua surpresa, estava pesando mais que um tubo
daquele tipo. Entao Plunkett perguntou-se de novo: “Por qué?”.

Em busca de resposta para suas perguntas, descobriu o
maravilhoso plastico transparente politetrafluoretileno, comumente
conhecido como teflon. Durante a Guerra da Coreia, o governo dos
Estados Unidos absorveu toda a producao da DuPont.

Quando houver algo que nao entenda, pergunte-se: “Por qué?”.
Olhe mais de perto. Vocé pode fazer uma grande descoberta.

Faca perguntas para si mesmo. Fazer perguntas a si mesmo
ou aos outros sobre coisas que o intrigam pode recompenséa-lo
ricamente. Esse exato procedimento levou a uma das maiores
descobertas cientificas do mundo.

Um jovem inglés, de férias na fazenda de sua avo, estava
relaxando, deitado de barriga para cima debaixo de uma macieira,
dedicando o tempo a pensar. Uma maca caiu no chao. O jovem era
um estudante de matematica avancada.

“Por que a macga cai no chao?”, ele perguntou a si mesmo. “A
terra atrai a macga? A macga atrai a terra? Uma atrai a outra? Qual é o
principio universal envolvido?”



Isaac Newton usou seu poder de pensar e fez uma descoberta.
Ver mentalmente é pensar. Ele encontrou as respostas que procurava;
a terra e a maca atraiam uma a outra, e a lei da atracdo das massas
aplica-se a todo o universo.

Newton descobriu a lei da gravidade porque era observador e
buscou respostas para o que observou. Outro homem, por exercer
seus poderes de observacao e agir de acordo com o que percebeu,
encontrou felicidade e grande riqueza. Newton fez perguntas a si
mesmo. O outro homem buscou aconselhamento especializado.

Ele ficou rico porque aceitou conselhos. Em Toba, Japao, no
ano de 1869, quando tinha apenas onze anos de idade, Kokichi
Mikimoto assumiu o negécio do pai como fabricante de macarrao da
aldeia. O pai tinha desenvolvido uma doenca que o impedia de
trabalhar. O jovem amparou seus seis irmaos, trés irmas e seus pais.
Além de preparar o macarrdao diariamente, o jovem Mikimoto tinha
que vendé-lo. Ele revelou-se um bom vendedor.

Mikimoto anteriormente tinha sido tutorado por um samurai
que ensinou:

A exemplificagcdo da verdadeira fé consiste em atos de bondade e
amor para com o préximo, ndo meras oragoes formais proferidas
mecanicamente.

E, com esta filosofia basica de agOes positivas com AMP,
tornou-se um doador. Ele desenvolveu o habito de converter ideias em
realidade.

Com vinte anos de idade, Mikimoto apaixonou-se pela filha de
um samurai. O rapaz sabia que o futuro sogro nao abencoaria o
casamento da filha com um fabricante de macarrao. Portanto, ficou
motivado a harmonizar este poder conhecido. Mudou de ocupacao e
se tornou comerciante de pérolas.



Como muita gente que alcanca o sucesso em qualquer parte do
mundo, continuou a procura de conhecimento especifico que o
ajudasse em sua nova atividade. Como os grandes industriais do nosso
tempo, buscou ajuda em uma universidade. O professor Yoshikichi
Mizukuri lhe falou de uma teoria sobre uma das leis da natureza que
nunca fora comprovada.

O professor disse: “Uma pérola é formada em uma ostra
quando um objeto estranho, como um grao de areia, fica preso nela.
Se o objeto estranho ndo a mata, a natureza cobre o objeto com a
mesma secrecao que forma a madrepérola no forro da concha de
ostra”.

Mikimoto ficou eletrizado! Mal podia esperar para obter a
resposta da pergunta que fizera a si mesmo: “Sera que posso criar
pérolas implantando deliberadamente um corptsculo estranho na
ostra e deixando a natureza seguir seu curso?”.

Ele converteu uma teoria em acao positiva quando aprendeu a
ver.

Mikimoto aprendera a ver com aquele professor universitario.
E entdo usou o poder da imaginacao. Empenhou-se em pensamento
criativo. Usou raciocinio dedutivo. Concluiu que, se todas as pérolas
eram formadas apenas quando um objeto estranho introduzia-se na
ostra, ele poderia desenvolver pérolas usando as leis da natureza.
Poderia implantar objetos estranhos em ostras e forca-las a produzir
pérolas. Ele aprendeu a observar e agir e se tornou um homem de
sucesso.

Um estudo da vida de Mikimoto indica que ele empregou todos
os dezessete principios do sucesso. Pois conhecimento ndo torna vocé
bem-sucedido. Mas a aplicacdo do conhecimento sim. A¢do!

Muitas das ideias que chegam a nds, ao aprendermos a ver com



um novo olhar, vao atingir os outros como um raio. Essas ideias
podem nos assustar ou, se agirmos a respeito delas, fazer nossa
fortuna. Eis aqui outra histéria verdadeira sobre pérolas. Desta vez o
her6i é um jovem norte-americano, Joseph Goldstone. Ele vendia
joias aos agricultores de Iowa, de porta em porta.

Entao, um dia, no meio da Depressao, ficou sabendo que os
japoneses estavam produzindo lindas pérolas cultivadas. Eram de
qualidade e podiam ser vendidas por uma fracdo do custo das
naturais!

Joe “viu” uma grande oportunidade. Apesar de ser um ano da
Depressao, ele e sua esposa, Esther, converteram todos seus bens
materiais em dinheiro e partiram para Toquio. Desembarcaram no
Japao com menos de US$ 1.000 — mas tinham planos e um monte de
AMP.

Obtiveram uma entrevista com K. Kitamura, chefe da
Associacao Japonesa de Comerciantes de Pérolas. Joe estava mirando
alto. Falou a Kitamura sobre seu plano de comercializar pérolas
cultivadas japonesas nos Estados Unidos e pediu a Kitamura um
crédito inicial de US$ 100.000 em pérolas. Era uma soma fantastica,
especialmente em um periodo de depressao. Depois de varios dias, no
entanto, Kitamura concordou.

As pérolas venderam bem. Os Goldstones estavam a caminho
de ficar ricos. Alguns anos mais tarde, decidiram estabelecer sua
préopria fazenda de pérolas, o que fizeram com a ajuda de Kitamura.
Mais uma vez, eles “viram” oportunidade onde outros nao tinham
visto nada. A experiéncia mostrava que a taxa de mortalidade das
ostras quando um objeto estranho era inserido artificialmente ficava
acima de 50%.

“Como podemos eliminar essa grande perda?”, eles



perguntaram.

Depois de muito estudo, os Goldstones comecaram a usar nas
ostras os métodos utilizados nos quartos de hospital. O exterior da
concha era raspado e esfregado para reduzir o perigo de infeccao. O
“cirurgidao” usava um liquido anestésico para relaxar o animal. Entao
enfiava um granulo de molusco em cada ostra como nicleo para a
formacao de uma pérola. A incisao era feita com bisturi esterilizado.
Em seguida, a ostra era colocada em uma gaiola e lancada de volta a
agua. A cada quatro meses, as gaiolas eram icadas, e as ostras
passavam por um check-up fisico. Por meio dessas técnicas, 90% das
ostras sobreviviam e desenvolviam pérolas. Os Goldstones seguiram
em frente e adquiriram uma fortuna fabulosa.

Mais uma vez, vemos como homens e mulheres tiveram
sucesso depois que aprenderam a aplicar a percepcao mental. A
capacidade de ver é muito mais do que o processo fisico da passagem
dos raios de luz na retina ocular. E a habilidade de interpretar o que
se vé e aplicar essa interpretacao na sua vida e na vida dos outros.

Aprender a ver vai trazer oportunidades que vocé nunca
sonhou existirem. No entanto, hd mais no sucesso por meio de AMP
além da aprendizagem da percepcao mental. Vocé também deve
aprender a agir com base no que aprendeu. A¢ao é importante porque
é por meio dela que vocé faz as coisas.

Nao espere mais. Leia “O segredo de fazer as coisas” no
préximo capitulo e suba outro degrau na escada do sucesso com AMP.

Piloto n° 7

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE



GUIAR

Aprenda a ver! Ver é um processo que se aprende. Nove décimos
da visao ocorrem no cérebro.

Quatro dedos em vez de cinco: foi o simbolo pelo qual George
Campbell, um rapaz cego, conseguiu pegar e segurar uma vida
plena e feliz. Como vocé pode usar esse simbolo?

Ver é algo que se aprende por associacdo. A primeira visao de
George Campbell de sua mae adquiriu significado para ele
somente quando reconheceu a voz dela.

Estd na hora de verificar sua visdo mental? Quando ela esta
distorcida, vocé pode tatear em uma névoa de conceitos falsos,
dando encontrées e machucando a si e aos outros
desnecessariamente. Sua visdo mental se torna mais clara ano
apos ano?

Dé uma olhada — uma boa olhada — e reconheca o que vocé
vé. Pode haver acres de diamantes em seu proprio quintal!

Nao seja miope — olhe para o futuro. Cypress Gardens tornou-
se uma realidade porque Richard Pope viu o local com um
objetivo futuro definido.

Veja habilidades, capacidades e ponto de vista da outra pessoa.
Vocé pode estar ignorando um génio. A histéria de Thomas
Edison é um bom exemplo.



10.

Vocé vé como pode relacionar e assimilar os principios da
Atitude Mental Positiva em sua vida?

Aprenda com a natureza. Como? Faca algumas perguntas a si
mesmo, como Isaac Newton. Se vocé nao sabe as respostas,
obtenha conselhos de especialistas.

Converta o que vocé vé em realidade por meio da acao.
Mikimoto converteu uma teoria em uma fortuna em pérolas.
Goldstone reconheceu, relacionou e aplicou os principios e
métodos usados em hospitais para salvar vidas humanas como
cabiveis para salvar a vida das ostras na producdo de pérolas
cultivadas.

ABRA SUA MENTE
E
APRENDA A VER.



Capitulo oito

O SEGREDO DE FAZER AS COISAS

Neste capitulo, vocé vai descobrir o segredo de fazer as coisas.
Também receberd uma automotivaciao tao poderosa que ela forcara
vocé a acao desejavel de forma subconsciente, pois na realidade trata-
se de um arranque automdtico. No entanto, vocé pode usa-la a
vontade. Quando fizer isso, superara a procrastinacao e a inércia.

Se vocé faz coisas que nao quer fazer, ou se nao faz as coisas
que quer fazer, entado este capitulo é para vocé.

Aqueles que alcancam a grandeza empregam este segredo de
fazer as coisas. Tomemos por exemplo James Keller, um padre
Maryknoll. O padre Keller vinha desenvolvendo uma ideia ha algum
tempo. Ele esperava motivar “pessoas humildes a fazer grandes
coisas, incentivando cada uma a ir além de seu pequeno circulo
préoprio para o mundo exterior”. O comando biblico “Ide por todo o
mundo” lhe era o simbolo de uma ideia pela qual a missao que tinha
em mente poderia ser realizada.

Quando respondeu a esse comando, empregou o segredo de
fazer as coisas. E, quando fez isso, entrou em acao. Isso aconteceu em
1945. Foi entao que o padre Keller organizou os Christophers — uma
organizacao muito incomum.

A entidade nao tem capitulos, nem comités, nem reunioes, nem
taxas. Nem sequer tem uma adesao no sentido usual da palavra.



Trata-se simplesmente de pessoas — ninguém sabe dizer quantas —
dedicadas a um ideal. Os Christophers operam com base no conceito
de que é melhor para as pessoas “fazer alguma coisa e nao pagar
nada” do que “pagar taxas e nao fazer nada”.

Qual é o ideal a que todos se dedicam?

Cada Christopher dedica-se a levar sua religidao consigo aonde
quer que va ao longo do dia — para a poeira e o calor do mercado,
para as estradas e os atalhos, para o lar. E com isso leva as grandes
verdades de sua fé aos outros.

A histéria emocionante é contada pelo reverendo James Keller
em You can change the world. Ela aconteceu porque Keller concebeu e
acreditou em um ideal. Mas ele fez pouco ou nada sobre isso até
reagir ao segredo de fazer as coisas.

Vocé vislumbra esse segredo a partir da afirmacao de E. E.
Bauermeister, supervisor de ensino e conselheiro correcional na
Penitenciaria Estadual da Califérnia em Chino, que disse aos autores:
“Sempre digo aos homens da nossa turma de autoajuste que muitas
vezes 0 que lemos e professamos torna-se parte da nossa biblioteca e
do nosso vocabulario em vez de se tornar parte da nossa vida.”

Lembre-se da instrucao biblica: pois ndo faco o bem que quero;
mas o mal que ndo quero, esse pratico. Como vocé pode treinar para
entrar em acao imediatamente quando é desejavel?

E entdo falamos a Bauermeister como as boas coisas que lemos
e professamos podem se tornar parte da nossa vida. Demos a ele o
arranque automatico para fazer essas coisas.

Como o segredo de fazer algo torna-se parte da sua vida? Pelo
habito. E vocé desenvolve o habito pela repeticao. “Semeie uma acao
e colha um héabito; semeie um héabito e colha um carater; semeie um
carater e colha um destino”, afirmou o grande psicélogo e fil6sofo



William James. Ele estava dizendo que vocé é o que seus habitos
fazem de vocé. E vocé pode escolher seus habitos. Pode desenvolver
qualquer habito que deseje usando o arranque automatico.

Mas qual é o segredo de fazer as coisas e qual é o arranque
automatico que lhe forca a usar este grande segredo?

O segredo de fazer as coisas é agir. O arranque automatico é o
automotivador FACA ISSO AGORA!

Enquanto viver, nunca diga a si mesmo “FACA ISSO AGORA!”
a menos que va em frente com a acao desejavel. Sempre que a acao
for desejavel e o simbolo de FACA ISSO AGORA! fulgurar de sua
mente subconsciente para sua mente consciente, gja de imediato.

Torne uma pratica responder ao arranque automatico FACA
ISSO AGORA! em pequenas coisas. Rapidamente se desenvolvera o
habito de uma reacao reflexa tao poderosa que, em tempos de
emergéncia ou quando a oportunidade se apresentar, vocé agird.

Digamos que vocé deva dar um telefonema, mas tem uma
tendéncia a procrastinar. E adia essa ligacdo. Quando o arranque
automatico FACA ISSO AGORA! fulgurar do seu subconsciente para
sua mente consciente, aja. Faca a ligacao imediatamente.

Ou suponha, por exemplo, que vocé definiu o despertador para
as 6h. Todavia, quando o alarme dispara, vocé sente sono, levanta,
desliga o alarme e volta para a cama. Vocé terd uma tendéncia a
desenvolver o habito de fazer a mesma coisa no futuro. Mas se de sua
mente subconsciente fulgurar para o consciente FACA ISSO AGORA!,
haja o que houver, fique acordado! Por qué? Porque vocé vai
desenvolver o habito de responder ao arranque automatico FACA
ISSO AGORA!

No capitulo treze, vocé vai ler como um dos autores comprou
uma empresa de US$ 1,6 milhdo de patriménio liquido com o



dinheiro do vendedor. Isso se tornou realidade porque no momento
adequado o comprador reagiu ao arranque automatico FACA ISSO
AGORA!

H. G. Wells aprendeu o segredo de fazer as coisas. E foi um
escritor prolifico por causa disso. Ele tentava nao deixar nenhuma boa
ideia escapar. Enquanto a ideia estava fresca, anotava imediatamente
o pensamento que lhe ocorrera. As vezes isso acontecia no meio da
noite. Nao importava. Wells acendia a luz, pegava o lapis e o papel
que sempre estavam ao lado da cama e rabiscava. E entdo largava
tudo e dormia de novo.

Ideias que poderiam ter sido esquecidas eram recordadas
quando ele refrescava a memoria olhando os lampejos de inspiracao
que havia anotado no instante em que ocorreram. Esse habito de
Wells era tao natural e sem esforco para ele como sorrir é para vocé
quando lhe ocorre um pensamento feliz.

Muitas pessoas tém o habito da procrastinacdo. Por causa
disso, podem perder o trem, atrasar-se para o trabalho, ou algo ainda
mais importante: perder uma oportunidade que pode mudar todo o
curso de sua vida para melhor. A histéria registra como batalhas
foram perdidas porque alguém adiou a acao desejavel.

Novos alunos em nosso curso de AMP — A ciéncia do sucesso
as vezes afirmam que o hdabito da procrastinacdo é aquilo que
gostariam de eliminar. E entdo nds revelamos a eles o segredo de
fazer as coisas. Fornecemos o arranque automatico. Podemos motiva-
los, contando a histéria veridica sobre o que o arranque imediato
significou para um prisioneiro de guerra na Segunda Guerra Mundial.

O que o arranque automatico significou para um
prisioneiro de guerra. Kenneth Erwin Harmon era um funcionario
civil da marinha em Manila quando os japoneses chegaram la. Ele foi



capturado e mantido em um hotel por dois dias antes de ser enviado
para um campo de prisioneiros.

No primeiro dia, viu que seu colega de quarto tinha um livro
debaixo do travesseiro dele. “Me empresta?”, perguntou. O livro era
Quem pensa enriquece. Kenneth comecou a ler. Enquanto lia, conheceu
a pessoa mais importante do mundo com o talisma invisivel gravado
com AMP de um lado e AMN no outro.

Antes de comecar a ler, ele estava com uma sensacdo de
desespero. Com medo, antecipou a possibilidade de tortura — até
mesmo de morte — no campo de prisioneiros. Mas, enquanto lia, sua
atitude tornou-se inspirada pela esperanca. Ele sentiu o anseio de
possuir o livro. Queria té-lo consigo durante os dias terriveis que
viriam. Ao discutir Quem pensa enriquece com seu companheiro de
prisdao, Harmon percebeu que o livro era muito importante para o
proprietario.

“Deixe-me copia-lo”, ele disse.

“Claro, va em frente”, foi a resposta.

Kenneth Harmon empregou o segredo de fazer as coisas.
Entrou em acao imediata. Em atividade furiosa, comecou a
datilografar. Palavra por palavra, pagina por pagina, capitulo por
capitulo. Por estar obcecado com a possibilidade de que tudo seria
tirado a qualquer momento, ficou motivado a trabalhar dia e noite.

Foi bom ele ter feito aquilo, pois, uma hora depois da dltima
pagina ser concluida, seus captores levaram-no para o famoso campo
de prisioneiros de Santo Tomdas. Ele havia terminado em tempo
porque comecara a tempo. Kenneth Harmon manteve o manuscrito
consigo durante os trés anos e um més em que foi prisioneiro. Leu
vezes e mais vezes. E aquilo alimentou seu pensamento. Inspirou-o a
desenvolver coragem, fazer planos para o futuro e manter a sadde



fisica e mental. Muitos prisioneiros de Santo Tomas ficaram
permanentemente lesados fisica e mentalmente pela desnutricao e
pelo medo — medo do presente e do futuro. “Mas eu estava melhor
quando deixei Santo Tomas do que quando fui internado — mais bem
preparado para a vida —, mentalmente mais alerta”, disse-nos. Vocé
capta a sensacdo do pensamento dele na declaracao: “O sucesso deve
ser praticado continuamente, ou cria asas e voa para longe”.

Agora é a hora de agir.

O segredo de fazer as coisas pode mudar a atitude de uma
pessoa de negativa para positiva. Um dia que poderia ter sido
arruinado pode tornar-se agradavel.

O dia que poderia ter sido desperdicado. Jorgen Juhldahl,
estudante da Universidade de Copenhague, trabalhou num verao
como guia turistico. Como ele alegremente fez muito mais do que fora
pago para fazer, alguns visitantes de Chicago fizeram arranjos para
ele viajar pelos Estados Unidos. O itinerdrio incluia um dia de
passeios turisticos em Washington, D.C., a caminho de Chicago.

Ao chegar em Washington, Jorgen fez check-in no Hotel
Willard, onde sua conta tinha sido pré-paga. Ele estava encantado. No
bolso do casaco, estava a passagem de avidao para Chicago; no bolso
das calgas, a carteira com o passaporte e dinheiro. E entdo o jovem
sofreu um golpe chocante!

Quando se preparava para dormir, descobriu que a carteira
havia desaparecido. Correu escada abaixo até a recepcao do hotel.

“Faremos tudo que pudermos”, disse o gerente.

Mas na manha seguinte a carteira ainda ndo tinha sido
localizada. Jorgen Juhldahl tinha menos de dois ddlares no bolso.
Sozinho em um pais estrangeiro, ele se perguntou o que deveria fazer.
Mandar um telegrama para os amigos em Chicago e contar o que



tinha acontecido? Ir a embaixada dinamarquesa e relatar a perda do
passaporte? Esperar na delegacia de policia até terem alguma noticia?

Entdo, de repente, ele disse: “Nao! Nao vou fazer nada disso!
Vou ver Washington. Talvez nunca mais eu venha para cd. Tenho um
dia precioso nessa grande capital. Afinal, ainda tenho o bilhete para
voar até Chicago hoje a noite, e vai haver muito tempo para resolver
o problema de dinheiro e do passaporte. Mas, se eu nao Vir
Washington agora, talvez nunca mais veja. Caminhei quilometros na
minha cidade, vou gostar de caminhar aqui.

“Agora € o momento de ser feliz.

“Sou o mesmo homem que eu era ontem, antes de perder
minha carteira. Eu estava feliz. Eu deveria estar feliz agora —
simplesmente por estar na América, por ter o privilégio de desfrutar
de umas férias nessa grande cidade.

“Nao vou perder meu tempo em infelicidade fitil por causa da
minha perda.”

E entdo ele saiu a pé. Viu a Casa Branca e o Capitdlio, visitou
os grandes museus, subiu ao topo do Monumento a Washington. Nao
pOde fazer o passeio a Arlington e alguns outros lugares que queria
ver. Porém, viu minuciosamente tudo o que visitou. Comprou
amendoim e doces e os mordiscou para nao ficar com muita fome.

Quando voltou para a Dinamarca, a parte da turné americana
da qual ele lembrava melhor era aquele dia a pé em Washington —
um dia que Jorgen Juhldahl poderia ter desperdicado se nao tivesse
empregado o segredo de fazer as coisas. Pois ele sabia a verdade da
afirmacdo AGORA é a hora. Ele sabia que o AGORA deve ser agarrado
antes que se torne ontem-eu-poderia-ter...

Por acaso, para arrematar a histéria, cinco dias depois daquele
dia tumultuado, a policia de Washington encontrou a carteira e o



passaporte e os enviou para ele.

Vocé tem medo das suas melhores ideias? Uma das coisas
que muitas vezes nos impedem de agarrar o AGORA é uma certa
timidez diante de nossas inspira¢oes. Ficamos com um pouco de medo
de nossas ideias quando elas ocorrem primeiro para nés. Podem
parecer fora do comum ou exageradas. Disso ndo resta duavida: é
preciso certa ousadia para aparecer com uma ideia ndo testada.
Todavia, é exatamente esse tipo de coragem que muitas vezes produz
os resultados mais espetaculares. A conhecida escritora Elsie Lee fala
sobre Ruth Butler e sua irma Eleanor, filhas de um peleteiro de Nova
York nacionalmente conhecido.

“Meu pai era um pintor frustrado”, contou Ruth. “Tinha
talento, mas a necessidade de ganhar a vida o deixou sem tempo para
construir uma reputacao como artista. Entao ele colecionava pinturas.
Mais tarde, comecou a comprar pinturas para Eleanor e para mim”.
Assim, as garotas desenvolveram conhecimento e comecaram a
apreciar arte, com um bom gosto impecavel. Ao se tornarem adultas,
os amigos consultavam-nas sobre quais tipos de pinturas deveriam
comprar para suas casas. Muitas vezes elas emprestavam pecas de sua
colecao por breves periodos.

Um dia, Eleanor acordou Ruth as 3h da manha. “Nao comece a
discutir, mas tive uma ideia fantdstica! Vamos formar uma alianca de
Mente Superior.”

“O que afinal de contas é uma alianca de Mente Superior?”,
perguntou Ruth.

“Uma alianga de Mente Superior é a coordenagdo de conhecimento
e esforco, num espirito de harmonia, entre duas ou mais pessoas, para a
realizagdo de um objetivo definido. E é bem isso que vamos fazer.
Vamos entrar no negocio de aluguel de pinturas!”.



E Ruth concordou. Aquela era uma ideia fantastica. Elas
comecaram a trabalhar no mesmo dia — embora amigos alertassem
para os perigos: as valiosas pinturas poderiam ser perdidas ou
roubadas, poderia haver acoes judiciais e problemas de seguro. Mas
elas foram em frente trabalhando — acumularam US$ 300 em capital
e convenceram o pai a emprestar de graca o porao da sua loja de
peles.

“Carregamos mil e oitocentas pinturas de nossas proéprias
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colecoes para o meio dos moldes de casaco”, recorda Ruth, “e
ignoramos o olhar triste e desaprovador do nosso pai. O primeiro ano
foi cruel — uma verdadeira luta”.

Mas a ideia inovadora compensou. A empresa, conhecida como
Pinacoteca Circulante de Nova York, tornou-se um sucesso — com
cerca de quinhentos quadros constantemente locados para empresas,
médicos, advogados e uso residencial. Um estimado cliente foi um
detento da penitencidria de Massachusetts durante oito anos.
Humildemente, escreveu que talvez a pinacoteca nao alugasse para
ele, dado o endereco. As pinturas foram enviadas de graca, exceto os
custos de transporte. Em troca, Ruth e Eleanor receberam uma carta
das autoridades prisionais contando como as pinturas foram usadas
em um curso de reconhecimento de arte que beneficiou muitas
centenas de detentos. Ruth e Eleanor comecaram seu negdcio com
uma ideia. E a seguir a respaldaram com ac¢ao imediata. Os resultados
foram lucro para elas e maior prazer e felicidade para muitos outros.

Vocé esta pronto para dobrar sua renda? W. Clement Stone
percorreu regides da Asia e do Pacifico como um dos sete executivos
representantes da National Sales Executives International. Numa
terca-feira, Stone fez uma palestra sobre motivacao para um grupo de
empresarios em Melbourne, Austrdlia. Na noite da quinta-feira



seguinte, recebeu um telefonema. Era Edwin H. East, gerente de uma
firma que vendia armarios de metal. East estava animado: “Aconteceu
uma coisa maravilhosa! Vocé vai ficar tdo entusiasmado quanto eu
quando lhe contar!”.

“Diga. O que aconteceu?”

“Uma coisa incrivel! Vocé fez a palestra sobre motivacdao na
terca-feira. Em sua palestra, recomendou dez livros inspiradores.
Comprei Quem pensa enriquece e comecei a ler naquela noite. Li por
horas. Na manha seguinte, comecei a ler de novo e entao anotei num
pedaco de papel:

‘Minha meta principal definida era dobrar as vendas do ano
passado neste ano. O surpreendente é que fiz isso em quarenta e oito
horas’.

“Como vocé fez isso?”, Stone perguntou a East. “Como dobrou
sua renda?”.

East respondeu: “Em seu discurso sobre motivacao, vocé
contou como Al Allen, um dos seus vendedores de Wisconsin, tentou
fazer vendas em um determinado quarteirdo. Vocé disse que Al teve
sorte porque trabalhou o dia inteiro e nao fez uma venda.

“Naquela noite, vocé disse, Al Allen desenvolveu insatisfacdo
inspiradora. Ele decidiu que no dia seguinte iria de novo exatamente
aos mesmos clientes potenciais e venderia mais apélices de seguro
naquele dia que qualquer um dos outros representantes de seu grupo
venderia toda a semana.

“Vocé contou como Al Allen esquadrinhou completamente o
mesmo quarteirdo. Visitou as mesmas pessoas e vendeu sessenta e seis
novos contratos de acidente. Lembrei da sua afirmacdo: ‘Alguns
podem pensar que nao da para fazer, mas Al fez’. Acreditei em vocé.
Eu estava pronto.



“Lembrei do arranque automatico que vocé nos deu: FACA
ISSO AGORA!

“Fui para os meus registros e analisei dez contas ‘mortas’.
Preparei o que anteriormente poderia parecer um enorme programa
para apresentar a cada uma. Repeti o arranque automatico FACA ISSO
AGORA! varias vezes. Depois, contatei as dez contas com uma Atitude
Mental Positiva e fiz oito vendas grandes. E incrivel —
verdadeiramente surpreendente — o que a AMP pode fazer pelos
vendedores que usam seu poder!”

Edwin H. East estava pronto quando ouviu a palestra sobre
motivacao. Escutou a mensagem que era aplicavel a ele. Estava
procurando algo. E encontrou o que procurava. Nosso objetivo ao
relatar essa histéria especifica é que vocé também leu sobre Al Allen.
Mas pode ndo ter visto como poderia aplicar o principio em sua
propria experiéncia. Edwin H. East aplicou. E vocé também pode.
Vocé pode aplicar os principios de cada uma das histérias que 1é em
Atitude mental positiva.

Agora, no entanto, queremos que aprenda o arranque
automatico: FACA ISSO AGORA!

As vezes, uma decisio de agir imediatamente pode tornar
realidade seus sonhos mais loucos. Funcionou assim com Manley
Sweazey.

Vocé pode misturar negdcios e prazer. Manley adorava
cacar e pescar. Sua ideia de uma vida boa era caminhar oitenta
quiléometros floresta adentro com sua vara de pescar e seu rifle,
depois caminhar de volta alguns dias mais tarde, exausto, enlameado
e muito feliz.

O tinico problema desse passatempo é que tirava muito tempo

de seu trabalho como vendedor de seguros. Entao, certo dia, enquanto



relutantemente deixava seu lago de robalos favorito e rumava de
volta para sua mesa, Manley teve uma ideia maluca. Suponha que, em
algum lugar, houvesse pessoas vivendo em areas remotas — pessoas
que precisassem de seguro. Entao poderia trabalhar e ficar ao ar livre
ao mesmo tempo! E, de fato, Manley descobriu que havia um grupo
de pessoas assim: os homens que trabalhavam para a Ferrovia do
Alasca. Eles viviam em alojamentos espalhados ao longo dos
oitocentos quilémetros de trilhos. E que tal se fosse vender seguros
para esses homens da ferrovia, os cacadores e os mineradores de ouro
ao longo da rota?

No mesmo dia em que a ideia lhe ocorreu, Sweazey comecou a
fazer planos positivos. Consultou um agente de viagens e comecou a
fazer as malas. Nao parou e ndo deixou que as duavidas surgissem
sorrateiramente e o assustassem, levando-o a acreditar que sua ideia
poderia ser desmiolada... que poderia fracassar. Em vez de esmiucgar a
ideia em busca de falhas, ele pegou um barco para Seward, Alasca.

Caminhou por todo o comprimento da estrada de ferro muitas
e muitas vezes. O “Andarilho Sweazey”, como era conhecido, tornou-
se uma visao bem-vinda para aquelas familias isoladas, ndo s6 porque
vendia seguros onde ninguém mais tinha pensado valer a pena dar-se
ao trabalho de fazer isso, mas também porque representava o mundo
exterior. Ele fez um esforgo extra. Aprendeu sozinho a cortar cabelo e
fazia isso gratuitamente. Também aprendeu a cozinhar. Uma vez que
os homens solteiros comiam principalmente enlatados e bacon,
Manley, com suas habilidades culinarias, era um convidado bem-
vindo. E o tempo todo ele estava fazendo o que aparecia ao natural.
Estava fazendo o que queria fazer: vagar pelas colinas, cacando,
pescando e — como ele diz, “vivendo a vida de Sweazey!”.

No ramo dos seguros de vida, existe um lugar de honra



reservado para homens que vendem o equivalente a mais de um
milhdo de dblares em um ano. Chama-se a Mesa-Redonda dos Milhoes
de Délares. A parte notdvel e quase inacreditavel da histéria de
Manley Sweazey é que, tendo agido segundo seu impulso, partido
para a vida selvagem do Alasca, caminhado por uma ferrovia onde
ninguém mais tinha se dado o trabalho de ir, ele fez seu milhao de
délares em negécios, e mais, em um sé ano, garantindo seu lugar a
Mesa-Redonda.

E nada disso teria acontecido se ele tivesse hesitado em
empregar o segredo de fazer as coisas quando teve sua ideia “louca”.

Memorize o arranque automatico FACA ISSO AGORA!

FACA ISSO AGORA! pode afetar todas as fases de sua vida.
Pode ajudéa-lo a realizar as coisas que vocé deve fazer, mas nao tem
vontade. Pode impedi-lo de procrastinar quando confrontado com um
dever desagradavel. Mas também pode ajuda-lo, como a Manley
Sweazey, a fazer aquilo que vocé quer fazer. Ajuda-lo a aproveitar
aqueles momentos preciosos que, caso perdidos, talvez jamais sejam
recuperados. A palavra agradavel para um amigo, por exemplo. O
telefonema para um associado, apenas para dizer a ele que vocé o
admira. Tudo como reacdo ao arranque automatico FACA ISSO
AGORA!

Escreva uma carta para si mesmo. Eis aqui uma ideia para
ajuda-lo a comecar. Sente e escreva uma carta para vocé mesmo
contando as coisas que sempre teve intencdo de fazer como se ja
tivessem sido realizadas — projetos pessoais, de caridade ou
comunitarios. Redija-a como se um bidgrafo estivesse escrevendo
sobre a pessoa maravilhosa que vocé realmente é quando esta sob a
influéncia de AMP. Mas nao pare por ai. Use o segredo de fazer as
coisas. Responda ao arranque automatico FACA ISSO AGORA!



Lembre-se: independentemente do que foi ou do que é, vocé
pode ser o que quer se agir com AMP.

O arranque automatico FACA ISSO AGORA! é um
automotivador importante. E o passo fundamental rumo 2
compreensao e aplicacdo dos principios do préximo capitulo,
intitulado “Como motivar a si mesmo”.

Piloto n° 8

PENSAMENTOS PELOS QUALIS SE
GUIAR

1. E melhor para as pessoas fazer algo e ndo pagar nada, do que
para pagar taxas e nao fazer nada.

2. “Muitas vezes o que lemos e professamos torna-se parte da
nossa biblioteca e do nosso vocabulario em vez de se tornar
parte da nossa vida.” Pare e pense nisso. Vocé tem
conhecimento dos principios que podem ajuda-lo a alcancar
qualquer meta que valha a pena na vida e que vocé possa
desejar — mas vocé faz deles parte da sua vida?

3. “Semeie uma acao e colha um habito, semeie um habito e colha
um carater, semeie um carater e colha um destino.” Quais
habitos de pensamento ou acao, em qualquer atividade humana,
vocé gostaria de adquirir? Quais habitos gostaria de eliminar?
Vocé deve saber como adquirir habitos desejaveis e eliminar os
indesejaveis se aprendeu como reconhecer e aplicar os
principios que lhe foram revelados neste livro.



O segredo de fazer as coisas é: FACA ISSO AGORA!.

Enquanto viver, quando a sugestdo FACA ISSO AGORA!
fulgurar de seu subconsciente para sua mente consciente, para
que vocé faca o que deve fazer, va adiante imediatamente com
a acao desejavel. Esse héabito vai torna-lo um realizador
destacado.

O o6nus de aprender estd sobre a pessoa que quer aprender. Se
vocé quer aprender como pode alcancar qualquer coisa na vida
sem violar as leis de Deus e os direitos dos seus semelhantes,
agora é a hora de comecar a estudar e aprender os conceitos
que podem ensina-lo como atingir suas metas. Estude e aplique
os principios contidos em Atitude mental positiva — e nao apenas
leia o que esta escrito.

Agora é a hora de agir.

FACA ISSO AGORA!



Capitulo nove

COMO MOTIVAR A SI MESMO

O que é motivacao?

Motivacao é aquilo que induz a agdo ou determina uma escolha.
E aquilo que fornece um motivo. Um motivo é o “anseio interior”,
dentro somente do individuo, que o incita a acao, tal como instinto,
paixao, emocao, habito, estado de &nimo, impulso, desejo ou ideia.

E a esperanca ou outra forca que d4 inicio a uma acfio em uma
tentativa de produzir resultados especificos.

Motivando a si mesmo e aos outros. Quando conhecer os
principios que podem motiva-lo, vocé vai entao conhecer os principios
que podem motivar os outros. Por outro lado, quando conhecer os
principios que podem motivar os outros, vocé vai entdo conhecer os
principios que podem motiva-lo.

Como motivar a si mesmo é o objetivo deste capitulo. Como
motivar os outros é o objetivo do capitulo dez. Como motivar a si e
aos outros com uma Atitude Mental Positiva é o objetivo de Atitude
mental positiva. Em esséncia, este é um livro sobre motivacao.

Nosso objetivo ao apresentar experiéncias especificas de
sucesso e fracasso de outras pessoas é motiva-lo para a acao desejavel.

Portanto, para motivar a si mesmo, tente entender os
principios que motivam os outros — para motivar os outros, tente
entender os principios que o motivam.



Estabeleca o hdbito de motivar a si mesmo com AMP... a vontade.
E entdo vocé pode dirigir seus pensamentos, controlar suas emocgoes e
ordenar seu destino.

Motive a si mesmo e aos outros com o ingrediente magico.
Qual é o ingrediente magico?

Um homem em particular encontrou-o. Eis aqui a histdria dele.

Ha alguns anos, este homem, um bem-sucedido fabricante de
cosméticos, aposentou-se aos sessenta e cinco anos de idade. Depois
disso, a cada ano os amigos ofereciam-lhe uma festa de aniversario, e
em cada uma dessas ocasioes lhe pediam para revelar sua férmula.
Ano apds ano, ele se recusava amavelmente; no entanto, no
septuagésimo quinto aniversario, seus amigos, meio brincando e meio
a sério, mais uma vez perguntaram se ele iria revelar o segredo.

“Vocés tém sido tao maravilhosos ao longo dos anos que agora
vou contar”, disse. “Vejam, além das férmulas usadas por outros
fabricantes de cosméticos, eu adicionei o ingrediente magico.”

“Qual é o ingrediente magico?”, perguntaram.

“Eu nunca prometi a nenhuma mulher que meus cosméticos
iriam torna-la bonita, mas sempre dei esperanca.”

Esperanca é o ingrediente mdgico!

Esperanca é um desejo com a expectativa de obter o que é
desejado e a crenca de que é obtenivel. Uma pessoa reage de modo
consciente ao que lhe é desejavel, crivel e atingivel.

E também reage de modo subconsciente ao anseio interno que
induz a acao quando sugestdo ambiental, autopersuasao ou
autossugestdo causam a liberacdo dos poderes da mente
subconsciente. A resposta a sugestdo pode desenvolver obediéncia
direta, neutra ou em acao reversa a um simbolo especifico. Em outras
palavras, pode haver varios tipos e graus de fatores motivacionais.



Cada resultado tem uma causa determinada. Cada um de seus
atos é resultado de uma determinada causa — os seus motivos.

A esperanca, por exemplo, motivou o fabricante de cosméticos
a construir um negocio rentavel. A esperanca também motivou as
mulheres a comprarem os cosméticos. A esperanca também ira
motiva-lo.

Os dez motivos basicos que inspiram toda acdo humana.
Cada pensamento que vocé tem, cada ato que vocé desempenha
voluntariamente, pode ser rastreado até algum motivo ou uma
combinacdo de motivos definidos. Existem dez motivos basicos que
inspiram todos os pensamentos, todas as agoes voluntarias. Ninguém
nunca faz nada sem ter sido motivado a fazé-lo.

Quando se trata de aprender como motivar a si mesmo para
qualquer objetivo determinado, ou como motivar os outros, vocé deve
ter uma compreensao clara desses dez motivos bésicos. Aqui estao
eles:

O desejo de AUTOPRESERVACADO.

A emocao do AMOR.

A emocao do MEDO.

A emocao do SEXO.

O desejo de VIDA APOS A MORTE.

O desejo de LIBERDADE DO CORPO E DA MENTE.

A emocao da RAIVA.

A emocio do ODIO.

O desejo de RECONHECIMENTO E AUTOEXPRESSAO.
. O desejo de GANHO MATERIAL.
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Ao ler este capitulo, talvez vocé sinta que ele contém alimento



para o pensamento. Um bom sanduiche tem nove décimos de péo e
um décimo de carne. Ao contrario de um sanduiche, este capitulo tem
nove décimos de carne. Assim os autores o planejaram. Esperamos
que vocé mastigue e digira cuidadosamente.

Emocoes negativas sao boas? Ao ler Atitude mental positiva,
vocé vé claramente que emocbes, sentimentos e pensamentos
negativos sao prejudiciais para o individuo. Mas ha ocasioes em que
sejam bons?

Sim, emocoes, sentimentos, pensamentos e atitudes negativas
sao boas — no momento adequado e sob as circunstancias certas.

Pois aquilo que é bom para a espécie humana é bom para o
individuo humano. E claro que, no processo de evolucio,
pensamentos, sentimentos, emocoes e atitudes negativas protegeram
os individuos. Na verdade, esses pensamentos negativos impediram a
extincao da espécie. E esses negativos, em uma pessoa, como as forgas
negativas de uma barra de im3a, repelem de modo eficaz as forcas dos
poderes negativos dos outros. Tem sido assim. Entao, como se trata de
uma lei universal, continuara sendo.

Agora, a cultura, o refinamento e a civilizacdo, como o préprio
homem, também evoluiram de um estado primitivo. Quanto mais
cultos, refinados e civilizados uma sociedade ou um ambiente sejam,
menor é a necessidade do individuo usar esses negativos. Contudo,
em um ambiente negativo, antagénico, uma pessoa com bom senso
ir4 usar as forcas negativas com AMP para opor-se ao mal com que se
depara.

E, como vocé vive em um pais com leis projetadas para
proporcionar o maior bem para o maior nimero; como os direitos do
individuo sao protegidos; como vocé estd em uma sociedade e um
ambiente de cultura e refinamento, na forma de civilizacdo mais



elevada, esses pensamentos, sentimentos, emocoes e paixoes negativas
que se encontram latentes dentro de vocé, provenientes do passado
hereditario, agora nao sao necessarios para resolver os problemas que
o homem primitivo de outro modo nao poderia ter resolvido. Pois ele
era a lei para si mesmo. E a lei do individuo tornou-se subserviente a
lei da sociedade para seu beneficio.

Agora vamos esclarecer esses conceitos. Vamos tomar a raiva,
o 6dio e o medo como exemplos.

Raiva e d6dio. Indignacao justa contra o mal é uma forma de
raiva e 6dio. O desejo de proteger a nacao quando atacada por um
inimigo, ou o desejo de proteger os fracos contra o ataque criminoso
do louco para salvar a vida humana sao bons. Matar para fazer isso,
quando necessario, é um exemplo da pior forma de todos os
sentimentos e emocoes negativas usadas para alcancar um objetivo
digno. Em nossa sociedade, o patriotismo de um soldado ou o
cumprimento do dever por um policial sdo virtudes.

Medo. Em cada nova experiéncia e em cada novo ambiente, a
natureza o protege do perigo potencial alertando por meio de alguma
nuance da emocao do medo. Vocé pode ter certeza de que o individuo
mais corajoso, em um novo ambiente, no inicio, vai experimentar a
percep¢ao de um sentimento consciente ou subconsciente de timidez
ou medo. Se verificar que os medos nao sdao benéficos para ela, a
pessoa com AMP vai neutralizar uma emocao negativa indesejavel,
substituindo-a por uma positiva.

O que vocé pode fazer a respeito disso? O homem € o tnico
membro do reino animal que, pelo funcionamento da mente
consciente, pode voluntariamente controlar as emocoes a partir de
seu interior, ao invés de ser forcado a fazé-lo por influéncias externas.

E s6 ele pode deliberadamente mudar habitos de resposta



emocional. Quanto mais civilizado, culto e refinado vocé é, mais
facilmente pode controlar suas emocoes e seus sentimentos, se optar
por fazer isso.

As emocoes sao controladas por meio da combinacdo entre
razdo e acao. Quando os medos sdao injustificados ou prejudiciais,
podem e devem ser neutralizados.

Como?

Embora suas emocoes nao estejam sempre imediatamente
sujeitas a razao, estao imediatamente sujeitas a acao. Vocé pode usar
a razao para determinar a inutilidade de uma emocao negativa e,
assim, motivar-se para a acao. Vocé pode substituir o medo por um
sentimento positivo. Como vocé faz isso?

Um meio eficaz é a autopersuasdo, na verdade um comando
para si mesmo, com um simbolo de uma palavra que incorpore o que
vocé quer ser. Assim, se vocé estd com medo e quer ser corajoso, dé o
comando seja corajoso com rapidez diversas vezes. Prossiga com a
acao. Se vocé quer ser corajoso, aja com coragem.

Como?

Use o arranque automatico FACA ISSO AGORA! E entre em
acao.

Neste e no proximo capitulo, vocé vera como controlar suas
emocoes e acoes usando autopersuasao. Nesse interim:

Mantenha sua mente nas coisas que vocé deve e quer e longe das
coisas que ndo deve e ndo quer.

Uma féormula de sucesso que sempre funciona quando
aplicada. Vocé estd entre as centenas de milhares de pessoas do
mundo todo que ja leram Autobiografia, de Benjamin Franklin, ou
entre as dezenas de milhares que leram o livro de Frank Bettger, Do
fracasso ao sucesso em vendas? Caso nao, recomendamos que leia os



dois. Esses livros contém uma férmula que sempre funciona quando
aplicada com AMP.

Em sua autobiografia, Franklin indica ter tentado ajudar
Benjamin Franklin da mesma maneira que a pessoa mais importante
do mundo quer ajudar vocé. Ele escreveu (em linguagem
modernizada):

“Sendo a minha intencao adquirir o habito de todas estas
virtudes, julguei que seria melhor nao distrair minha atencdo por
tentar tudo de uma s6 vez, mas fixa-la em uma de cada vez e, quando
tivesse dominio sobre uma, entao proceder para outra, e assim por
diante, até ter passado pelas treze e, como a aquisicdo prévia de
algumas poderia facilitar a aquisicao de algumas outras, arranjei-as
tendo isso em vista.”

Os nomes das virtudes conforme listadas por Franklin,
juntamente com os preceitos (automotivadores para autopersuasao)
que ele deu a cada uma, sao:

nao coma até o embotamento; nao beba até a
1. TEMPERANCA: .
exaltacao.

) nao fale nada além daquilo que possa beneficiar os
2.  SILENCIO: R ) .
outros ou vocé mesmo; evite conversa trivial.

deixe todas as suas coisas nos devidos lugares; deixe
3. ORDEM: o o
cada parte do seu negocio ter seu proprio tempo.

i decida executar o que vocé deve; execute sem falta o
4. RESOLUCGAO: R o
que vocé decidir.

nao faca nenhuma despesa a nao ser para fazer o bem
5. FRUGALIDADE: aos outros ou a vocé mesmo, ou seja, ndo desperdice

nada.



10.

11.

12.

13.

DILIGENCIA:

SINCERIDADE:

JUSTICA:

MODERACAO:

LiMPEZA:

TRANQUILIDADE:

CASTIDADE:

HUMILDADE:

ndo perca tempo; esteja sempre ocupado em algo qtil;

corte todas as acoes desnecessarias.

ndo cometa fraude prejudicial; pense de forma
inocente e justa e, se falar, fale de acordo com isso.
nao prejudique ninguém com injtirias ou omitindo os
beneficios que sao seu dever.

evite extremos; abstenha-se de ressentir-se de injurias

tanto quanto acha que elas merecam.

ndo tolere nenhuma impureza no corpo, nas roupas ou

na habitacao.

nao se perturbe com ninharias ou com acidentes

comuns ou inevitaveis.

use o ato sexual raramente, apenas para a satide ou
descendéncia, nunca até o embotamento, fraqueza ou

prejuizo da paz ou reputacdo — sua ou de outros.

imite Jesus e Socrates.

Além disso, Franklin escreveu: “Compreendendo entao que, de

acordo com os conselhos de Pitdgoras em seus Versos de Ouro, o

exame didrio seria necessario, planejei o seguinte método para

conduzir tal exame:

‘Fiz um pequeno livro, no qual dediquei uma pagina para cada

uma das virtudes. Tracei linhas com tinta vermelha em cada pagina,

de modo a ter sete colunas, uma para cada dia da semana, marcando

cada coluna com uma letra referente ao dia. Cruzei essas colunas com

treze linhas vermelhas, marcando o inicio de cada linha com a

primeira letra de uma das virtudes, em cuja linha e coluna adequada

eu poderia marcar, com um pontinho preto, cada falha que, mediante



exame, eu verificasse ter cometido a respeito daquela virtude naquele
dia’. O gréfico esta logo abaixo.

E tio importante saber como usar uma férmula quanto
conhecer a férmula. Eis aqui como usar seu conhecimento:

TEMPERANCA
Nado coma até o embotamento; ndo beba até a exaltagado.

D. S. 15| Q. S. S.
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Uma formula em acao

1. Concentre-se em um principio durante uma semana inteira, todos
os dias. Responda com a acao adequada sempre que surgir uma
ocasiao.

2. A seguir, inicie a segunda semana com o segundo principio ou
virtude. Deixe o primeiro ser controlado por sua mente
subconsciente. Caso surja uma ocasido em que o emprego de
um principio anterior fulgure em sua mente consciente, use o



arranque automatico FACA ISSO AGORA! e entao AJA!
Continue a se concentrar em um principio de cada vez, a cada
semana, e deixe os outros serem executados pelos habitos
estabelecidos em seu subconsciente quando surgir a ocasiao.

3. Quando a série estiver concluida, comece de novo. Assim, ao
final de um ano, vocé terd completado todo o ciclo quatro
vezes.

4. Quando tiver adquirido uma caracteristica desejada, substitua
um novo principio por uma nova virtude, atitude ou atividade
que vocé possa desejar desenvolver.

Vocé acabou de ler o método que Benjamin Franklin usou para
ajudar Benjamin Franklin. Como Atitude mental positiva é um livro de
autoajuda, seria sadbio vocé estudar o método de Franklin e ver como
pode aplicar os principios. No capitulo intitulado “Como motivar os
outros”, vocé vera como Frank Bettger ergueu-se do fracasso ao
sucesso empregando o plano de Benjamin Franklin.

Se vocé decidir comecar seu préprio plano e nao souber
exatamente com quais principios comecar, pode iniciar com as treze
virtudes usadas por Benjamin Franklin. Ou pode optar pelos dezessete
principios do sucesso descritos no capitulo dois.

Agora, um pouco de pao para o seu sanduiche. Para isso,
vamos falar sobre o primeiro homem, Fuller Brush.

Alfred C. Fuller, o primeiro dos “homens Fuller Brush”, veio de
uma familia de agricultores pobres que viviam na Nova Esccia. Al
parecia nao conseguir manter um emprego. Na verdade, durante os
primeiros dois anos em que tentou ganhar a vida, ele perdeu trés
empregos.

Mas houve uma mudanca radical na vida de Fuller quando ele



tentou vender escovas. Naquele momento, ficou motivado. Comecou a
perceber que seus trés primeiros empregos nao lhe eram o tipo de
trabalho adequado.

Fuller nao gostava daqueles empregos.

Trabalhar nao lhe caia naturalmente. Mas vender sim. E viu
imediatamente que se sairia bem como vendedor. Ele gostava de seu
trabalho. Entao condicionou sua mente para fazer o melhor trabalho
em vendas do mundo. Ele era fantastico.

E, tendo conseguido éxito como vendedor, estabeleceu uma
meta em sua ascensao pela escada do sucesso: montar um negocio
préprio. Essa meta ajustava-se muito bem a sua personalidade, desde
que ele lidasse com vendas.

Alfred C. Fuller parou de vender escovas para outra pessoa. E
se divertiu mais do que nunca. Ele fabricava suas proprias escovas a
noite e entdo vendia no dia seguinte. Quando as vendas dele
comecaram a subir, alugou espaco em um antigo galpao por onze
dblares mensais e contratou um assistente que fazia as escovas
enquanto ele se concentrava nas vendas. O resultado final do rapaz
que perdeu seus trés primeiros trabalhos? A empresa Fuller Brush,
com milhares de vendedores de porta em porta e milhoes de dolares
em renda anual!

Veja, vocé fica mais apto a ter sucesso se fizer o que vem ao
natural.

Mas existem fatores de motivacdo maiores do que perder um
emprego, ganhar dinheiro ou ter sucesso nos negécios. O desejo de
autopreservacao é o mais forte da lista.

Sete sobreviveram. O capitao Edward V. Rickenbacker foi um
dos homens mais bem-sucedidos e estimados dos Estados Unidos.

O Capitao Eddie, como era carinhosamente chamado, é um



simbolo de fé, integridade, alegria com o trabalho duro e bom senso.

Aqueles que o conheceram, ouviram suas palestras, ou leram
seu livro, Seven came through, foram inspirados pelo simbolo que ele
representa.

O avido que transportava o capitdao Eddie e sua tripulacao caiu
no Pacifico. Nenhum vestigio dos destrocos ou dos homens foi
encontrado na primeira semana. Nem na segunda semana. Mas o
mundo ficou estupefato com a noticia de que o capitdao Eddie foi salvo
no 21° dia.

Imagine o capitdao Eddie e sua tripulacdo em trés jangadas no
Pacifico, sem nada a vista além de céu e mar. Imagine esses homens,
portanto, sofrendo o choque de colidir com a 4gua quando o aviao
caiu, sofrendo pelo calor do sol abrasador, com fome e sede. Entao,
imagine as trés jangadas amarradas umas as outras pela manha e a
noite, com cada membro da tripulacdo curvando a cabeca em oragao
ou ouvindo atentamente enquanto o Salmo 23 ou os versiculos de
Mateus 6:31-34 eram lidos: “Assim nao andeis ansiosos, dizendo:
‘Que havemos de comer?’, ou ‘Que havemos de beber?’, ou ‘O que nos
havemos de vestir?’ (pois os gentios é que procuram todas essas
coisas); porque vosso Pai celestial sabe que precisais de todas elas.
Mas buscai primeiramente o seu reino e a sua justica, e tudo isso vos
sera acrescentado. Nao andeis, pois, ansiosos pelo dia de amanha,
porque o dia de amanha a si mesmo trara seu cuidado; ao dia bastam
0s seus proprios males”.

Bem, vocé tem o cendrio, vamos entao ouvir diretamente o
Capitao Eddie, como ele escreveu em seu livro:

“Como ja afirmei, nao houve ocasiao em que eu tenha perdido
a fé em nosso resgate final, mas os outros nao pareciam compartilhar
plenamente desse estado de espirito comigo. Meus companheiros



claramente comecaram a pensar no que havia para além da morte e a
pensar nisso em termos de suas préprias vidas.

“Digo que na verdade em nenhum momento jamais duvidei de
que seriamos salvos.

“Tentei compartilhar minha prépria filosofia com aqueles
homens, na esperanca de estimular o seu desejo de continuar. Ela se
baseava na simples observacao de que, quanto mais tempo eu tivesse
que sofrer sob circunstancias penosas, mais certo era que eu
apreciaria minha libertacdo. Isso é parte da sabedoria que surge nos
mais velhos.”

Caso vocé nos perguntasse como motivar a si mesmo, nés
listariamos os motivos basicos. Eles estao repetidos aqui!

Primeiro, o desejo de autopreservacao; depois, as emocoes de
amor, medo, sexo. O desejo de vida apés a morte e a liberdade do
corpo e da mente a seguir. Depois disso, as emocoes de raiva e édio.
Entdo, o desejo de reconhecimento e autoexpressdao. E o dltimo na
lista dos dez motivos basicos seria o desejo de riquezas materiais.

No capitulo seguinte, vocé vera como qualquer um desses
motivos basicos, ou uma combinacdo, motiva os outros.

Piloto n° 9

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. Motivacao é aquilo que induz a acdo ou determina uma
escolha. E a esperanca ou outra forca que inicia uma a¢ao em
uma tentativa de produzir resultados especificos.



Motive-se com AMP. Lembre-se: o que a mente do homem pode
conceber e acreditar, a mente do homem pode alcancar com
AMP. Reconheca a possibilidade do improvavel.

Esperanca é o ingrediente magico na motivacao de si mesmo e
dos outros.

Emocoes, sentimentos, pensamentos e atitudes negativas sao
boas no momento adequado e sob as circunstancias certas.

Os dez motivos basicos sdo: autopreservacao, amor, medo, sexo,
desejo de vida apds a morte, liberdade de corpo e mente, raiva,
6dio, desejo de reconhecimento e autoexpressao, bem como
desejo de riqueza material.

Motive a si mesmo como Benjamin Franklin motivou-se. Crie o
seu proprio grafico. FACA ISSO AGORA! Se tiver dificuldade em
listar treze virtudes que gostaria de adquirir ou metas que
gostaria de alcancar, pode comecar com uma e depois aumentar
a lista ao perceber quais virtudes ou metas deseja. Como
Benjamin Franklin, tenha um automotivador para cada uma.
Importante: inspecione seu progresso diariamente.

O Capitao Eddie Rickenbacker desenvolveu uma forte fé que o
socorreu em um momento de necessidade. Como vocé pode
fortalecer sua fé para que ela o ajude na hora de maior
necessidade?

Vocé esta preparado para poder aplicar sua fé no momento de
maior necessidade?



ESPERANCA E O INGREDIENTE MAGICO
PARA MOTIVAR
A SI MESMO
E AOS OUTROS.



Capitulo dez

COMO MOTIVAR AOS OUTROS

E importante saber como motivar os outros de forma eficaz e
em uma direcao desejavel. Ao longo da vida, vocé desempenha papéis
duplos, nos quais motiva os outros e eles o motivam: pai e filho,
professor e aluno, vendedor e comprador, mestre e servo — VvoOcCé
assume todos os papéis.

Como uma crianca motivou seu pai. Um menininho de dois
anos e meio estava caminhando com seu pai depois de um jantar de
Natal muito pesado. Quando tinham andado uma quadra e meia, a
crianca parou, olhou para o pai com um sorriso e disse: “Papai...”.
Entao hesitou. Seu pai respondeu: “Sim?”. O menino fez uma pequena
pausa e continuou: “Se vocé disser por favor, vou deixar vocé me
carregar”. Quem poderia resistir a esse tipo de motivacao? Até um
bebé recém-nascido motiva os pais a acao.

E, claro, um pai motiva o filho. Vimos isso ilustrado por
Thomas Edison e sua mae. Ter confianca em um jovem o faz adquirir
autoconfianca. Quando a crianca sente-se envolta pela crenca
aconchegante e calida de que vai se sair bem, ela é realmente capaz
de fazer melhor do que imaginava. Suas defesas relaxam, ela baixa a
guarda, tem condicoes de parar de gastar energia emocional
protegendo-se de possiveis magoas ou falhas; em vez disso, despende
a energia em busca das provaveis recompensas do sucesso. Ela fica



relaxada. A confianca tem um efeito mensuravel na capacidade da
crianca — traz a tona o melhor dela. “Minha mae me fez”, disse
Edison. E o préprio Napoleon Hill teve uma experiéncia nesse sentido.
Ele fala a respeito da seguinte forma:

Quando novinho, eu era considerado um diabrete. Sempre que
uma vaca era solta no pasto, ou uma barragem era quebrada,
ou uma arvore era misteriosamente cortada, todo mundo
suspeitava do jovem Napoleon Hill.

E, além disso, havia certa justificativa para toda essa
suspeita. Minha mae havia morrido, e meu pai e meus irmaos
achavam que eu era ruim, entdo eu realmente era bem ruim.
Se as pessoas me consideravam assim, eu nao iria decepciona-
las.

Entdo um dia meu pai anunciou que ia se casar
novamente. Todos ficamos preocupados com qual tipo de nova
“mae” teriamos, mas eu em particular havia decidido que
nenhuma nova mae que entrasse em nossa casa conseguiria
encontrar um lugar em meu coracao. Finalmente chegou o dia
em que aquela mulher estranha entrou em nossa casa. Meu pai
ficou em segundo plano e deixou-a lidar com a situacao a sua
maneira. Ela deu a volta pela sala e cumprimentou cada um
alegremente — isto é, até chegar em mim. Eu estava
empertigado como uma vareta, com as maos dobradas sobre
meu peito e olhei para ela sem a menor sugestio de boas-
vindas em meus olhos.

“E este & Napoleon”, disse meu pai. “O pior garoto das
colinas.”

E entdo nunca vou esquecer o que minha madrasta fez.



Ela colocou as duas maos em meus ombros e me olhou
diretamente nos olhos com um brilho em seus olhos que
guardarei para sempre com carinho. “O pior garoto?”, disse
ela. “De jeito nenhum. Ele é simplesmente o garoto mais
brilhante das colinas, e tudo o que precisamos fazer é trazer
isso a tona.”

Minha madrasta sempre me incentivou a me aventurar
por conta prépria em esquemas ousados que mais tarde se
revelaram a espinha dorsal da minha carreira. Nunca vou
esquecer a grande licio que ela me ensinou sobre como
motivar os outros dando-lhes confianca em si mesmos.

Foi minha madrasta quem me fez progredir. Seu
profundo amor e sua fé inabaldvel motivaram-me a tentar
tornar-me o tipo de garoto que ela acreditava que eu fosse.

Portanto, vocé pode motivar os outros tendo fé neles. Fé,
entenda-se bem, é ativa, ndo passiva. Fé passiva tem a mesma forca
que a visao de um olho que nao observa. A fé ativa sai a campo por
sua crenca e se arrisca a fracassar, pois presume que tera sucesso.

Quando vocé motivar os outros por ter fé neles, vocé deve ter
uma fé ativa. Deve comprometer sua crenca. Deve dizer: “Eu sei que
vocé vai ter sucesso neste trabalho, entdo comprometi a mim e outros
com o seu sucesso. Estamos aqui, esperando por voceé...”.

Quando vocé tem esse tipo de fé em alguém, essa pessoa tera
sucesso.

A fé pode ser expressa em uma carta. Na verdade, uma carta é
uma excelente ferramenta para expressar pensamentos e motivar
outra pessoa.

Uma carta pode mudar uma vida para melhor. Quem



escreve uma carta afeta a mente subconsciente do receptor por meio
da sugestao. E o poder dessa sugestao depende, é claro, de varios
fatores.

Se vocé é pai, por exemplo, e seu filho estd na escola, vocé
pode realizar o que de outro modo talvez ndao pudesse alcancar. Pode
aproveitar a oportunidade para (a) moldar o carater de seu filho; (b)
discutir assuntos que poderia hesitar ou nunca ter tempo de discutir
em conversacao; e (c) expressar seus pensamentos mais intimos.

Uma crianca pode nao aceitar prontamente conselhos dados
verbalmente, pois o ambiente e as emocoes envolvidas no momento
da conversa podem impedir que isso aconteca. Todavia, a mesma
crianca guardaria como um tesouro o mesmo conselho recebido em
uma carta sincera e escrita com cuidado.

Para um filho ou filha longe de casa, uma carta com todo o seu
conteido, inclusive conselhos, é muito bem-vinda. E, se escrita
corretamente, pode ser lida com frequéncia, estudada e digerida.

O executivo ou gerente de vendas que escreve o tipo certo de
carta para os vendedores pode motiva-los a quebrar todos os recordes
anteriores. Da mesma forma que o vendedor, o gerente de vendas que
escreve ird se beneficiar dessa ferramenta de motivacao.

Para escrever uma carta, deve-se pensar. Portanto, o escritor
deve cristalizar suas ideias no papel. E ele pode fazer perguntas para
direcionar a mente do destinatario pelos canais desejados. Na
verdade, ele pode fazer uma pergunta para obter uma carta de
resposta. Ou, quando a pessoa que gostaria de ouvir ndo escreve, ele,
como um perito em publicidade, pode usar uma isca. Foi isso que J.
Pierpont Morgan fez.

Uma maneira de motivar um estudante universitario a
escrever. J. Pierpont Morgan provou que existe pelo menos uma



maneira de fazer estudantes universitarios responderem uma carta.
Sua irma havia se queixado de que seus dois filhos universitarios nao
escreviam para casa. Morgan disse que conseguiria fazer os meninos
responderem imediatamente se mandasse uma carta. Entao sua irma
desafiou-o a provar. Ele escreveu para os sobrinhos e recebeu uma
resposta imediata de ambos.

Surpresa, sua irma perguntou: “Como vocé fez isso?”. Morgan
entregou as cartas para a irma, e ela viu que ambas continham
informacoes interessantes sobre a vida universitaria e lembrancas de
casa. Mas o pés-escrito nas duas era semelhante. Um deles dizia: “Os
dez délares que vocé disse ter colocado dentro da carta nao
chegaram!”.

Motive pelo exemplo. Um gerente de vendas bem-sucedido
sabe que um dos meios mais eficientes de motivar um vendedor é dar
o exemplo ao trabalhar com ele em campo. W. Clement Stone tem
inspirado muita gente com a histéria que contou sobre como treinou
um vendedor que morava em Sioux City, lowa. Eis aqui o relato dele:

Escutei um de nossos vendedores de Sioux City, lowa, queixar-
se por mais de duas horas certa noite. Ficou falando que havia
trabalhado por dois dias em Sioux Center sem fazer uma tinica
venda. Ele disse: “E impossivel vender naquela cidade porque
as pessoas la sao holandesas, sio uma comunidade fechada e
nao compram de estranhos. Além disso, a regiao teve safras
ruins por cinco anos”.

Sugeri que no dia seguinte féssemos vender em Sioux
Center, a cidade onde ele havia trabalhado por dois dias sem
fazer uma tnica venda. Entao, na manha seguinte, fomos para
la. Pois eu pretendia provar que o vendedor com AMP que



acreditasse no sistema de nossa empresa e o utilizasse poderia
vender independentemente dos obstaculos.

Enquanto o vendedor dirigia, fechei os olhos, relaxei,
meditei e condicionei minha mente. Mantive-a nos motivos
pelos quais eu deveria e iria vender para aquelas pessoas, em
vez de por que nao poderia ou nao iria vender.

Pensei o seguinte: ele diz que sao holandeses com
espirito de cla, por isso ndo compram. Isso é bom! O que tem
de tdo bom nisso? E um fato bem conhecido que, se vocé
vender para alguém de um cla, particularmente para um lider,
vocé pode vender para todo o cla. Tudo o que tenho que fazer
é fazer a primeira venda para a pessoa certa. E vou fazer isso
mesmo que leve um bom tempo.

Além disso, ele afirma que a regido colhe safras ruins ha
cinco anos. O que poderia ser melhor? Os holandeses sao
pessoas maravilhosas e guardam o dinheiro deles. Também sao
responsaveis e querem proteger suas familias e propriedades.
Entdao, o fato é que provavelmente ndo adquiriram seguro
contra acidentes de nenhum outro vendedor de seguros porque
esses outros sequer tentaram. Pois eles, como o vendedor com
quem estou a caminho, tinham uma Atitude Mental Negativa.
Nossas apdlices oferecem excelente protecdo a um custo baixo.
Na verdade, nao vou encontrar nenhuma concorréncia!

Entao me dediquei ao que denomino “condicionamento
mental”. Repeti para mim mesmo, com reveréncia, sinceridade,
expectativa e emocao: “Por favor, Deus, me ajude a vender!
Por favor, Deus, me ajude a vender!”. Entdo tirei um cochilo.

Quando chegamos a Sioux Center, visitamos o banco. A
equipe consistia em um vice-presidente, uma caixa e um



contador. Em vinte minutos, o vice-presidente tinha comprado
a maior protecao que nossa companhia se dispunha a vender,
uma unidade completa. E o caixa adquiriu uma unidade
completa. Mas nunca esquecerei do contador, pois ele nao
comprou.

E, comecando pelo primeiro estabelecimento comercial
junto ao banco, vasculhamos sistematicamente loja apoés loja,
escritério ap6és escritorio; conversamos com cada individuo em
cada estabelecimento.

Uma coisa incrivel aconteceu: todas as pessoas que
abordamos naquele dia compraram a apélice completa. Nao
houve nenhuma excecao.

Enquanto voltava de Sioux City, agradeci ao Poder
Divino pela assisténcia que recebi.

Entao, por que tive éxito em vender no mesmo lugar
onde o outro homem havia falhado? Na verdade, tive sucesso
exatamente pelas mesmas razoes que ele fracassou, exceto pelo
algo mais.

Ele disse que era impossivel vender porque eles eram
holandeses e fechados em um cla. Isso é AMN. Eu sabia que
eles comprariam porque eram holandeses e fechados em um
cla. Isso é AMP.

Além disso, ele falou que era impossivel vender porque
eles tinham safras ruins ha cinco anos. Isso é AMN. Eu sabia
que eles comprariam porque tinham safras ruins ha cinco anos.
E isso é AMP.

O algo mais foi a diferenca entre AMP e AMN. Eu pedi
Orientacao Divina e ajuda. Além do mais, acreditei que estava
recebendo.



Entao aquele vendedor retornou a Sioux Center e la
permaneceu por muito tempo. E, cada dia em que 14 esteve, foi
um dia de recorde de vendas para ele.

Isso ilustra o valor de motivar outra pessoa pelo
exemplo, pois esse vendedor também teve sucesso onde havia
fracassado porque aprendeu o valor de trabalhar com uma
Atitude Mental Positiva.

Existem muitas maneiras de motivar uma pessoa, mas a forma
mais eficaz é por meio de um livro inspirador.

Quando quiser motivar, faca-o com um livro inspirador de
autoajuda. Os fatores mais importantes para o sucesso em vendas
sao, em ordem de importancia: (a) inspiracdo para a acao; (b)
conhecimento de uma técnica de vendas bem-sucedida para o produto
ou servico especifico, denominada know-how; e (c) conhecimento do
produto ou servico em si, conhecimento da atividade. Esses mesmos
trés principios podem ser relacionados ao sucesso de qualquer
negocio ou profissao.

Na histéria que acabou de ler, vocé pode presumir que o
vendedor tinha conhecimento das vendas (know-how) e conhecimento
do servico que estava vendendo. Mas faltava o ingrediente mais
importante: inspiracao para a acao.

H4 muitos anos, Morris Pickus, um executivo e consultor de
vendas muito conhecido, deu Quem pensa enriquece a W. Clement
Stone. A partir de entao, Stone usou livros inspiradores como o0s
mencionados em Atitude mental positiva para ajudar vendedores a
desenvolverem inspiracao para a acao. Stone sabia que inspiracao e
entusiasmo sdo a vida de uma organizacdo de vendas. E, como a
chama da inspiracao e do entusiasmo sera extinta a menos que seja



continuamente abastecida com o combustivel que a alimenta, Stone
tornou um habito providenciar que seus representantes recebessem
livros de autoajuda frequentemente. Isso somado a publicagoes
semanais e mensais destinadas a agir como vitaminas mentais.

Se vocé sabe o que motiva uma pessoa, vocé pode motiva-
la. Quando menino, Walter Clarke, da Walter Clarke Associates de
Providence, Rhode Island, pretendia ser médico. Mas, ao crescer,
pensou que queria se tornar engenheiro. E estudou engenharia.

Na Universidade de Colambia, no entanto, achou o estudo do
funcionamento da mente humana tao interessante e desafiador que
mudou da engenharia para a psicologia. E finalmente recebeu seu
diploma.

Walter Clarke trabalhou como instrutor de pessoal na loja de
departamento Macy’s e vdarias outras empresas muito conhecidas.
Naquela época, os testes psicoloégicos conhecidos revelavam
informacoes especificas sobre o QI, a aptidao e a personalidade dos
testados. Mas faltava algo importante!

Walter empenhou-se em encontrar o fator ausente. Ele pensou:
“Um engenheiro pode selecionar a peca apropriada e coloca-la no
devido lugar para que uma maquina funcione eficientemente. E é
exatamente isso que quero fazer com as pessoas. Quero selecionar a
pessoa certa para o servico certo”.

Veja, como muitos instrutores de pessoal, Walter verificou que
as pessoas falham em seu servico embora os testes psicoldgicos
indicassem inteligéncia, aptidao e personalidade suficientes para
terem sucesso no trabalho. “Por que entdao ha tanto absenteismo,
rotatividade e fracassos?”, perguntou a si mesmo. “Que fator esta
faltando?”.

A resposta a essa pergunta tornou-se tao simples e 6bvia que é



verdadeiramente surpreendente outros psic6logos nao a terem
descoberto. Veja bem, uma pessoa é mais do que um corpo mecanico.
E um espirito com um corpo. Ela é bem-sucedida ou fracassa porque
estd — ou nao — motivada.

Portanto, Walter esforcou-se para desenvolver uma tecnologia
de andlise para:

(a) Indicar tendéncias do comportamento do individuo em um
ambiente agradavel ou antagénico.

(b) Mostrar o tipo de ambiente que o atrai ou repele sob situacoes
favoraveis ou desfavoraveis.

(c) Em esséncia, indicar “o que vem ao natural” para o individuo.

Além disso, procurou desenvolver uma técnica que pudesse ser
usada com sucesso para analisar os requisitos de um determinado
trabalho.

E, como trabalhou duro e continuou a procurar, Walter Clarke
encontrou e reconheceu exatamente o que estava procurando, pois
desenvolveu o que chamou de Andlise Vetorial de Atividade, mais
conhecida como AVA. A andalise baseia-se na semantica,
especificamente na reacdo do individuo a simbolos em forma de
palavra. A partir das respostas dadas pelo candidato, Clarke projetava
um grafico. Ele também criou uma férmula para o planejamento de
um diagrama semelhante para qualquer trabalho especifico.

Quando o diagrama do candidato correspondia ao do trabalho,
Clarke tinha uma combinacao perfeita.

Por qué?

Porque entdo o candidato teria um emprego fazendo o tipo de
trabalho que lhe era natural. E uma pessoa fazer o que ela gosta é



divertido.

O tnico objetivo da AVA, conforme concebida por Walter
Clarke, é ajudar a gestdao de negécios em (a) selecao de pessoal; (b)
desenvolvimento de gestao; (c) corte do alto custo do absenteismo; e
(d) da rotatividade de pessoal.

Walter Clarke alcancou um objetivo principal definido. Por
muitos anos, W. Clement Stone continuou a procura de uma
ferramenta de trabalho cientifica que pudesse auxiliar em seus
esforcos para ajudar os representantes sob sua supervisao a alcancar o
sucesso na solucdo de problemas pessoais, familiares, sociais e de
negocios. Ele procurava uma férmula simples, exata e utilizavel que
eliminasse conjecturas e economizasse tempo quando aplicada a um
individuo especifico em um determinado ambiente.

Portanto, quando ouviu falar de AVA, Stone investigou e
imediatamente reconheceu ser a ferramenta de trabalho que ele
procurava fazia tanto tempo. Ele péde ver que a AVA poderia ser
utilizada para fins muito além daqueles para os quais fora concebida.
E, quando estudou com Walter Clarke, suas conclusdoes foram
confirmadas.

Pois, quando vocé sabe (a) quais sao os tracos da personalidade
do individuo; (b) qual é o ambiente dele; e (c) o que o motiva, entdo
pode motiva-lo.

Como motivar outra pessoa. Durante a leitura de Atitude
mental positiva, vocé viu a importancia da semantica, dos simbolos em
palavra, da sugestdao, da autopersuasao e da autossugestao. Isso foi
particularmente verdadeiro quando vocé leu o capitulo quatro. W.
Clement Stone combinou esse conhecimento com o que aprendeu com
a AVA.

E assim fez uma grande descoberta na técnica de motivar



outras pessoas.

A descoberta foi: com AMP, vocé pode ser o que vocé quer ser,
se estiver disposto a pagar o preco. Isso é verdade independentemente
de experiéncias passadas, aptidoes, QI ou ambiente. Lembre-se: vocé
tem o poder de escolha.

Nao é preciso estudar AVA para aprender a motivar a si e aos
outros. Mas ela certamente poderia ajuda-lo, pois vocé pode usar a
técnica adequada quando sabe o que motiva um individuo.

E a técnica simples que vocé pode usar para ajudar a motivar a
si e aos outros baseia-se no uso da sugestdao, autopersuasiao e
autossugestao. Vamos ser especificos:

1. Se, por exemplo, um vendedor é timido e seu trabalho exige
que ele seja agressivo, entao:

(a) O gerente de vendas usa a razao para salientar a naturalidade
da timidez e do medo. Ele demonstra que outros superaram a
timidez. Entdo, recomenda que o vendedor afirme para si
mesmo, com frequéncia, uma palavra ou um automotivador
que simbolize o que o ele quer ser.

(b) Nesse caso, o vendedor repetiria todas as manhas e em outras
vezes ao longo do dia as seguintes palavras com rapidez e
frequéncia: “Seja agressivo! Seja agressivo!”. Faria isso
especialmente quando tivesse um sentimento de timidez em
um ambiente especifico onde fosse necessario agir. Em uma
situacdo assim, agiria mediante o arranque automatico FACA
ISSO AGORA!

2. Quando um gerente de vendas descobre que um dos seus é
trapaceiro ou desonesto, deve ter uma conversa com ele. E, se



perceber que o representante quer sanar o defeito, entao:

(a) O gerente de vendas conta como outros resolveram essa
dificuldade. Ele d4a ao vendedor um livro, artigo ou poema
inspirador, ou recomenda passagens especificas da Biblia.
Consideramos livros como I can, de Ben Sweetland, e Eu desafio
vocé, de William Danforth, particularmente eficazes.

(b) Neste caso, o vendedor repetiria “Seja sincero! Seja sincero!”
com rapidez todas as manhas e a intervalos frequentes ao
longo do dia. Ele faria isso especialmente no momento em que
ficasse tentado a ser desonesto ou envolver-se em fraude num
ambiente especifico em que fosse necessario tomar uma
decisao. Ele agiria com base no automotivador “Tenha a
coragem de encarar a verdade”, bem como no arranque
automatico FACA ISSO AGORA!

Deve ser facil para vocé entender esse plano, uma vez que ele é
ilustrado com frequéncia ao longo deste livro.

E, como entende sua eficicia, vocé mesmo ira usa-lo.

Além disso, ao contrario de centenas de milhares de pessoas
que leram a Autobiografia de Benjamin Franklin, vocé agora usara
imediatamente o método de Franklin para alcancar o sucesso. Vocé,
ao contrario delas, recebeu o segredo de fazer as coisas: FACA ISSO
AGORA!

Use o método de Franklin para alcancar resultados! Sim,
muitas centenas de milhares de pessoas leram a Autobiografia de
Benjamin Franklin. Todavia, ndo aprenderam a usar os principios do
sucesso contidos nela. Mas pelo menos um homem aprendeu: Frank
Bettger.

Bettger escutou as mensagens que se aplicavam a ele. Pois



tinha um problema: era um fracasso nos negécios. E estava a procura
de uma formula viavel, pé no chao, que o ajudasse a se ajudar. Como
sabia o que estava procurando, descobriu o segredo de Franklin.

Franklin indicou que devia todo o seu sucesso e a sua
felicidade a s6 uma ideia: uma férmula para a realizacao pessoal.
Bettger reconheceu essa formula e a usou. O que aconteceu? Ergueu-
se do fracasso ao sucesso. Ele nos conta sobre isso em seu
maravilhoso livro motivador, Do fracasso ao sucesso em vendas.

Por que vocé nao usaria a férmula de Franklin para a
realizacdo pessoal? Vocé pode, caso queira. Se os autores deste livro
tiverem sucesso em motiva-lo a usar essa ideia, vocé também, como
Bettger, sera capaz de erguer-se do fracasso para o sucesso. Ou, se nao
é um fracasso, entao — com o uso do método de Franklin — sera
capaz de obter o que procura, seja sabedoria, virtude, felicidade,
saude, seja riqueza.

Bettger escreveu seus objetivos em treze cartdes separados. O
primeiro € intitulado “Entusiasmo”. O automotivador é: Para ser
entusidstico, AJA com entusiasmo. Como o grande professor e psic6logo
William James provou de forma muito conclusiva, as emocoes nao
estdo imediatamente sujeitas a razao, mas estdo imediatamente
sujeitas a acgao.

E a acao pode ser fisica ou mental. Um pensamento pode ser
tao estimulante e eficaz quanto uma acgao para alterar uma emocao de
negativa para positiva. Nesse caso, a acao, seja fisica ou mental,
precede a emocao.

Veja como o plano funciona. Visto que o propdsito de Atitude
mental positiva é ajuda-lo, e como os autores querem que vocé entre
em agdo, iremos ilustrar agora como motivamos individuos de uma
plateia a agir segundo o sistema de Franklin-Bettger.



Eis aqui como motivamos muitos milhares de alunos a aplicar
o plano de Franklin-Bettger usando o cartao “Entusiasmo” e o
automotivador Para ser entusidstico, aja com entusiasmo. Chamamos
um aluno da fila da frente da classe e damos uma licao simples,
contudo eficaz, que ele aprende imediatamente. C4 estd como
fazemos — experimente. Eis o didlogo que ocorreria entre o instrutor
e o aluno:

(Nota: a fala do instrutor esta grafada em negrito. As respostas
do aluno estao em italico.)

Vocé quer sentir-se entusiasmado?

Sim.

Entao aprenda o automotivador: Para ser entusidstico, aja
com entusiasmo. Agora repita esta frase.

Para ser entusidstico, aja com entusiasmo.

Certo! Qual é a palavra-chave na afirmacao?

Aja.

E isso mesmo. Vamos parafrasear a mensagem, assim vocé
vai aprender o principio e ser capaz de relaciona-lo e assimila-lo
em sua propria vida. Se vocé quer ficar doente, o que vocé faz?

Ajo como doente.

Vocé esta certo. Se vocé quer ficar melancélico, o que vocé

faz?

Ajo com melancolia.

Certo outra vez! E, se vocé quer ser entusiastico, o que
vocé faz?

Para ser entusidstico, ajo com entusiasmo.

Prosseguimos entdo a fim de salientar que vocé pode relacionar



esse automotivador para qualquer virtude desejavel ou meta pessoal.
Assim, poderiamos tomar a justica como um exemplo, e um cartao
que poderia dizer: Para ser justo, aja com justica.

E entao o instrutor prosseguiria:

Lembre-se, quando a ideia de outra pessoa é aceita por
vocé, torna-se sua ideia para o seu uso. Vocé é dono dela!
Agora, quero que vocé fale em um tom entusiasmado de voz.
Quero que vocé aja com entusiasmo. Para falar com
entusiasmo, faca o seguinte:

1. Fale em voz alta! Isso é especialmente necessario se vocé esta
emocionalmente perturbado, se estd tremendo por dentro
diante de uma plateia, se vocé tem “borboletas no estobmago”.

2. Fale rapidamente! Sua mente funciona mais rapido quando faz
isso. Vocé pode ler dois livros com maior compreensao no
tempo em que 1€ um caso se concentre e leia com rapidez.

3. Enfatize! Enfatize palavras importantes, palavras que sao
importantes para vocé ou sua audiéncia — palavras como vocé,
por exemplo.

4. Hesite! Quando falar rapidamente, hesite onde haveria um
ponto, uma virgula ou outra pontua¢ao no texto escrito. Assim
vocé emprega o efeito dramatico do siléncio. A mente de quem
estd escutando alcanca os pensamentos que vocé expressou.
Hesitacdo depois de uma palavra que vocé deseja enfatizar
acentua a énfase.

5. Mantenha um sorriso em sua voz! Com isso, ao falar em voz alta
e rapidamente, vocé elimina a rispidez. Vocé pode colocar um
sorriso em sua voz colocando um sorriso em seu rosto, um
sorriso em seus olhos.



6. Module! Isso é importante se vocé estiver falando por um longo
periodo. Lembre-se de que vocé pode modular tanto o tom
quanto o volume. Pode falar em voz alta e, em intervalos,
alterar para um tom de conversacdao e um volume mais baixo,
se quiser.

7. Quando as borboletas pararem de voar por seu estbmago, vocé
pode entao falar em um tom de voz entusiastico e coloquial.

Faca isso agora! No capitulo anterior, vocé leu os treze
principios usados por Benjamin Franklin. Aqui foi dito que entusiasmo
é o primeiro dos principios usados por Frank Bettger. E vocé sabe que
Atitude Mental Positiva é o primeiro dos dezessete principios do
sucesso.

Portanto, se vocé ainda nao fez isso, comece o primeiro dos
seus dezessete cartdoes com o titulo “Desenvolva uma Atitude Mental
Positiva”. Prossiga com um cartdo para cada um dos principios do
sucesso e use o método de Franklin para alcancar resultados.

A essa altura, sua acdo baseada no automotivador FACA ISSO
AGORA! provaria conclusivamente que vocé pode motivar a si
mesmo. Vocé pode! E, motivando-se propositadamente, achara facil
motivar aos outros.

E agora que sabe como motivar a si e aos outros, vocé esta
pronto para receber a Chave da Cidadela da Riqueza. O préximo
capitulo responde a pergunta: existe um atalho para a riqueza?

Piloto n° 10

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE



GUIAR

Ao longo da vida, vocé desempenha papéis duplos nos quais

motiva aos outros e eles lhe motivam. Aprenda e aplique a arte da

motivacao com AMP.

1.

Motive aos outros a terem confianca neles mesmos, mostrando-
lhes que vocé tem fé neles e em si mesmo.

Uma carta pode mudar uma vida para melhor. Dé inicio ao
habito de motivar seus entes queridos escrevendo cartas
contendo sugestoes boas e salutares.

Motive os outros pelo exemplo.

Quando quiser motivar, faca-o com um livro inspirador de
autoajuda.

Se vocé sabe o que motiva uma pessoa, vocé pode motiva-la se
aprender a arte da motivacao com AMP.

Motive aos outros pela sugestdo. Motive a si mesmo por
autopersuasao.

Embora suas emoc¢Oes nao estejam sempre sujeitas a razao, elas
estdo sujeitas a acao. Se vocé lembra de um exemplo no qual
poderia experimentar a emocao do medo, que acdo vocé pensa
que poderia tomar para neutraliza-1o?



10.

Para se tornar entusiasmado, aja com entusiasmo!

Para falar com entusiasmo e superar a timidez e o medo: (a)
fale em voz alta; (b) fale rapidamente; (c) enfatize palavras
importantes; (d) hesite onde houver um ponto, virgula ou outra
pontuacao no texto por escrito; (e) mantenha um sorriso em sua
voz para que ela nao seja rispida; e (f) module.

Inicie o primeiro de seus dezessete cartoes de sucesso com
AMP. FACA ISSO AGORA!

QUALQUER COISA NA VIDA
PELA QUAL VALHA A PENA TRABALHAR,
VALE A PENA REZAR!



Parte 111

SUA CHAVE PARA A CIDADELA
DA RIQUEZA

=



Capitulo onze

EXISTE UM ATALHO PARA A
RIQUEZA?

Existe um atalho para a riqueza?

Um atalho é definido como uma forma de realizar algo mais
rapidamente do que pelo processo ordindrio. E uma rota mais direta
do que a normalmente tomada.

E o0 homem que toma o atalho conhece seu destino. Ele conhece
a rota mais direta. Todavia, nunca chegara a seu destino a menos que
inicie e continue em direcao a ele, nao obstante as interrupcoes que
encontre ou o0s obstaculos com que se depare. No capitulo dois,
listamos os dezessete principios do sucesso:

Atitude Mental Positiva
Objetivo definido
Esforco extra
Pensamento exato
Autodisciplina

Mente superior

Fé aplicada
Personalidade agradavel

0 0N s Db

Iniciativa pessoal



10. Entusiasmo

11. Atencao controlada

12. Trabalho em equipe

13. Aprender com a derrota

14. Visao criativa

15. Orcamento de tempo e dinheiro

16. Manutencao da boa satde fisica e mental

17. Usar a forca césmica do habito (lei universal)

Por que repetimos os dezessete principios do sucesso?

Queremos mostrar a vocé o atalho para a riqueza. Queremos
que vocé tome a rota mais direta.

Para tomar a rota mais direta, vocé deve necessariamente
pensar com AMP... e uma Atitude Mental Positiva resulta da aplicagao
desses principios do sucesso.

A palavra pensar é um simbolo. O significado dela para vocé
depende de quem vocé é.

Quem é vocé?

Vocé é o produto de sua hereditariedade, meio ambiente, corpo
fisico, mente consciente e subconsciente, experiéncia, de uma
determinada posicao e direcdo no tempo e no espaco, e algo mais,
incluindo poderes conhecidos e desconhecidos.

Quando vocé pensa com AMP, pode relacionar, usar, controlar
ou harmonizar todos eles.

S6 vocé pode pensar por vocé.

Portanto, o atalho para a riqueza para vocé pode ser expresso
em um simbolo de cinco palavras:

PENSE COM AMP E ENRIQUECA!



Se vocé realmente pensar com AMP, automaticamente vai
prosseguir com a acao. Vai empregar os principios da AMP expressos
neste livro — os quais vao ajudéa-lo a atingir qualquer meta que nao
viole as leis de Deus ou os direitos dos seus semelhantes.

Piloton°o 11

UM PENSAMENTO PELO QUAL SE
GUIAR

Um atalho para a riqueza: pense com AMP e enriqueca!

SE VOCE TEM AMP,
VOCE PODE FAZER
SE ACREDITAR QUE PODE!



Capitulo doze

ATRAIR — NAO REPELIR — A
RIQUEZA

Seja vocé quem for — independentemente da sua idade,
educacao ou ocupacao —, vocé pode atrair riqueza. Também pode
repelir. Dizemos: “Atrair — nao repelir — a riqueza”.

Este capitulo diz como vocé pode ganhar dinheiro. Vocé
gostaria de ser rico? Seja sincero consigo mesmo. Claro que sim. Ou
vocé tem medo de ser rico?

Talvez vocé seja doente e, devido a isso, ndo tente adquirir
riqueza. Se for esse o caso, lembre-se da experiéncia de Milo C. Jones,
sobre quem vocé leu no capitulo dois.

Ou, se vocé esta internado em um hospital, pode atrair riqueza
engajando-se em estudo, pensamento e planejamento, como fez
George Stefek.

Numa cama de hospital — pense! Ao estudar a carreira de
homens bem-sucedidos, vez apés vez descobrimos que eles datam seu
sucesso do dia que pegaram uma obra de autoaperfeicoamento.
Nunca subestime o valor de um livro. Os livros sao ferramentas;
proporcionam inspiracao que pode lanc¢a-lo em um novo e ousado
programa e também iluminam os dias sombrios que um programa
assim implica.



George  Stefek estava convalescendo no  Hospital
Administrativo para Veteranos de Hines. L4 ele descobriu por acaso o
valor do tempo dedicado a pensar. Financeiramente, estava falido.
Enquanto convalescia, tinha muito tempo livre. Nao havia muita coisa
a fazer, exceto ler e pensar. Ele leu Quem pensa enriquece. E ficou
pronto.

George teve uma ideia. Muitas lavanderias, sabia, dobravam
suas camisas recém-passadas sobre um pedaco de cartolina para
manté-las lisas e livres de amassados. Escrevendo algumas cartas,
ficou sabendo que essas cartolinas de camisa custavam as lavanderias
US$ 4,00 o milhar. Sua ideia era vender as cartolinas a US$ 1,00 o
milhar; no entanto, cada uma levaria um antncio. Os anunciantes, é
claro, pagariam pelo espaco, e George teria um lucro.

Ele teve uma ideia e tentou fazé-la funcionar.

Quando saiu do hospital, entrou em agao!

Novato no campo da publicidade, teve seus problemas. Mas
finalmente desenvolveu técnicas de vendas bem-sucedidas por meio
do que os outros chamam de “tentativa e erro”, mas nés chamamos de
“tentativa e sucesso”.

George manteve o costume que havia comecado no hospital de
dedicar tempo ao estudo, pensamento e planejamento todos os dias.

Mesmo com o negécio avancando rapidamente, decidiu
aumentar suas vendas, aumentando a eficiéncia do servico. As
cartolinas, quando retiradas das camisas, ndo eram conservadas pelos
clientes das lavanderias.

Ele perguntou a si mesmo: “Como posso fazer com que as
familias guardem essas cartolinas de camisa com as propagandas?”. A
solucao fulgurou em sua mente.

O que fez? De um lado da cartolina de camisa, continuou a



imprimir um antncio em preto e branco ou em cores. Do outro lado,
acrescentou algo novo — um jogo interessante para as criang¢as, uma
receita deliciosa para a esposa, ou palavras cruzadas provocativas
para toda a familia. George diz que um marido se queixou de que a
conta da lavanderia tinha subido de forma sibita e inexplicavel. Ele
entdo descobriu que a esposa estava mandando para a lavanderia
camisas as quais ele normalmente poderia ter usado um outro dia,
apenas para obter mais das receitas de George!

Mas nao parou por ai. Ele era ambicioso. Queria expandir seus
negdcios ainda mais. Entdo se perguntou outra vez: “Como?”. E
encontrou sua resposta.

George Stefek doou o valor total de US$ 1,00 por milhar que
recebia das lavanderias para o Instituto Americano de Lavanderia. O
instituto, por sua vez, recomendou a todos os membros que
ajudassem a si mesmos e a associacao comercial usando as cartolinas
de camisa de George Stefek com exclusividade.

E assim ele fez outra descoberta importante: quanto mais vocé
dd daquilo que é bom e desejdvel, mais recebe!

O tempo dedicado a sessoes de pensamento cuidadosamente
planejado trouxeram considerdavel riqueza a George Stefek. Ele
descobriu que reservar tempo é essencial para a atracdo bem-sucedida
de qualquer riqueza.

E no siléncio que nossas melhores ideias nos ocorrem. NZo
cometa o erro de acreditar que vocé esta no seu estado mais efetivo e
eficiente quando em algum tipo de correria frenética. Nao presuma
estar perdendo tempo quando reserva um tempo para pensar. O
pensamento é a fundacao sobre a qual tudo o mais é construido pelo
homem.

Nao é necessario vocé ir para um hospital para estabelecer o



habito de ler bons livros de motivacao, pensar ou fazer planos. E suas
sessoes de pensamento, estudo e planejamento ndo precisam ser
muito longas. Se investir apenas 1% do seu tempo em uma sessao
dessas atividades, isso fara uma incrivel diferenca na velocidade com
que vocé alcanca suas metas.

Seu dia tem 1.440 minutos, invista 1% desse tempo em uma
sessao de estudo, pensamento e planejamento. E ficard pasmo com o
que esses quatorze minutos fardo por vocé. Entdo pode ficar surpreso
ao verificar que, desenvolvendo esse habito, receberda ideias
construtivas quase a qualquer hora ou em qualquer lugar onde possa
estar: enquanto lava a louca, ou anda de 6nibus, ou toma banho.

Certifique-se de wusar duas das maiores, todavia simples,
ferramentas de trabalho ja inventadas — ferramentas usadas por um
génio como Thomas Edison —, um lapis e um pedaco de papel. Ele
tinha papel e lapis sempre a mao. Desse modo, vocé, como ele, vai
registrar as ideias que aparecem de dia ou a noite.

Outro requisito para atrair riqueza é aprender a definir sua
meta. E importante que vocé entenda isto. Poucas pessoas, mesmo
quando percebem a importancia, entendem realmente como definir
uma meta.

Aprenda a definir suas metas. Existem quatro coisas
importantes a ter em mente.

(a) Escreva sua meta. Vocé entdao vai comecar a cristalizar seu
pensamento. O préprio ato de pensar enquanto escrever tera a
tendéncia de criar uma impressao indelével em sua memoria.

(b) Dé um prazo a si mesmo. Especifique um tempo para alcancar
seu objetivo. Isso é importante para motiva-lo: parta na direcao
de sua meta e continue andando em direcao a ela.



(c) Defina padroes elevados. Parece haver uma relacao direta entre
a facilidade de alcancar uma meta e a forca de seus motivos.
Vocé descobriu por si no capitulo nove como motivar a si
mesmo e no capitulo dez como motivar aos outros.

E, de modo geral, quanto mais alta for sua meta principal, mais
concentrado sera o esforco para alcanca-la. O motivo para isso
é que a logica tornard obrigatério almejar pelo menos um
objetivo intermediario, bem como um imediato. Assim, almeje
alto. E tenha entdao um degrau imediato e outro intermediario
levando a sua realizacao.

A seguinte pergunta deve estimular seu pensamento: onde vocé
vai estar e o que estara fazendo daqui a dez anos se continuar
fazendo o que esta fazendo agora?

(d) Almeje alto. E curioso que almejar alto na vida, pleitear
prosperidade e abundancia nao exige mais esfor¢co do que é
exigido para se aceitar miséria e pobreza.

Barganhei com a vida por um centavo,

E a vida ndo pagava mais,

Por mais que eu implorasse a noite,
Quando contava minhas parcas reservas.

Pois a vida é apenas empregadora,

Ela da o que vocé pede,

Mas, uma vez que tenha estabelecido o salario,
Ora, é preciso aguentar a tarefa.

Trabalhei por um saléario vil,
S6 para descobrir, consternado,



Que qualquer salario que eu tivesse pedido a vida,
A vida teria pago com boa vontade.

Vocé deve ser corajoso o suficiente para pedir a vida mais do
que possa sentir que mereca neste momento, porque é um fato
observavel as pessoas tenderem a elevar-se para atender as demandas
colocadas sobre elas.

Embora seja extremamente desejavel que vocé projete seu
programa do comeco ao fim, isso nem sempre é viavel. Nao se
sabe sempre todas as respostas entre o inicio de um grande
empreendimento ou jornada e seu final. Mas, se vocé sabe
onde estd e onde quer estar, comecando de onde esta para
chegar aonde quer estar, avancara passo a passo até chegar 14,
caso se mantenha adequadamente motivado.

Dé aquele primeiro passo. A coisa mais importante depois de
definir uma meta é partir para a acdo. Uma avl de sessenta e trés
anos, a Sra. Charles Philipia, decidiu que iria a pé de Nova York para
Miami, Flérida. Ela chegou a Miami e, enquanto estava 14, foi
entrevistada por jornalistas. Eles queriam saber se a ideia de uma
longa viagem a pé ndo a assustara. Como ela conseguira coragem
para fazer uma viagem tendo os pés como seu Unico meio de
transporte?

“Nao é preciso coragem para dar um passo”, respondeu
Philipia. “E isso foi tudo o que eu realmente fiz. S6 dei um passo. E
entao dei outro passo. E depois outro, e mais outro, e aqui estou eu.”

Sim, vocé deve dar aquele primeiro passo. Nao faz diferenca
quanto tempo de pensamento e estudo vocé tenha gasto, isso sera de
pouca utilidade a menos que vocé também aja.



Um dos autores foi apresentado a um homem em Phoenix,
Arizona, por um amigo. Foi uma apresentacao um tanto estranha.

“Conheca 0 homem que recebeu um milhdo de délares em
dinheiro por uma mina de ouro e agora tem o milhdo de ddlares e
também é dono da mina.”

“Como nesse mundo vocé conseguiu uma coisa dessas?”, veio a
pergunta com consideravel admiracao.

“Oh, eu tive uma ideia, mas nao tinha dinheiro. Eu tinha uma
picareta e uma pa. Entdo peguei minha picareta e minha pa e fui
tornar minha ideia uma realidade”, ele respondeu.

“Ai me ocorreu: se eu procurasse uma mina de ouro e cavasse
em torno do veio, caso a encontrasse, uma das grandes corporagoes
de mineracdo poderia bancar o trabalho nela, j4 que eu nao teria o
capital necessario. Vocé sabe, o maquinario de mineracdo custa
bastante dinheiro hoje em dia.

“Entdo procurei e achei um veio de ouro. Tudo indicava que
tinha feito uma descoberta muito valiosa. Vendi por dois milhoes de
doélares. Os termos eram um milhdo de délares em dinheiro e uma
primeira hipoteca de um milhdo de délares. Quando as operacoes de
mineracdo estavam em andamento, o veio esgotou-se. Informei aos
donos da mineradora que, se quisessem abandonar a mina, eu a
retomaria e cancelaria a hipoteca. Eles aceitaram. Entdo vocé vé,
recebi um milhao de délares em dinheiro pela mina e ainda tenho o
milhdo de délares e a mina.”

Riqueza repelida com AMN. Uma Atitude Mental Positiva
atrairad riqueza, mas uma Atitude Mental Negativa fard exatamente o
contrario.

Com uma Atitude Mental Positiva, vocé vai continuar tentando
até obter a riqueza que procura. Pode comecar com uma Atitude



Mental Positiva e dar o primeiro passo adiante. Todavia, pode ficar
influenciado pelo lado negativo de seu talisma e parar quando esta a
apenas um passo de alcancar seu destino. Vocé pode deixar de
empregar um dos dezessete principios do sucesso. Ca estd um bom
exemplo:

Vamos chamar nosso homem de Oscar. Em meados de 1929,
Oscar estava na estacao de trem de Oklahoma City, onde precisava
aguardar por varias horas uma conexao para o leste. Ele havia
passado meses no deserto do oeste, com temperaturas de até trinta e
oito graus. Andava a procura de petroleo para uma firma do leste. E
tivera éxito.

Oscar havia se formado no MIT. Dizem que tinha combinado a
velha varinha de vedor, galvanémetro, magnetometro, oscilégrafo,
valvulas de radio e outros instrumentos em um aparelho para a
deteccao de depésitos de petrdleo.

Ele fora informado de que a empresa da qual era representante
estava insolvente. A faléncia ocorrera porque o presidente havia
usado os grandes recursos em dinheiro em especulacdao no mercado
acionario. O mercado quebrou no final de 1929. Oscar estava a
caminho de casa, sem emprego, e o panorama era deveras
desanimador.

A AMN comegou a exercer uma poderosa influéncia sobre ele.

Como tinha que esperar varias horas, decidiu ocupar-se
montando seu instrumento na estacao de trem. A leitura do aparelho
foi tao alta na indicacao positiva de depdsitos de petroleo que Oscar,
enraivecido, impulsivamente chutou o instrumento e o destruiu.

Veja, ele estava frustrado.

“Nao poderia haver tanto petréleo! Nao poderia haver tanto
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petréleo!”, gritou repetidamente em desgosto.



Mas Oscar estava frustrado. Estava sob a influéncia de uma
Atitude Mental Negativa. A oportunidade que estivera buscando jazia
a seus pés. Ele tinha apenas que dar um passo para alcanca-la. Mas,
devido a influéncia de AMN, recusou-se a reconhecer isso.

Oscar perdeu a fé em sua prépria invencao. Se estivesse sob a
influéncia da AMP, poderia ter atraido a riqueza, ao invés de repelido.

Fé aplicada é um dos dezessete importantes principios do
sucesso. O teste de sua fé é se vocé a aplica na hora da sua maior
necessidade.

A AMN levou Oscar a acreditar que muitas das coisas em que
ele tinha fé estavam erradas. Como vocé deve lembrar, a Depressao
trouxe uma consciéncia de medo a mente de muitas pessoas — ele foi
uma delas. Tinha trabalhado duro e se sacrificado, contudo estava
desempregado por algo de que ndo tinha culpa. Oscar tinha o
presidente da companhia em alta estima, no entanto, aquele homem
em quem ele confiava desviara fundos da empresa. Agora a maquina
que tinha provado seu valor no passado parecia ter pifado. Sim — ele
estava frustrado.

Quando Oscar embarcou no trem na estacao ferroviaria de
Oklahoma City naquele dia, deixou seu aparelho para tras. E também
deixou um dos mais ricos depésitos de petréleo do pais.

Pouco tempo depois, descobriu-se que Oklahoma City estava
literalmente boiando em cima de petréleo. Oscar tornou-se a
demonstracao viva da aplicacao de dois principios:

Uma Atitude Mental Positiva atrai riqueza e uma Atitude
Mental Negativa repele.

A riqueza pode ser adquirida com um salario modesto. Mas
vocé pode dizer: “Tudo isso sobre atitudes mentais positivas e
negativas é muito bom para quem quer fazer um milhdo de délares.



Mas eu nao estou realmente interessado em fazer um milhao.

“Claro, eu quero seguranca. Quero o suficiente para viver bem
e cuidar das necessidades que terei um dia quando me aposentar.

“E quanto a mim, que sou um empregado de escritério? E
quanto a mim, que tenho apenas um salario justo?”.

Aqui esta a nossa resposta:

Vocé também pode adquirir riqueza. Riqueza suficiente para
ter seguranca. Ou até mesmo riqueza suficiente para tornar-se rico
apesar do que vocé diz. Apenas deixe a influéncia da AMP de seu
talisma afetd-lo de modo favoravel.

Vamos provar que isso pode ser feito.

E, se por algum motivo vocé nao estiver totalmente
convencido, apenas leia um livro: O homem mais rico da Babilbnia.
Entdao dé o seu primeiro passo a frente. Continue indo e vocé tera a
seguranca financeira ou riqueza que esti procurando. Foi exatamente
isso que o senhor Osborn fez.

Osborn era um trabalhador assalariado, no entanto, adquiriu
riqueza. Nao faz muitos anos que se aposentou com a seguinte
declaracao: “Agora passo o tempo com meu dinheiro ganhando
dinheiro para mim, enquanto eu faco o que quero fazer”.

Novamente, o principio usado por Osborn é tdao 6ébvio que
muitas vezes nao é visto.

O principio que ele aprendeu e que vocé também pode
empregar agora serd declarado em umas poucas palavras. Na leitura
de O homem mais rico da Babilénia, Osborn descobriu que a riqueza
pode ser adquirida se vocé:

(a) Economizar apenas dez centavos de cada ddlar que ganha.
(b) A cada seis meses investir suas economias € 0S juros ou



dividendos dessas economias e investimentos.
(c) Quando investir, procurar conselho especializado em
investimentos seguros, e assim nao jogar e perder seu capital.

Vamos repetir: isso é exatamente o que Osborn fez. Apenas
pense nisso. Vocé pode ter seguranca ou riqueza economizando
apenas dez centavos de cada ddélar que ganha e investindo com
seguranca.

Quando vocé deve comecar? Faga isso agora!

Vamos comparar a experiéncia de Osborn com a de um homem
que tinha boa sadde fisica e leu um livro inspirador. Ele tinha
cinquenta anos de idade quando foi apresentado a Napoleon Hill.

Esse homem sorriu ao dizer: “Li seu livro Quem pensa enriquece
ha muitos anos — mas nao estou rico”.

Napoleon riu e entao respondeu a sério:

“Mas vocé pode ser rico. Seu futuro estd a sua frente. Vocé
deve preparar-se para estar pronto. E, ao se preparar para as
oportunidades que estdao disponiveis para vocé, deve primeiro
desenvolver uma Atitude Mental Positiva.” E o interessante é que o
homem deu atencdo ao conselho do autor. Cinco anos depois, nao
estava rico, mas havia desenvolvido uma Atitude Mental Positiva. E
estava no caminho para a riqueza. Ele tivera uma divida de muitos
milhares de délares. No periodo de cinco anos, liquidou as dividas
completamente e comecou a fazer investimentos com o dinheiro que
economizou.

Ele desenvolveu AMP e estudou o livro Quem pensa enriquece.
Nao apenas leu. Aprendeu a reconhecer os principios e aplica-los.

Quando o lado AMN de seu talisma estava influenciando-o, ele
era como aqueles trabalhadores que culpam suas ferramentas por sua



producao pobre.

Vocé alguma vez culpou suas ferramentas?

Onde recai a culpa se vocé possui uma camera perfeita e usa o
filme certo; se vocé tem o conjunto apropriado de regras para tirar
fotos perfeitas sob todos os tipos de circunstancias; se alguém tira
fotografias perfeitas com a sua cAmera, mas as suas sao um fracasso?

A culpa é da camera?

Pode ser que vocé ja tenha lido as regras, mas nunca tenha
reservado um tempo para entendé-las? Ou, se entendeu, pode ser que
nao as tenha aplicado?

Pode ser que vocé tenha lido Atitude mental positiva — um livro
que poderia mudar todo o curso da sua vida para melhor — sem
reservar tempo para entender, memorizar automotivadores, aprender
os principios que vao garantir sucesso e aplica-los? Sua resposta ficara
evidente para vocé por meio da sua acao.

Mas nao é tarde demais para aprender.

Se nao aprendeu até agora, pode muito bem aprender neste
momento: vocé nao tera éxito consistente a menos que conheca e
entenda as regras; nao terd sucesso continuamente a menos que as
aplique. Portanto, reserve tempo para compreender e aplicar o que
vocé esta lendo neste livro. AMP ira ajuda-lo.

“A casa dos meus sonhos.” Lembre-se: os pensamentos que
vocé tem e as declaragoes que faz sobre si mesmo determinam sua
atitude mental. Se vocé tem um objetivo que vale a pena, encontre a
razdo pela qual vocé pode alcanca-lo, em vez de centenas de razoes
pelas quais nao pode.

Uma das regras para se obter o que se quer por meio de AMP é
agir assim que tiver uma meta em vista. Outra é: fazer um esforco
extra. W. Clement Stone conta a seguinte experiéncia que ilustra as



duas regras:

Numa noite de abril, quando eu estava visitando Frank e
Claudia Noonan na Cidade do México, Claudia comentou:
“Quem me dera tivéssemos uma casa nos Jardines del Pedregal
de San Angel”. (Essa é a parte mais desejavel dessa linda
cidade.)

“Por que nao?”, eu perguntei.

Frank riu e respondeu: “Nao temos dinheiro”.

“Isso faz alguma diferenca, se vocé sabe o que quer?”,
perguntei e, sem esperar por uma resposta, fiz uma pergunta
que poderia fazer a vocé.

“A proposito, vocé ja leu algum livro inspirador e
motivador como Quem pensa enriquece, O poder do pensamento
positivo, Eu posso, Eu desafio vocé, TNT, Imaginac¢do aplicada,
Turn on the green lights in your life, Acres de diamantes, ou The
magic of believing?”

“Nao”, foi a resposta.

Com isso contei varias experiéncias de pessoas que
sabiam o que queriam; liam um livro inspirador, escutavam
sua mensagem e em seguida entravam em acao.

E até contei que anos atras eu havia comprado uma casa
nova de US$ 30.000 em meus proprios termos — com um sinal
de US$ 1.500 — e como no devido tempo ela foi
completamente paga. Prometi mandar um dos livros
recomendados. Mandei.

Frank e Claudia Noonan estavam prontos.

No més de dezembro seguinte, enquanto estudava na
minha biblioteca, recebi um telefonema de Claudia, que disse:



“Acabamos de chegar da Cidade do México, e a primeira coisa
que Frank e eu queremos fazer é agradecer-lhe”.

“Agradecer pelo qué?”

“Queremos agradecer por nossa nova casa nos Jardines
del Pedregal de San Angel.”

Num jantar alguns dias mais tarde, Claudia explicou:
“Num final de tarde de sabado, Frank e eu estivamos
relaxando em casa. Alguns amigos dos Estados Unidos
telefonaram e perguntaram se poderiamos leva-los aos Jardines
del Pedregal de San Angel.

“Acontece que estdvamos bastante cansados. Além do
mais, tinhamos ido 14 com eles no inicio da semana. Frank
estava pronto para dar uma desculpa quando uma expressao
usada no livro fulgurou em sua mente — Faca um esfor¢o extra.

“Enquanto anddvamos com eles através daquele paraiso
construido pelo homem, vi a casa dos meus sonhos — até a
piscina que eu desejava.” (Claudia é a campead de natacao
Claudia Eckert.)

“Frank comprou-a.”

Frank disse: “Vocé vai gostar de saber que, embora a
propriedade custe mais de meio milhdo de pesos, fiz um
depédsito de apenas cinco mil pesos. Custa menos para nossa
familia morar nos Jardines de Pedregal de San Angel do que
em nossa antiga casa”.

“Por qué?”, perguntei surpreso.

“Bem, compramos as duas casas que havia na
propriedade em vez de uma. O aluguel de uma casa é
suficiente para pagar tudo.”



N3o era nada de muito surpreendente. E bastante comum uma
familia comprar um apartamento duplex, alugar um e viver no outro.
Para uma pessoa sem experiéncia, o surpreendente é a facilidade de
conseguir o que se quer ao compreender e aplicar os principios do
sucesso encontrados em uma autobiografia ou livro de
autoaperfeicoamento.

“Atraia riqueza com AMP”, dizemos. Vocé diz: “Dinheiro
chama dinheiro, e eu nao tenho dinheiro”. Essa é uma Atitude Mental
Negativa. Se vocé nado tem dinheiro, use DOP. Que é do que se trata o
proximo capitulo.

Piloto n° 12

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. Se vocé conhece seu destino especifico e da o primeiro passo,
vocé esta a caminho!

2. O teste de sua fé é se vocé a aplica quando nao estd em
dificuldades, bem como no seu momento de maior necessidade.

3. Se vocé nao tem éxito quando finalmente 1é e estuda Atitude
mental positiva, de quem é a culpa?

4. A casa dos seus sonhos: vocé pode té-la! Como Frank e Claudia
Noonan, vocé pode comprar duas casas e alugar uma para
pagar ambas.



Vocé precisa sofrer um acidente ou adoecer e ir parar no
hospital para estabelecer o habito de dedicar tempo
regularmente ao estudo, pensamento e planejamento referentes
a sua vida pessoal, familiar ou profissional?

Vocé deu a largada rumo a realizacao de metas desejaveis (a)
escrevendo cada meta; (b) estabelecendo prazos para alcanca-
las; (c) estabelecendo metas elevadas; e (d) inspecionando suas
afirmacoes escritas diariamente?

Onde vocé vai estar e o que estara fazendo daqui a dez anos se
continuar fazendo o que faz agora?

O homem mais rico da Babilonia — esse livro oferece uma
féormula comprovada de sucesso:

(a) Economize apenas dez centavos de cada ddélar que vocé
ganha.

(b) A cada seis meses invista suas economias e€ 0s juros ou
dividendos dessas economias e investimentos.

(c) Antes de investir, procure conselho especializado em
investimentos seguros.

(d) Se precisar do dinheiro que estd economizando para
despesas ou necessidades presentes, trabalhe uma hora
extra (ou mais), de modo que nao tenha desculpa para nao
economizar 10% dos seus ganhos.

DEDIQUE-SE A:
TEMPO DE



ESTUDO...
PENSAMENTO...
E PLANEJAMENTO COM AMP!



Capitulo treze

SE VOCE NAO TEM DINHEIRO,
USE DOP!

“Negécios? E muito simples. E o dinheiro de outras pessoas!”,
disse Alexandre Dumas filho em sua peca A questdo do dinheiro.

Sim, é simples assim: use DOP — dinheiro de outras pessoas.
Essa é a forma de adquirir riquezas. Benjamin Franklin fez isso,
William Nickerson fez isso, Conrad Hilton fez isso, Henry J. Kaiser fez
isso. E, se vocé é rico, é provavel que tenha feito isso também.

Agora, se vocé nao é rico, aprenda a ler o que nao esta escrito.
Na verdade, rico ou pobre, leia 0o que estd escrito em cada lugar-
comum, axioma ou automotivador. A premissa basica nao escrita de
“Use DOP” é: vocé vai operar dentro dos mais elevados padroes éticos
de integridade, honra, honestidade, lealdade, anuéncia e da Regra de
Ouro e aplicar esses padroes em suas relacoes de negdcios.

O homem desonesto nao tem direito a crédito.

E o automotivador Use DOP implica o reembolso integral
conforme acordado, com compensacao ou lucro vantajoso para
aqueles cujo dinheiro é usado.

Crédito e uso de DOP sdo a mesma coisa. A falta de um sistema
de crédito satisfatorio dentro de um pais mantém as nacoes atrasadas,
ao passo que um sistema de crédito como o praticado nos Estados



Unidos é o que desenvolveu tamanha riqueza e progresso nessa
nacdo. E um sistema singularmente americano.

A pessoa, empresa ou nacao que nao tem crédito — ou, caso
tenha, nao o utilize para a expansao e progresso — esta deixando de
lado um ntimero importante na combinacao para o sucesso. Portanto,
siga o conselho de um homem de negécios sabio e bem-sucedido
como Benjamin Franklin.

Bom conselho. Conselhos a um jovem comerciante, escrito em
1748 por Franklin, discute o uso de DOP como segue:

“Lembre-se: o dinheiro é de natureza prolifica, geradora.
Dinheiro pode gerar dinheiro e sua descendéncia pode gerar mais”, e
assim por diante.

Além disso, Franklin disse:

“Lembre-se: seis libras por ano nao passam de centavos por
dia. Por essa pequena soma (que pode ser desperdicada diariamente
em tempo ou despesa despercebida), um homem com crédito pode,
para sua propria seguranca, ter a posse constante e o uso de cem
libras.”

Essa declaracao de Franklin é um simbolo de uma ideia. Seu
conselho é tao bom hoje quanto no tempo em que foi escrito. Ao
emprega-lo, vocé pode comecar com alguns centavos e ter posse
constante de US$ 500. Ou pode expandir a ideia e ter a posse
constante de milhoes de délares. Isso é o que Conrad Hilton fez. Ele
era um homem com crédito.

A corporacao de hotéis Hilton obteve crédito de milhoes de
dolares para construir hotéis de luxo para viajantes aéreos em grandes
aeroportos. A garantia da corporac¢ao: basicamente, o nome de Hilton
em negocios honestos.

Honestidade é uma coisa para a qual nunca foi encontrado um



substituto satisfatério. E algo que vai mais fundo em um ser humano
do que a maioria dos tracos de personalidade. Honestidade, ou a falta
dela, escreve-se de forma indelével em cada palavra que alguém fala,
cada pensamento e acao, e muitas vezes se reflete no rosto, de modo
que o observador mais casual pode sentir a qualidade da sinceridade
imediatamente. A pessoa desonesta, por outro lado, pode anunciar
sua fraqueza no préprio tom de voz, na expressao facial, na natureza
e tendéncia de suas conversas, ou no tipo de servico que presta.

Entao, ainda que este capitulo possa parecer ser sobre o uso do
dinheiro de outras pessoas, ele também tem fortes conotacoes de
carater. Honestidade e reputacao, crédito e sucesso nos negécios estao
todos misturados. O homem que tem o primeiro estd no caminho para
obter os outros trés.

Faca investimentos com DOP. William Nickerson foi outro
homem com crédito e reputacao que descobriu: “Dinheiro pode gerar
dinheiro, e sua descendéncia pode gerar mais”, e assim por diante. Ele
fala disso em seu livro. O titulo diz o que fez. O livro conta como fez.

O livro de Nickerson destina-se especificamente a ganhar
dinheiro com DOP no mercado imobilidrio em seu tempo livre.
Porém, quase tudo que ele tem a dizer também se aplica a vocé em
seus esforcos para adquirir riqueza fazendo investimentos com DOP.

O titulo do livro é How I turned $ 1.000 into $ 3 million in my
spare time (Como transformei US$ 1.000 em US$ 3 milhdes no meu
tempo livre).

“Mostre-me um milionario”, diz ele, “e vou lhe mostrar, quase
que invariavelmente, um mutuario pesado”. Para respaldar sua
declaracdo, Nickerson aponta homens ricos como Henry Kaiser, Henry
Ford e Walt Disney.

E nés vamos apontar Charlie Sammons, que, com crédito



bancario, desenvolveu um negécio de 40 milhoes de dblares em dez
anos. Mas, antes, falaremos sobre as pessoas que ajudaram homens
como Conrad Hilton, William Nickerson e Charlie Sammons
emprestando o dinheiro do qual precisavam.

Seu banqueiro é seu amigo. Os bancos estdo no negdcio para
emprestar dinheiro. Quanto mais emprestam para pessoas honestas,
mais dinheiro ganham para si. Os bancos comerciais emprestam
dinheiro principalmente para fins comerciais. Assim, empréstimos
para luxos nao sao encorajados.

Seu banqueiro é um especialista. E 0 mais importante: é seu
amigo. Ele quer ajuda-lo. Pois é uma das pessoas que estao ansiosas
para vé-lo ter sucesso. Se o banqueiro conhece o negocio dele, escute
o que tem a dizer.

Uma pessoa com bom senso nunca subestima o poder de um
délar emprestado ou os conselhos de um especialista. Foi o uso de
DOP e um plano de sucesso — somados aos principios de iniciativa,
coragem e bom senso do sucesso com AMP — que levaram um garoto
americano médio chamado Charlie Sammons a ficar rico.

Como alguns texanos, Charlie Sammons, de Dallas, era um
milionario. Na verdade, como alguns outros texanos, um
multimilionario. Todavia, aos dezenove anos de idade, ndo estava
melhor em termos financeiros do que a maioria dos adolescentes,
exceto que tinha trabalhado e guardado algum dinheiro.

Um dos funcionarios do banco onde Charlie depositava
regularmente suas economias todos os sabados interessou-se por ele.
O banqueiro sentiu que ali estava um rapaz de carater e capacidade
— e que sabia o valor do dinheiro.

Entao, quando Charlie decidiu entrar num negocio préprio,
comprando e vendendo algodao, o banqueiro lhe deu crédito. E essa



foi a primeira experiéncia de Charlie Sammons com o uso de DOP.
Como vocé vera, nao foi a ultima. Naquela ocasiao ele aprendeu e
desde entao viu confirmado:

Seu banqueiro é seu amigo.

Cerca de um ano e meio depois de tornar-se corretor de
algodao, o jovem tornou-se comerciante de cavalos e mulas. Foi entao
que aprendeu muito sobre a natureza humana.

E sua compreensdo das pessoas, somada ao conhecimento
sobre dinheiro, logo desenvolveu em Charlie Sammons uma filosofia
muito s6lida, de um tipo comumente observado em pessoas que sao,
ou serao, bem-sucedidas. Aprendeu essa filosofia quando era jovem.
Nunca a perdeu. Manteve-a sempre.

Esse tipo de filosofia é conhecido como bom senso.

Quando Charlie atuava ja ha alguns anos como comerciante de
cavalos e mulas, dois homens o procuraram e pediram-lhe que fosse
trabalhar para eles. Esses dois homens haviam desenvolvido uma
reputacdo como extraordinariamente bem-sucedidos na venda de
seguros. Tinham-no procurado porque haviam aprendido uma licao a
partir da derrota. Eis como aconteceu...

Parece que, ap0s terem vendido seguros de vida com sucesso
por um periodo de muitos anos, esses dois vendedores ficaram
motivados a montar uma empresa prépria. Com certeza eram bons
vendedores. Mas eram maus administradores de negécio. Na verdade,
eram tao bons vendedores que venderam a empresa até quebra-la.

Nao é incomum vendedores suporem que o sucesso financeiro
de um negocio esteja subordinado apenas as vendas. Mas essa é uma
premissa falsa. Uma ma administracdo pode perder dinheiro tao
rapido ou mais radpido do que boa gestdao de vendas e uma equipe de
vendas possam trazé-lo. O problema era que nenhum desses homens



era um bom administrador.

Mas tinham aprendido a sua licio — da maneira mais dificil.
No dia em que foram ver Charlie, um dos vendedores contou sua
histéria de derrota e disse:

“Desde que nossa companhia faliu, pagamos todas as nossas
perdas com as comissOes que ganhamos com a venda de seguros
desde entdao. Também tivemos que pagar nosso sustento. Levou
bastante tempo, mas conseguimos.

“Sabemos que somos bons vendedores. E também sabemos
agora que devemos nos manter na nossa especialidade — vendas”. Ele
hesitou, olhou nos olhos do jovem e continuou:

“Charlie, vocé tem os pés no chao. Vocé tem bom senso, e ndés
precisamos de vocé. Juntos podemos ter éxito.”

E eles tiveram.

Um plano e DOP desenvolveram um volume de US$
40.000.000. Alguns anos mais tarde, Charlie Sammons comprou
todas as acoes da empresa que ele e os dois homens tinham formado.
Como conseguiu o dinheiro? Usou DOP mais o que havia
economizado. Onde ele conseguiu a grande quantidade de dinheiro de
que precisava? Pegou emprestado de um banco, claro. Lembre-se: ele
aprendeu muito cedo que o banqueiro era seu amigo.

E entdo, no ano em que a empresa dele tinha produzido um
volume de prémio anual de quase US$ 400.000, o executivo de
seguros finalmente encontrou a férmula de sucesso para a rapida
expansao que ha muito tempo procurava.

Ele estava pronto.

Foi essa formula, além de DOP, que gerou um volume de
quarenta milhoes de d6lares em prémios em um tnico ano. Sammons
tinha visto que uma companhia de seguros de Chicago tinha



desenvolvido com sucesso um plano de vendas por meio de “pistas”.

Ja faz muitos anos que os gerentes de vendas usam o que é
denominado “sistema de pistas” para promover um novo negocio. E,
com pistas boas suficientes, os vendedores muitas vezes obtém
rendimentos extremamente grandes. A averiguacao de individuos que
manifestam interesse é chamada de “pista”. As pistas geralmente sao
obtidas de algum programa de publicidade promocional.

Talvez vocé saiba por experiéncia prépria que, sendo a
natureza humana como é, muitos vendedores ficam timidos ou
temerosos ao tentar vender para pessoas que nao conhecem ou com
quem nao tiveram nenhum contato pessoal ou comunicagdo prévios.
Por causa desse medo, perdem muito tempo que poderia ser usado na
venda para clientes potenciais.

Mas mesmo um vendedor comum ficarda motivado a abordar
todos os clientes potenciais sobre os quais tiver pistas. Pois ele sabe
que muitas vendas podem ser feitas, mesmo tendo pouco treinamento
ou experiéncia em vendas, se estiver munido de boas pistas. Além
disso, tem um endereco e uma pessoa especifica para ver no local. O
vendedor acredita que esse cliente potencial estd de algum modo
interessado antes de conversar com ele.

Portanto, nao fica temeroso como ficaria se fosse obrigado a
tentar vender para uma pessoa sem qualquer pré-condicionamento.
Algumas empresas constroem todo seu programa de vendas com base
em pistas. E a publicidade é usada para obté-las.

Mas publicidade custa dinheiro.

Charlie Sammons sabia onde buscar o dinheiro quando teve
uma boa ideia financidvel — o Banco da Repiiblica Nacional de
Dallas. E bem sabido no Texas que esse banco ajudou a construir o
estado. E que estd no negécio de empréstimo de dinheiro para pessoas



integras como Charlie Sammons, quem tém um plano e sabem como
executa-lo.

Embora seja verdade que alguns banqueiros ndao dediquem
tempo para conhecer o negécio de seu cliente, Oran Kite e outros
funcionarios do banco texano dedicavam. Charlie explicou seu plano
para eles. E, como resultado, péde empregar crédito ilimitado para
construir seu negécio de seguros por meio do sistema de pistas.

Veja, foi devido ao sistema de crédito norte-americano que
Charlie Sammons teve condicoes de construir a seguradora Reserve
Life. E, sob tal sistema, teve condicoes de ampliar um volume de
prémio de US$ 400.000 para mais de US$ 40.000.000 no curto espaco
de dez anos. Novamente, como usou DOP em seus investimentos, foi
capaz de investir e deter o controle acionario de hotéis, prédios de
escritorios, fabricas e outras empresas.

Mas vocé nao precisa ir ao Texas para usar DOP. W. Clement
Stone comprou uma companhia de seguros com um milhdo e
seiscentos mil d6lares em ativos usando o dinheiro do vendedor. Ele
foi para Baltimore.

Como W. Clement Stone comprou uma empresa de US$
1.600.000 com o dinheiro do vendedor. Ele descreve a compra
assim:

Era final de ano, e eu estava dedicado ao tempo de
estudo, pensamento e planejamento. Decidi que meu grande
objetivo para o préximo ano seria possuir uma companhia de
seguros com licenca para operar em varios estados. Estabeleci
um prazo para quando isso deveria estar concretizado: 31 de
dezembro do ano seguinte.

Agora eu sabia o que queria e havia fixado uma data



para realizar. Mas nao sabia como poderia conseguir. Isso
realmente ndo era importante, pois eu acreditava que poderia
encontrar uma maneira. Portanto, pensei que deveria olhar
para uma empresa que cumprisse meus requisitos: (1) tivesse
licenca para vender seguros de satide e acidente; e (2) estivesse
licenciada para operar em quase todos os estados. Eu nao
precisava de uma empresa estabelecida. Apenas de um veiculo.

Havia o problema do dinheiro, é claro. Mas eu
enfrentaria o quando surgisse. J4& naquele momento ocorreu-
me que eu era um vendedor por vocacdo e, portanto, eu
poderia, caso fosse necessario, elaborar um acordo em trés
vias: um contrato para comprar a empresa, ressegurar todo o
negécio com alguma empresa grande e assim possuir tudo,
exceto o seguro em vigor. Essas outras seguradoras estavam
dispostas a pagar um bom preco por uma empresa
estabelecida. Eu nao precisava de uma empresa estabelecida.
Eu tinha experiéncia e capacidade para construir uma
seguradora de acidentes e saiide contanto que tivesse o veiculo.
Eu ja havia provado isso mediante a constru¢do de uma
organizacao nacional de vendas de seguro.

E entdo dei o passo seguinte: pedi orientacdo e ajuda
Divina.

Enquanto analisava os problemas imediatos com os
quais poderia ser confrontado, ocorreu-me que deveria
informar ao mundo o que eu queria, e este me ajudaria. (Essa
conclusdo nao esta em conflito com os principios estabelecidos
por Napoleon Hill em Quem pensa enriquece, onde ele afirma
que vocé deve manter seus objetivos definidos em segredo,
exceto para os membros da sua alianca de mente superior.



Quando encontrei a empresa que queria comprar, eu, claro,
segui a sugestdo dele e mantive as negociacoes em segredo
para o mundo até fechar o negécio.)

Entao deixei o mundo saber o que eu queria. Toda vez
que encontrava uma pessoa do setor a qual pudesse me dar
informacoes, falava sobre o que estava procurando.

Joe Gibson, da Excess Insurance, era uma dessas
pessoas. Encontrei com ele apenas em uma ocasiao.

O ano novo teve inicio com entusiasmo, pois eu tinha
um grande objetivo e parti para alcanca-lo. Passou-se um més.
Dois. Passaram-se seis meses. Finalmente passaram-se dez
meses. E, embora eu tivesse checado muitas possibilidades,
nenhuma delas preenchia meus dois requisitos basicos.

Entao, num sdbado no més de outubro, quando estava
sentado a minha mesa com meus papéis empurrados para o
lado, dedicado ao tempo de estudo, planejamento e
pensamento, chequei a lista dos meus objetivos para o ano.
Todos haviam sido alcang¢ados, menos um — o importante.

Restavam apenas dois meses, eu disse a mim mesmo:
“Existe uma maneira. Embora eu nao saiba qual é, sei que vou
encontra-la”. Nunca me ocorreu que meu objetivo nao pudesse
ser alcancado, ou que nao seria alcancado dentro do limite de
tempo especificado. H4 sempre uma maneira, eu disse a
mesmo. De novo, como em ocasioes semelhantes, pedi
orientacao e ajuda Divina.

Dois dias mais tarde, algo inesperado aconteceu. Eu
estava de novo sentado a minha mesa. Dessa vez estava
ocupado a ditar. O toque do telefone ao meu lado soou como
uma perturbacdo. Peguei o receptor, e uma voz disse: “Ola,



Clem. Aqui é Joe Gibson”. Nossa conversa foi curta, e nunca
vou esquecer. Joe falou rapidamente:

“Achei que vocé estaria interessado em saber que a
Companhia de Crédito Comercial de Baltimore provavelmente
liquidard a empresa Pennsylvania Casualty por causa de suas
imensas perdas. Claro que vocé sabe que a Crédito Comercial
detém a Pennsylvania Casualty. Havera uma reuniao do
conselho de administracio na proxima quinta-feira, em
Baltimore. Todos os negécios da Pennsylvania Casualty ja estao
sendo ressegurados por duas outras companhias de seguros da
Crédito Comercial. O nome do vice-presidente executivo da
Crédito Comercial é E. H. Warheim”.

Agradeci a Joe Gibson efusivamente, fiz mais uma ou
duas perguntas e entao desliguei o telefone. Depois de alguns
minutos de pensamento, fulgurou em minha mente que, se eu
conseguisse conceber um plano pelo qual a Companhia de
Crédito Comercial realizasse seus objetivos mais rapidamente e
com maior certeza do que com o plano em cogitacdo, nao
deveria ser dificil convencer os diretores a aceitarem meu
plano.

Eu nao conhecia E. H. Warheim, por isso hesitei em
telefonar, mas senti que a rapidez era essencial. E entao dois
automotivadores obrigaram-me a agir.

Onde ndo hd nada a perder por tentar e tudo a ganhar se
for bem-sucedido, tente de todas as formas. Faca isso agora!

E, sem mais um segundo de hesitacao, peguei o telefone
e fiz uma chamada de longa distancia para E. H. Warheim em
Baltimore. “Senhor Warheim”, comecei, com um sorriso em
minha voz. “Tenho boas noticias para vocé!”.



E entdo me apresentei, expliquei que tinha ouvido falar
sobre a possivel acao a ser tomada em relacao a Pennsylvania
Casualty e que pensava estar em condicoes de ajuda-los a
alcancar seus objetivos mais rapidamente. Na mesma hora,
marquei um encontro para ver Warheim e seus associados no
dia seguinte as 14h em Baltimore.

As 14h do dia seguinte, W. Russell Arrington, meu
advogado, e eu nos reunimos com Warheim e seus associados.

A Pensilvania Casualty satisfazia minhas necessidades.
Tinha licenca para operar em trinta e cinco estados. Nao tinha
nenhum seguro em vigor, pois o negécio ja havia sido
ressegurado por outras empresas. Ao fazer a venda, a
Companhia de Crédito Comercial atingiu seus objetivos com
rapidez e certeza. Além disso, recebeu de mim US$ 25.000 pela
licenca.

A empresa tinha US$ 1.600.000 em ativos liquidos —
valores negociaveis e dinheiro. Como consegui um milhdo e
seiscentos mil dolares? Usei DOP.

Aconteceu assim:

“E quanto ao um milhdo e seiscentos mil ddlares em
ativos?”, perguntou Warheim.

Eu estava pronto para a pergunta e imediatamente
respondi: “A Companhia de Crédito Comercial estd no neg6cio
de emprestar dinheiro. Simplesmente vou tomar emprestados
um milhao e seiscentos mil délares de vocés”.

Todos nés rimos, e entao continuei: “Vocés tém tudo a
ganhar e nada a perder. Tudo que eu possuo servird de garantia
para o empréstimo, incluindo a empresa de um milhdo e
seiscentos mil délares que estou comprando agora.



“Além disso, vocés estdo no negécio de emprestar
dinheiro. E que melhor seguranca poderiam ter do que a
garantia da empresa que estdo me vendendo? Além do mais,
vocés receberao juros sobre o empréstimo.

“O mais importante para vocés é que dessa forma vao
resolver seu problema com rapidez e certeza.”

Quando pausei, Warheim fez outra pergunta muito
importante: “Como vocé vai pagar o empréstimo?”.

Eu também estava pronto para essa pergunta. Minha
resposta foi: “Quitarei o empréstimo inteiro em sessenta dias.

“Veja, nao preciso de mais de meio milhao délares para
operar uma empresa de acidentes e satide nos trinta e cinco
estados em que a Pennsylvania Casualty esta licenciada.

“Como a empresa serd totalmente controlada por mim,
tudo que preciso fazer é reduzir o capital e o excedente da
Pennsylvania Casualty de um milhdo e seiscentos mil doélares
para quinhentos mil délares, e posso entdo empregar o restante
em meu empréstimo junto a voceés.

“Vocé e eu sabemos que um homem de neg6cios depara-
se com a questao dos impostos sobre o rendimento em
qualquer transacdo envolvendo rendimentos ou gastos. Mas
essa transacdo nao exigira imposto de renda pelo simples
motivo de que a Pennsylvania Casualty nao teve lucros e,
portanto, nenhuma parte do dinheiro que eu receber ao reduzir
o capital sera de lucros.”

Entao me foi feita outra pergunta: “E quais seus planos
para reembolsar o saldo de meio milhdo de délares?”.

Mais uma vez eu estava preparado para responder e
disse: “Isso deve ser facil. A Pennsylvania Casualty tem ativos



que consistem apenas em dinheiro, titulos da divida ptblica e
titulos de primeira linha. Posso tomar emprestado esse meio
milhdo de délares junto aos bancos com os quais tenho feito
negocios empenhando minha participacdo na Pennsylvania
Casualty e outros bens como garantia adicional para o
empréstimo”.

Quando eu e Arrington deixamos o escritorio da
Companhia de Crédito Comercial as 17h, o negécio estava
fechado.

Essa experiéncia esta relatada em detalhes aqui para ilustrar os
passos dados para atingir objetivos mediante o uso de DOP. Se vocé
consultar o capitulo onze, intitulado “Existe um atalho para a
riqueza?”, vai ver como foram aplicados aqui os principios ali
mencionados.

Embora essa histéria indique como o uso de DOP pode ajudar
uma pessoa, o crédito as vezes pode ser prejudicial.

Aviso — crédito pode causar mal a vocé. Até aqui falamos
sobre os beneficios da utilizacdo do crédito. Falamos sobre a pratica
de tomar dinheiro emprestado com a finalidade de ganhar dinheiro.
Isso é capitalismo. Isso é bom.

Mas o que é bom pode ser prejudicial para uma pessoa com
uma Atitude Mental Negativa. O crédito nao é excecao. E pode fazer
uma pessoa até entdo honesta tornar-se desonesta. O abuso do crédito
é uma das principais fontes de preocupacao, frustracao, infelicidade e
desonestidade.

Estamos falando aqui de crédito dado voluntariamente por um
credor. Ele da crédito a uma pessoa que ele pensa ser digna, em cuja
veracidade pode confiar. Quem trai uma relacdo desse tipo é



desonesto. Tal pessoa vai tomar dinheiro emprestado ou comprar
mercadorias sem a inten¢do de fazer os pagamentos acordados ou de
pagar o empréstimo na integra.

Da mesma forma, a pessoa honesta pode tornar-se desonesta
quando negligencia o reembolso dos empréstimos que ela faz, ou o
pagamento das mercadorias que ela compra, ainda que as
circunstancias possam impedi-la de fazer o pagamento na data
devida.

O homem sob a influéncia do lado AMP do seu talisma vai ter a
coragem de encarar a verdade. Vai ter a coragem de notificar seus
credores com toda a antecedéncia possivel quando as circunstancias o
impedirem de fazer um pagamento. E entao ird elaborar um arranjo
satisfatério por mituo consentimento com seu credor. Acima de tudo,
ele fard sacrificios até sua obrigacdo finalmente estar totalmente paga.

O homem honesto com bom senso nao abusa dos privilégios do
crédito.

O homem honesto que carece de bom senso vai fazer
empréstimos ou compras a crédito indiscriminadamente. E entao,
como nao vé jeito de pagar seus credores, a influéncia de AMN em
seu talisma exerce uma forca tao fantastica que ele pode se tornar
desonesto. Pode sentir que a situacao é desesperadora e ndao ha nada a
fazer a respeito. Percebe que nao serd jogado na cadeia por dever
dinheiro de empréstimo. Embora pense que nao va ser punido, na
verdade preocupacoes, medos e frustracoes sao uma punicao bastante
real.

E ele continua a ser desonesto até ficar sob a forte influéncia
do lado AMP de seu talisma — influéncia forte o suficiente para leva-
lo a honrar suas obrigacoes na integra.

O abuso de privilégios de crédito provoca literalmente doenca



fisica, mental e moral. Lembre-se de “Necessidade, AMN e crime” no
capitulo trés, intitulado “Limpe as teias de aranha do seu
pensamento”.

Aviso — DOP e ciclos. Quando era um vendedor muito jovem,
no inicio de 1928, W. Clement Stone foi falar com um funcionario do
Continental Illinois National Bank and Trust Company de Chicago. O
banqueiro estava conversando com um cliente ou amigo. Enquanto o
jovem vendedor aguardava, ouviu-o dizer: “O mercado nao pode
continuar em alta para sempre. Vou vender minhas acoes”.

Alguns dos mais sagazes investidores do pais perderam
fortunas quando o mercado de a¢des quebrou no ano seguinte — tudo
porque careciam de conhecimento sobre os ciclos ou, se tinham
conhecimento, ao contrario do banqueiro, deixaram de agir.

Dezenas de milhares de individuos envolvidos em todos os
tipos de empreendimento, inclusive agricolas, perderam suas fortunas
— embora fossem honestos e prudentes. Sua riqueza fora adquirida
por meio de DOP. A medida que seus titulos aumentavam de valor,
elas faziam mais empréstimos para comprar mais titulos, terras
agricolas ou outros bens.

Quando o valor de mercado de seus titulos caiu, nao tiveram
condicoes de pagar quando os bancos foram forcados a cobrar os
empréstimos.

Os ciclos repetem-se com regularidade. Assim, na primeira
metade da década de 1970, milhares de pessoas honestas e prudentes
de novo perderam sua riqueza porque nao quitaram seus empréstimos
a tempo vendendo uma parte de seus titulos — ou nao se abstiveram
de se endividar mais para fazer compras adicionais. Quando usar
DOP, certifique-se de calcular como vocé pode e ird pagar o individuo
ou instituicao que lhe emprestou o dinheiro.



Importante: se vocé perdeu uma parte de sua riqueza ou toda
ela, lembre-se de que os ciclos repetem-se. Nao hesite em comecar de
novo no momento adequado. Muitas pessoas ricas de hoje perderam
fortunas anteriormente. Porém, como nao perderam sua AMP,
tiveram coragem de aprender com a experiéncia e, subsequentemente,
adquirir fortuna ainda maior.

Se quiser aprender mais sobre ciclos, consulte Cycles — The
mysterious forces that trigger events, de Edward R. Dewey e Og
Mandino. Vocé vai considerar extremamente proveitoso. Mantenha-se
a par de teorias e experimentos sobre ciclos lendo a revista Cycles
(disponivel online em http://cyclesmagazine.org).

Nos negdcios, existem pouquissimos niimeros necessarios na
combinagcdo para o sucesso; contudo, se um ou mais ndameros
estiverem faltando, vocé vai fracassar até encontrar os nameros que
faltam.

O uso de dinheiro de outras pessoas tem sido o meio pelo qual
homens honestos que eram pobres ficaram ricos. Dinheiro ou crédito
é um nuimero importante na combinacao para o sucesso nos negocios.

O numero que falta. Um jovem gerente de vendas cujos
ganhos anuais sao superiores a US$ 35.000, escreveu: “Tenho uma
sensacao, o tipo de sensacdao que alguém teria se estivesse parado na
frente de um cofre contendo toda a riqueza, a felicidade e o sucesso
do mundo e ele tivesse todos os nimeros da combinacao — exceto um.
Apenas um ntimero! Se tivesse, ele poderia abrir a porta.”

Com frequéncia, a diferenca entre pobreza e riqueza reside no
emprego de todos os principios em uma férmula, menos um. S6 que
aquele namero faltante faz a diferenca!

Isso pode ser ilustrado na experiéncia de outro homem que
fora bem-sucedido na venda de cosméticos para um fabricante antes


http://cyclesmagazine.org

de entrar em um negdcio préprio.

Em seu proprio negécio, Leonard Lavin, como qualquer homem
que comeca de baixo, foi confrontado por problemas. Como vocé vera
mais tarde, foi bom. Foi bom porque ele precisou estudar, pensar,
planejar e trabalhar duro antes de encontrar uma solucdo para cada
problema.

Ele e sua esposa Bernice formaram uma alianca de mente
superior perfeita. E trabalharam juntos em completa harmonia.
Fabricavam um item cosmético e atuavam como distribuidores para
outras empresas. Mas careciam de capital de giro, por isso eram
forcados a fazer o trabalho eles mesmos.

A medida que os negécios cresceram, Bernice tornou-se
especialista em gestdo administrativa e compras, além de uma excelente
administradora. Leonard tornou-se um gerente de vendas bem-sucedido
e um eficiente gerente de producdo. E, quando o negécio cresceu, eles
foram sabios o suficiente para contratar os servicos de um advogado
com bom senso — do tipo que faz as coisas. E também beneficiaram-
se dos servigcos de um perito em contabilidade e impostos.

A maneira de fazer uma fortuna é fabricar ou vender um produto
ou servico (de preferéncia uma necessidade de baixo custo) que se
repete. Eles fizeram ambas.

Cada délar que podia ser poupado era reinvestido no negdcio.
A necessidade motivou-os a estudar, pensar e planejar, fazer cada
délar render, obter o maximo de resultados de cada hora de trabalho,
eliminar o desperdicio.

Més a més as vendas avancavam, enquanto Leonard
agressivamente procurava quebrar cada recorde anterior de vendas.
Ele tornou-se conhecido no ramo como um homem que conhecia seu
negoécio. Para muitos, se tornou conhecido como um homem que



aprendeu a fazer um esfor¢o extra.

Fazer um esforco extra em duas situagcoes mudou
completamente o curso de sua carreira para melhor.

Em uma situacdo, o banqueiro de Leonard apresentou-o a trés
dos clientes do banco que tinham feito um investimento em outra
empresa de cosméticos. Eles precisavam de aconselhamento de
alguém com bom senso. E Leonard reservou tempo para ajuda-los.

Leonard também fez um esforco extra ao prestar um favor para
um comprador em uma drogaria de Los Angeles. E entdao um dia o
comprador mostrou seu apreco informando-o confidencialmente que a
empresa VO-5, de produtos de qualidade para cabelo, poderia estar a
venda.

Leonard ficou animado. Ali estava uma empresa de quinze
anos com um produto de qualidade que havia se estabilizado. Ele
sabia, pela experiéncia com cosméticos e pelo estudo de tendéncias e
ciclos, que tudo o que essa companhia precisava era de vida nova,
sangue novo, nova atividade.

Ele agiu sob o arranque automatico FACA ISSO AGORA! De
fato, naquela mesma noite, ele fez uma reunido com o proprietario.
Uma transacao desse tipo, quando comprador e vendedor nao se
conhecem, normalmente demora semanas e as vezes meses em
negociacao, antes que haja uma convergéncia de ideias. Uma
personalidade agradavel e o bom senso por parte do comprador ou do
vendedor muitas vezes eliminam atrasos desnecessarios. Por causa da
personalidade agraddvel e do bom senso de Leonard, o proprietario
concordou em vender a empresa por US$ 400.000 naquela mesma
noite.

E verdade que ele estava indo bem, mas também era verdade
que cada ddélar poupado estava sendo reinvestido no negécio. Onde



poderia conseguir US$ 400.000?

Em seu quarto de hotel, naquela noite, percebeu que tinha
todas as combinacoes para a riqueza verdadeira, menos uma. Apenas
uma — dinheiro.

Na manha seguinte, ao acordar, teve um lampejo de
inspiracdo. Novamente reagiu ao arranque automatico FACA ISSO
AGORA! E entao fez uma chamada de longa distdncia para um dos
trés homens a quem fora apresentado por seu banqueiro. Ele os havia
ajudado, e talvez pudessem dar-lhe o conselho certo, pois sabiam
mais sobre financiamento. Como haviam investido em outra empresa
de cosméticos, talvez investissem na dele. Eles investiram.

E, como esses homens eram experientes, empregaram uma
féormula de investimento de sucesso que tornou necessario Leonard
concordar em (a) consolidar todas as suas operacoes; (b) dedicar
todos os seus esforcos a uma s6 corporacao; (c) fazer a corporacao
pagar o empréstimo em parcelas trimestrais durante um periodo de
cinco anos; (d) pagar o empréstimo com taxas de juros de mercado; e
(e) dar 25% das acoes da corporacao como prémio pela aposta no
investimento.

Leonard concordou. Ele viu o valor do uso de DOP. Os trés
homens também usaram DOP. Eles pegaram os US$ 400.000
emprestados de seus bancos.

O niimero que faltava — agora Leonard e Bernice tinham-no!
Eles trabalharam longas horas. Colocaram o coracdao no negocio.
Consideraram aquilo um jogo eletrizante.

Nao demorou muito para o VO-5 ser usado por toda parte nos
Estados Unidos e em alguns paises estrangeiros.

Dezembro geralmente é o més mais fraco do ano para os
fabricantes de cosméticos. Mas, nesse més, um ano e meio apos



Leonard e Bernice assumirem a gestdo do VO-5 e de um outro
produto que fora adquirido —Rinse Away — a fabrica tinha um
volume superior a US$ 870.000. Era o equivalente ao que o VO-5 e
Rinse Away juntos haviam rendido durante os anos passados sob a
gestao anterior.

E Bernice e Leonard encontraram o nimero que faltava. Com
ele, encontraram também a combinacdo para adquirir riqueza.
Apenas trés anos ap6s a aquisicio da VO-5, as acoes da empresa
estavam avaliadas em mais de um milhao de délares.

Os numeros da combinacdo de Leonard Lavin para o sucesso
foram:

No 1: Um produto ou servico que se repete.

No 2: Uma empresa que estd ganhando dinheiro com
um produto exclusivo ou marca, mas que se
estabilizou.

No 3: Um bom gerente de producdo, que opera a
fabrica com a maxima eficiéncia.

No 4: Um gerente de vendas bem-sucedido, que
aumenta as vendas constantemente (para o lucro da
empresa), adotando uma férmula de sucesso em
vendas e simultaneamente buscando métodos
melhores de venda.

No 5: Um bom administrador com AMP.

No 6: Um contador perito que entende de
contabilidade de custos e das leis de imposto de
renda.

No 7: Um bom advogado, com bom senso e AMP, que
faz as coisas.



No 8: Capital de giro ou crédito suficiente para operar
o negocio e expandi-lo no momento certo.

Vocé também pode usar DOP, pois: “Negécios? E muito
simples. E o dinheiro de outras pessoas”.

Se optar por aprender os principios do presente capitulo, bem
como do capitulo doze, intitulado “Atrair — nao repelir — a riqueza”,
vocé, como Leonard e Bernice Lavin, pode encontrar os niimeros que
faltam para destrancar a porta da riqueza para si mesmo.

Mas, para ser saudavel e feliz, vocé deve encontrar satisfacao
em seu trabalho. Quando ler o préximo capitulo, aprendera como.

Piloton° 13

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. “Nego6cios? E muito simples. E o dinheiro de outras pessoas!”

2. DOP: dinheiro de outras pessoas é a maneira de adquirir
riqueza.

3. A premissa basica nao escrita de “Use DOP” é operar nos mais
elevados padrdes éticos de integridade, honra, honestidade,
lealdade, consentimento e da Regra de Ouro.

4. O homem desonesto nao tem direito a crédito.

5. Seu banqueiro é seu amigo.



10.

11.

Onde nao ha nada a perder por tentar e muito a ganhar se for
bem-sucedido, tente de todas as maneiras!

Quando quiser fazer acordo com alguém, desenvolva um plano
que dara a ele o que ele quer, e, fazendo isso, vocé consiga o
que quer. Um bom negécio é mutuamente vantajoso.

Crédito utilizado indiscriminadamente pode causar mal a vocé.
Abuso de crédito é causa de muita frustracao, miséria e
desonestidade.

Para desbloquear a combinacao do sucesso, vocé deve saber
todos os nimeros necessarios. A falta de apenas um ntmero
pode impedi-lo de alcancar seu objetivo.

Vocé também pode encontrar os numeros que faltam e
destrancar a porta da riqueza para si mesmo.

Aprenda sobre os ciclos a fim de saber quando expandir e
quando fazer e quitar empréstimos.

TENHA A CORAGEM
DE
ENCARAR A VERDADE!



Capitulo catorze

COMO ENCONTRAR SATISFACAO
EM SEU TRABALHO

Nao importa qual seja o seu trabalho — chefe ou empregado,
gerente ou operario de fabrica, médico ou enfermeiro, advogado ou
secretario, professor ou estudante, dona de casa ou empregada —
vocé deve a si mesmo encontrar satisfacio em seu trabalho enquanto
estiver nele.

Vocé pode, vocé sabe. Satisfacdo é uma atitude mental. Sua
atitude mental é a tnica coisa que possui sobre a qual somente vocé
tem controle absoluto. Vocé pode se decidir a encontrar satisfacdo em
seu trabalho e descobrir a maneira de fazé-lo.

Vocé estd mais apto a encontrar satisfacdo em seu trabalho se
fizer algo que “vem ao natural” — aquilo para que tem aptidao ou
gosto natural. Quando aceita um emprego que nao “vem ao natural”,
vocé pode experimentar frustracoes e conflitos emocionais e mentais.
Vocé pode também, no entanto, neutralizar e eventualmente superar
tais conflitos e frustracoes — se usar AMP e estiver motivado a
ganhar experiéncia para se tornar proficiente no trabalho.

Jerry Asam tinha AMP. E adorava seu trabalho. Ele encontrava
satisfacao no que fazia.

Quem é Jerry Asam? Qual é a ocupacao dele?



Jerry é um descendente dos reis havaianos. O emprego que ele
tanto amava era o de gerente de vendas para a sucursal havaiana de
uma grande organizacao.

Jerry amava seu trabalho porque o conhecia bem e era muito
proficiente nele. Assim, estava fazendo o que vinha ao natural.
Contudo, tinha aqueles dias em que as coisas poderiam ser um pouco
mais cor-de-rosa. No trabalho de vendas, dias assim podem ser
perturbadores — caso nao se estude, pense e planeje a correcao das
dificuldades e nao se mantenha uma Atitude Mental Positiva. Por isso
ele lia livros motivadores e inspiradores.

Jerry leu esses livros inspiradores e aprendeu licoes muito
importantes:

1. Vocé pode controlar sua atitude mental pelo uso de
automotivadores.

2. Se vocé define uma meta, fica mais apto a alcancé-la. E, quanto
mais elevada for a meta que vocé define, maior serd a sua
realizacao se tiver AMP.

3. Para ter sucesso em qualquer coisa, é necessario conhecer as
regras e entender como aplicé-las. E necessirio dedicar tempo
ao pensamento construtivo, estudo, aprendizado e
planejamento com regularidade.

Jerry acreditou nessas licoes. Entrou em acado. Experimentou as
licoes. Estudou manuais de venda da sua empresa e praticou o que
aprendeu nas vendas reais. Estabeleceu metas — metas altas — e
alcancou-as. Todas as manhas dizia para si mesmo: “Sinto-me
saudavel! Sinto-me feliz! Sinto-me fantastico!”. E sentia-se mesmo
saudavel, feliz e fantastico. Seus resultados de vendas também eram



fantéasticos!

Quando Jerry teve certeza de que era proficiente em seu
trabalho de vendas, reuniu ao seu redor um grupo de vendedores e
lhes ensinou as licoes aprendidas. Treinou os homens nos mais
recentes e melhores métodos de venda, conforme apresentados nos
manuais de treinamento da sua empresa. Levou pessoalmente os
vendedores para a rua e demonstrou como é facil vender caso se use
os métodos certos, tenha um plano e encare cada dia com uma
Atitude Mental Positiva. Ensinou-os a definir metas de vendas altas e
alcancéa-las com AMP.

Todas as manhas o grupo do Jerry se reunia e entoava com
entusiasmo, em unissono: “Sinto-me saudavel! Sinto-me feliz! Sinto-
me fantastico!”. Entao riam juntos, davam tapinhas de boa sorte nas
costas uns dos outros, e cada um seguia seu caminho para vender a
cota do dia. Cada homem fixava uma meta, e a fixava tao alto que os
vendedores e gerentes de vendas mais velhos e mais experientes do
continente ficavam atonitos.

No final da semana, cada vendedor entregava um relatério de
vendas que fazia o presidente e o gerente de vendas da organizacao
de Jerry abrirem largos sorrisos.

Jerry e os homens sob seu comando estavam felizes e
satisfeitos com seus empregos? Pode apostar que sim! E céd estdo
algumas das razoes pelas quais eram felizes:

1. Eles estudaram bem o trabalho, conheciam e entendiam tao
bem as regras, as técnicas e como aplica-las que o que faziam
era natural para eles.

2. Eles definiam suas metas regularmente e acreditavam que iriam



cumpri-las. Sabiam que o que a mente do homem pode
conceber e acreditar, a mente do homem pode alcancar com
AMP.

3. Eles mantinham uma Atitude Mental Positiva continua pelo uso
de um automotivador.

4. Eles desfrutavam a satisfacao proveniente de um trabalho bem-
feito.

“Sinto-me saudavel! Sinto-me feliz! Sinto-me fantastico!”.
Outro jovem vendedor da mesma organizacao no continente aprendeu
a controlar sua atitude mental com o uso do automotivador de Jerry
Asam. Ele era um wuniversitario de dezoito anos de idade que
trabalhou durante as férias de verao vendendo seguros, visitando lojas
e escritorios em busca de clientes. Algumas das coisas que ele tinha
aprendido durante o periodo de treinamento teérico foram:

1. Os habitos que um vendedor desenvolve nas duas primeiras
semanas depois de sair da escola de vendas irdo acompanha-lo
ao longo de toda a carreira.

2. Quando vocé tiver uma meta de vendas, continue tentando até
baté-la.

3. Mire mais alto.

4. Na sua hora de necessidade, use automotivadores como: Sinto-
me sauddvel! Sinto-me feliz! Sinto-me fantdstico!, para motivar-se
a uma acao positiva na direcao desejada.

Depois de duas semanas de experiéncia em vendas, fixou um
alvo especifico de realizacao. Ele almejava ganhar um prémio. Para se



qualificar, era necessario fazer no minimo cem vendas em uma tnica
semana.

Até a noite de sexta-feira daquela semana, havia conseguido
fazer oitenta vendas — faltavam vinte para o alvo. O jovem vendedor
estava decidido que nada poderia impedi-lo de alcancar seu objetivo.
Ele acreditava no que haviam lhe ensinado: o que a mente de um
homem pode conceber e acreditar, a mente de um homem pode alcan¢ar
com AMP. Embora os outros vendedores do seu grupo tivessem
fechado a semana de trabalho na sexta a noite, ele estava de volta ao
trabalho no sabado de manha cedo.

Ali pelas trés da tarde, nao tinha feito nenhuma venda. Ele fora
ensinado que as vendas estao subordinadas a atitude do vendedor —
nao ao cliente potencial.

Lembrou-se, entdo, do automotivador de Jerry Asam e repetiu
cinco vezes com entusiasmo: Sinto-me sauddvel! Sinto-me feliz! Sinto-me
fantdstico!

Por volta das cinco horas daquela tarde, ele tinha feito trés
vendas. Estava a apenas dezessete de seu objetivo. Lembrou que o
sucesso é alcancado por quem tenta e mantido por quem continua
tentando com AMP! Repetiu varias vezes, com entusiasmo: Sinto-me
sauddvel! Sinto-me feliz! Sinto-me fantdstico! L4 pelas 11h da noite,
estava cansado, mas feliz! Tinha feito sua vigésima venda do dia!
Tinha atingido o alvo! Ele ganhou o prémio e aprendeu que o fracasso
pode ser transformado em sucesso ao se continuar tentando.

Atitude mental faz a diferenca. Foi a atitude mental que
motivou Jerry Asam e os vendedores sob seu comando a encontrarem
satisfacdo em seus empregos. Foi uma Atitude Mental Positiva
controlada que ajudou o jovem estudante a ganhar a recompensa e a
satisfacao que buscava.



Olhe ao redor. Observe as pessoas que gostam de seu trabalho
e aquelas que nao gostam. Qual é a diferenca entre elas? Pessoas
felizes e satisfeitas controlam a atitude mental. Adotam uma visao
positiva da sua situacao. Olham em busca do que é bom, e, quando
algo nao é tdo bom, olham primeiro para si para ver se podem
melhorar. Tentam aprender mais sobre seu trabalho para que possam
se tornar mais proficientes e fazé-lo ser mais satisfatério para si
mesmas e seus empregadores.

Mas aquelas que sao infelizes agarram firme sua AMN. Na
verdade, é quase como se quisessem ser infelizes. Olham em busca de
tudo sobre o que possam se queixar: a jornada de trabalho é muito
longa, o horario de almoco é muito curto, o chefe é muito rabugento,
a empresa nao da férias suficientes ou o tipo correto de boénus. Ou
talvez reclamem até mesmo de coisas irrelevantes, tais como: Susie
usa o mesmo vestido todos os dias; John, escriturario, ndao escreve de
forma legivel; e por ai vai. Qualquer coisa — de modo que possam
ficar infelizes. E s3ao muito bem-sucedidas nisso. Sao pessoas
decididamente infelizes — no trabalho e geralmente em outros
lugares também. A AMN as possui inteiramente.

E isso é verdade independentemente do tipo de trabalho
envolvido. Se quiser ficar feliz e satisfeito, pode ficar: vocé vai
controlar sua atitude mental e virar o seu talisma de AMN para AMP,
vai olhar para formas e meios de criar felicidade.

Se conseguir levar felicidade e entusiasmo para seu local de
trabalho, estara fazendo uma contribuicdo que pouca gente poderia
igualar. Tornara seu trabalho divertido, e sua satisfacio no emprego
sera medida em sorrisos — além da produtividade.

Uma meta definida deixou-a entusiasmada. Em uma de
nossas aulas, faldvamos sobre o principio de trazer entusiasmo para o



trabalho quando uma jovem na parte de tras da sala levantou a mao.
Ela ficou em pé e disse:

“Vim aqui com o meu marido. O que vocé diz pode ser muito
bom para um homem de neg6cios, mas nao é bom para uma dona de
casa. Vocés tém desafios novos e interessantes todos os dias. Mas nao
é assim no trabalho doméstico. O problema do trabalho doméstico é
que... é por demais cotidiano.”

Aquilo pareceu um verdadeiro desafio para nés: um monte de
gente tem trabalhos que sdao “por demais cotidianos”. Se pudéssemos
encontrar uma maneira de ajudar essa jovem, talvez pudéssemos
ajudar outros que achavam seu trabalho rotineiro. Perguntamos a ela
o que fazia seu trabalho doméstico parecer tao “cotidiano”, e
constatou-se que ela nem bem acabava de arrumar as camas e estas ja
estavam em desordem outra vez, nem bem acabava de lavar os pratos
e estes ja estavam sujos de novo, nem bem acabava de limpar o chao
e este ja estava empoeirado de novo. “Vocé arruma essas coisas sO
para que possam ser desarrumadas de novo”, disse.

“Parece mesmo frustrante”, concordou o instrutor. “Ha
mulheres que gostam do trabalho doméstico?”.

“Bem, sim, acho que ha”, ela disse.

“O que elas encontram no trabalho doméstico que as interessa
e mantém entusiasmadas?”.

Apoés pensar um momento, a jovem respondeu: “Talvez seja a
atitude delas. Elas ndao parecem pensar que seu trabalho seja
confinante, parecem ver algo além da rotina”.

Era esse o cerne do problema. Um dos segredos da satisfacao
no trabalho é ser capaz de “ver além da rotina”. Saber que seu
trabalho esta levando a algum lugar. Isso é valido seja vocé uma dona
de casa, seja um arquivista, um operador de bomba de gasolina ou o



presidente de uma grande corporacao. Vocé encontrara satisfacao nas
tarefas de rotina somente quando as enxergar como pedras de uma
trilha. Cada tarefa, uma pedra levando-o na direcio que vocé
escolher.

Use a teoria das pedras da trilha. Portanto, a resposta para a
jovem dona de casa era encontrar alguma meta que realmente
quisesse alcancar e encontrar uma maneira de fazer sua rotina de
tarefas domésticas cotidianas levar a consecucao desse objetivo. Ela
revelou que sempre quis levar sua familia numa viagem ao redor do
mundo.

“Tudo bem”, disse o instrutor. “Podemos resolver isso. Agora,
defina um prazo para vocé mesma. Quando quer ir?”

“Quando o cacula tiver doze anos”, disse ela. “Isso sera daqui a
seis anos.”

“Agora, vejamos. Isso vai dar um certo trabalho. Para comecar,
vocés vao precisar de dinheiro. Seu marido tera que ter condicoes de
se ausentar por um ano. Vocés precisardo planejar um itinerario e
estudar os paises que vao visitar. Vocé acha que consegue transformar
arrumacao das camas, lavagem da louca, limpeza do chado e
planejamento das refeicobes em pedras da trilha rumo ao seu
objetivo?”

Alguns meses mais tarde a senhora dessa histéria veio nos ver.
Ficou claro no minuto em que ela entrou na sala que ali estava uma
mulher orgulhosa de seu sucesso.

“E incrivel”, ela disse, “como a ideia das pedras da trilha
funcionou bem! Nao encontrei uma tnica tarefa que nao se encaixe.
Uso meu tempo na limpeza como tempo de pensamento e
planejamento. A hora das compras é um momento maravilhoso para
expandir nossos horizontes: compro alimentos de outros paises



deliberadamente, alimentos que vamos comer em nossa viagem. E uso
o momento das refeicoes como um momento de ensino. Se vamos ter
macarrao com ovos chinés, leio tudo que consigo encontrar sobre a
China e seu povo, e no jantar conto para a familia.

“Nenhuma de minhas funcées é monétona ou desinteressante
para mim agora. E sei que nunca serdo novamente, gracas a teoria das
pedras da trilha!”.

Assim, ndo importa quao mondétono ou cansativo seu trabalho
possa ser: se no final dele vocé vé uma meta que deseja, esse trabalho
pode lhe trazer satisfacdo. Essa é uma situacao que confronta muita
gente em todas as esferas. Um jovem pode querer ser médico, mas
precisa trabalhar para pagar os estudos. O trabalho que ele pegar sera
decidido por muitos fatores, tais como jornada, localizacao,
pagamento por hora e assim por diante. Aptidao terd pouco a ver com
isso. Um rapaz muito inteligente e ambicioso pode acabar atras de
uma maquina de refrigerante, lavando carros ou cavando buracos.
Certamente o trabalho ndo lhe oferece nenhum desafio ou estimulo. E
apenas um meio para um fim. Todavia, como sabe que estd indo
aonde quer ir, para ele quaisquer tensoes que o emprego possa impor
valem a pena pelo resultado final.

As vezes, no entanto, o preco a pagar em um determinado
emprego é muito alto em relacdo a meta que ele vai comprar. E, caso
seu trabalho seja um desses, troque. Se vocé estd infeliz no seu
emprego, os venenos dessa insatisfacido espalham-se por todos os
aspectos da vida.

Se, no entanto, o preco do emprego vale a pena, mas vocé
ainda assim estd descontente, desenvolva insatisfacdo inspiradora. A
insatisfacao pode ser positiva ou negativa, boa ou ruim, dependendo
das circunstancias. Lembre-se: uma Atitude Mental Positiva é a atitude



mental certa numa dada situagdo.

Desenvolva insatisfacido inspiradora! Charles Becker,
presidente da empresa Franklin Life Insurance, disse: “Eu insistiria
que vocé ficasse insatisfeito. Nao insatisfeito no sentido de
descontentamento emburrado, mas insatisfeito no sentido de
‘descontentamento divino’, que, ao longo da histéria do mundo,
produziu todos os progressos e as reformas verdadeiras. Espero que
vocé nunca esteja satisfeito e sinta constantemente o impeto de
melhorar e aperfeicoar, nao sé a si mesmo, mas também ao mundo ao
seu redor”.

Insatisfacdo inspiradora pode motivar pessoas a se
transformarem de pecadoras para santas, do fracasso para o sucesso,
da pobreza para a riqueza, da derrota para a vitéria e da desgraca
para a felicidade.

O que vocé faz quando comete um erro? Quando as coisas dao
errado? Quando surgem mal-entendidos com os outros? Quando vocé
se depara com a derrota? Quando tudo parece negro? Quando parece
que nao ha maneira de dar a volta? Quando uma solucao satisfatéria
para o seu problema parece impossivel?

Vocé nao faz nada e permite que o desastre o subjugue? Vocé
se dobra? Fica assustado? Foge?

Ou desenvolve insatisfacdo inspiradora? Transforma
desvantagens em vantagens? Decide o que quer? Vocé aplica fé,
pensamento claro e acao positiva, sabendo que resultados desejaveis
podem e serdo alcancados?

Napoleon Hill disse que cada adversidade tem a semente de um
beneficio equivalente. Nao é verdade que no passado o que parecia uma
grande dificuldade ou uma experiéncia infeliz inspirou sucesso e
felicidade que, caso contrario, talvez nao fossem alcancados?



Insatisfacdo inspiradora pode motiva-lo a ter sucesso.
Albert Einstein estava insatisfeito porque as leis de Newton nao
respondiam todas as perguntas dele. Entao continuou investigando a
natureza e a matematica avancada até produzir a teoria da
relatividade... A partir dessa teoria, o mundo desenvolveu o método
de quebrar o atomo, aprendeu o segredo de transmutar energia em
matéria e vice-versa, bem como ousou e teve sucesso em conquistar o
espaco — e toda sorte de coisas incriveis que muito provavelmente
nao teriamos alcancado se Einstein nao tivesse desenvolvido
insatisfacao inspiradora.

Claro que nao somos todos Einsteins e o resultado da nossa
insatisfacao inspiradora talvez ndao mude o mundo. Mas pode mudar o
nosso mundo, e nés podemos avancar na direcio que queremos ir.
Deixe-nos contar para vocé o que aconteceu com Clarence Lantzer
quando ele comecou a ficar descontente com seu trabalho.

Valeu a pena? Clarence Lantzer tinha sido condutor de bonde
em Canton, Ohio, durante anos. Um dia acordou de manha e concluiu
que nao gostava de seu trabalho. Era por demais monétono. Estava
farto daquilo. Quanto mais pensava sobre o assunto, mais insatisfeito
ficava. Parecia incapaz de parar de pensar naquilo. Sua insatisfacao
virou quase uma obsessdo. Clarence estava poderosamente
insatisfeito.

Mas, quando vocé trabalha para uma firma por tanto tempo
quanto ele tinha trabalhado para essa empresa de bonde, ndo se
demite porque conclui que é infeliz. Pelo menos nao se estiver
interessado que seu pao continue a ter manteiga.

Além disso, Clarence tinha feito o curso de AMP — A ciéncia
do sucesso e aprendido que se pode ser feliz em qualquer trabalho
caso se queira. A tarefa era adotar a atitude certa.



Entao Clarence decidiu adotar uma visao sensata da situacao e
ver 0 que poderia fazer a respeito. “Como posso ser mais feliz no
trabalho?”, perguntou a si mesmo.

E de fato chegou a uma resposta muito boa. Decidiu que seria
mais feliz se fizesse os outros felizes.

Ora, havia muitas pessoas a quem ele podia fazer feliz, pois
todos os dias via muita gente em seu bonde. Sempre tinha conseguido
fazer amigos facilmente, entdo pensou: “Vou usar essa caracteristica
para deixar o dia da pessoa que embarcar no meu carro um pouco
mais radiante”.

O plano de Clarence foi maravilhoso — os clientes acharam.
Eles adoraram as pequenas cortesias e saudacOes alegres. Ficaram
mais felizes, e Clarence também, como resultado de sua alegria e
consideracao.

Mas o supervisor dele adotou uma atitude contraria. Entao
chamou Clarence e advertiu-lhe para parar com toda aquela
afabilidade insdlita.

Porém ele ndao deu atencao ao aviso. Estava curtindo fazer os
outros felizes. E, no que dizia respeito a ele e seus passageiros, estava
sendo incrivelmente bem-sucedido no trabalho.

Clarence foi demitido!

Ai ele teve um problema — e isso foi bom. Era bom pelo
menos de acordo com o curso AMP — A ciéncia do sucesso. Clarence
decidiu que talvez fosse melhor visitar Napoleon Hill (que estava
morando em Canton na época) e ver como e por que esse problema
era tdo bom. Ligou para Hill e marcaram um horario na tarde
seguinte.

“Li Quem pensa enriquece, senhor Hill, e tenho estudado AMP
— A ciéncia do sucesso, mas devo ter pego a trilha errada em algum



lugar.” E ele contou a Napoleon Hill o que tinha acontecido. “O que
faco agora?”, concluiu.

Napoleon sorriu. “Vamos olhar o seu problema”, disse. “Vocé
estava insatisfeito com seu emprego do jeito que era. Agiu
completamente certo. Tentou usar o seu melhor trunfo, sua disposicao
amigavel e afavel, para fazer um trabalho melhor e ter mais satisfacao
no emprego. O problema surge no fato de que seu superior nao tem
imaginacao para ver o valor do que vocé estava fazendo. Mas isso é
maravilhoso! Por qué? Porque agora vocé esta em posicao de usar sua
otima personalidade para metas ainda maiores.”

E Napoleon Hill mostrou a Clarence Lantzer que ele poderia
usar suas Otimas habilidades e sua disposicao amigavel com muito
mais vantagens como vendedor do que como condutor de bonde.
Entdo Clarence pleiteou e conseguiu um emprego como agente da
companhia de seguros New York Life.

O primeiro cliente potencial que visitou foi o presidente da
empresa de bonde. Clarence empregou sua personalidade com esse
cavalheiro e saiu do escritério com um pedido de apodlice de US$
100.000!

Na tultima vez que Hill viu Lantzer, este havia se tornado um
dos maiores produtores da New York Life.

Vocé é um peixe fora d’agua? As caracteristicas, habilidades
e capacidades que fazem vocé ser feliz e bem-sucedido em um
ambiente podem criar uma reacdo oposta em outro. Vocé tem uma
tendéncia a fazer bem o que quer fazer.

Vocé é chamado de “peixe fora d’agua” quando trabalha ou se
envolve em atividades que nao vém ao natural e sdo interiormente
repelentes. Em tal situacdo infeliz, vocé pode mudar de cargo e ir
para um ambiente que lhe seja agradavel.



Pode nao ser viavel mudar de cargo. Vocé pode entao fazer
ajustes em seu ambiente para que coincida com suas caracteristicas,
habilidades e capacidades, de modo que fique feliz. Quando faz isso,
vocé é “um peixe n’agua.” Essa solucao ajudara a mudar sua atitude
de negativa para positiva.

Se desenvolver e mantiver um desejo ardente de fazé-lo, vocé
pode até mesmo neutralizar e alterar suas tendéncias e habitos,
estabelecendo novos. Vocé pode se “reconfigurar” caso esteja
suficientemente motivado. Mas, antes de alcancar o sucesso em
mudar habitos e tendéncias, esteja preparado para enfrentar conflitos
mentais e morais. Vocé pode vencer se estiver disposto a pagar o
preco. Vocé pode achar dificil pagar cada parcela necessaria —
particularmente as primeiras. Mas, quando tiver pago na integra, os
tracos recém-estabelecidos serdo predominantes. As velhas tendéncias
e os habitos vao ficar inativos. Vocé sera feliz porque estara fazendo o
que agora vem ao natural.

Para garantir o sucesso, é desejavel que vocé tente zelosamente
manter a saude fisica, mental e moral durante o periodo de tal luta
interna.

No capitulo a seguir, “Sua Sublime Obsessao”, vocé vera como
neutralizar seus conflitos mentais.

Piloto n° 14

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. Satisfacdo é uma atitude mental.



Sua propria atitude mental é a Ginica coisa que vocé possui e
sobre a qual s6 vocé tem controle completo.

Memorize: Sinto-me feliz! Sinto-me saudavel! Sinto-me
fantastico!

Quando vocé definir uma meta — almeje alto!
Conheca as regras e entenda como aplica-las.

Defina o seu alvo e continue tentando até chegar la.
Veja além da rotina. Use a teoria das pedras da trilha.
Desenvolva insatisfagdo inspiradora.

O que vocé faz se é um peixe fora d’agua?

A DERROTA PODE SER UMA PEDRA DA TRILHA
OU UMA PEDRA NO MEIO DO CAMINHO,
TUDO DEPENDE SE SUA ATITUDE
E POSITIVA OU NEGATIVA.



Capitulo quinze

SUA SUBLIME OBSESSAO

Com a ideia que estamos prestes a lhe dar, vocé pode ter
riquezas muito além de suas mais afeicoadas esperancas.

Essa ideia vai lhe trazer riqueza em felicidade, pois sua
personalidade se expandira. E vocé recebera carinho e amor, tanto em
qualidade quanto em quantidade, que nunca antes sonhou ser
possivel.

Este principio foi expresso vividamente em muitas ocasioes
pelo escritor Lloyd C. Douglas. Quando Douglas se aposentou do
ministério religioso, migrou para uma forma mais ampla de ensino
inspirador: escrever romances. Seu ministério tinha alcancado
centenas; seus livros alcancaram milhares; seus filmes, milhoes. E em
cada um ele pregou a mesma mensagem bésica. Mas ela nunca foi tao
claramente expressa como no romance Sublime obsessdo. O principio
aqui é tao 6bvio que quem mais necessita ndo consegue vé-lo de jeito
nenhum. E simplesmente o seguinte:

Desenvolva uma obsessaio — uma Sublime Obsessao — de
ajudar os outros.

Doe-se sem esperar recompensa, pagamento ou louvor. E —
acima de tudo — mantenha sua boa acao em segredo.

E, se fizer isso, colocard em movimento os poderes de uma lei
universal. Ao tentar evitar o pagamento por sua boa acdo, béncaos e



recompensas serdao derramadas sobre vocé.

Nao importa quem seja, vocé pode ter uma Sublime
Obsessao. Cada pessoa neste mundo pode ajudar os outros doando
uma parte de si. Vocé ndo precisa ser rico ou poderoso para
desenvolver uma Sublime Obsessdao. Independentemente de quem
vocé seja, ou do que tenha sido, pode criar dentro de si um desejo
ardente de ser ttil aos outros.

Tomemos, por exemplo, o pecador com uma Sublime Obsessao.

Vocé jamais saberd o nome dele. Isso é segredo. Quando foi
convidado a ajudar o Clube de Meninos da América — uma
organizacdo cujo Unico objetivo é a construcdo do carater das
criancas — com uma pequena doacao, ele se recusou. Na verdade, foi
mais do que rude com o homem que o procurou para tratar disso
naquela ocasiao.

“Fora!”, disse. “Estou farto de gente me pedindo dinheiro!”.

Quando o representante estava andando em direcdo a porta
para sair, parou, se virou e olhou amavelmente para o homem
sentado atras de sua mesa. “Vocé pode nao desejar compartilhar com
os necessitados. Mas eu sim. Vou compartilhar com vocé uma parte
do que tenho — uma oracao: que Deus lhe abencoe.” Entdao deu a
volta rapidamente e saiu.

Veja, com um lampejo de inspiracao, o representante do Clube
de Meninos tinha lembrado: “Nao tenho prata nem ouro; mas o que
tenho, isto te dou”. E alguns dias depois uma coisa interessante
aconteceu.

O homem que disse “Fora!” bateu na porta do escritério do
representante do Clube e perguntou: “Posso entrar?”. Ele trazia
consigo uma parte do que tinha para compartilhar: um cheque de
meio milhdo de ddlares. Ao colocar o cheque na mesa, ele disse:



“Estou dando isso com uma condicao: que vocé nunca deixe ninguém
saber que eu fiz isso”.

“Por que nao?”, foi a pergunta.

“Nao quero ser a representacdo de uma boa pessoa para
meninos e meninas. Nao sou santo. Fui um pecador.”

E é por isso que vocé nunca vai saber o nome dele. S6 ele, o
representante do Clube de Meninos e o Maior Doador de Todos sabem
o nome do pecador cujo dinheiro foi doado com o propésito de ajudar
a evitar que meninos e meninas fizessem as coisas erradas que ele
tinha feito.

Assim como o representante do Clube de Meninos, vocé pode
nao ter dinheiro, mas pode compartilhar, dando uma parte do que
tem. E, assim como ele, vocé pode fazer parte de uma grande causa. E
vocé também, quando doa, pode fazé-lo generosamente.

Seus bens mais preciosos e valorizados, bem como seus
maiores poderes sdao frequente e necessariamente invisiveis e
intangiveis. Ninguém pode tira-los. Vocé e somente vocé pode
compartilha-los.

Quanto mais compartilhar, mais vocé terd.

Se vocé duvida, pode provar para si mesmo, oferecendo um
sorriso a todos que encontrar, uma palavra gentil, uma resposta
agradavel, apreco com o calor do coracdo, animo, encorajamento,
esperanca, honra, crédito e aplauso, bons pensamentos, provas de
amor para seus companheiros, felicidade, uma prece pelos ateus e
pelos religiosos e tempo para uma causa nobre com entusiasmo.

Se vocé experimentar doando qualquer uma das opcoes acima,
também vai comprovar para si mesmo o que descobrimos ser um dos
principios mais dificeis de ensinar aqueles que mais precisam: como
causar acgoes desejaveis dentro de si mesmo. Até aprender, vocé



falharda em perceber que o que resta com vocé quando vocé
compartilha com os outros ira se multiplicar e crescer, e 0 que nega
aos outros ird diminuir e se reduzir. Portanto, compartilhe o que é
bom e desejavel e retenha o que é ruim e indesejavel.

Faca parte de uma grande causa. Conhecemos uma mae que
perdeu sua unica filha: uma adolescente linda, feliz, que trouxe riso e
inspiracao a todos aqueles que tiveram a sorte de conhecé-la. Na
tentativa de neutralizar a dor da perda, essa mae desenvolveu a mais
Sublime Obsessao e se tornou parte de uma grande causa. Hoje ela
estd entre os muitos milhares de mulheres americanas que fazem
deste mundo um lugar melhor para se viver. Devido ao trabalho
maravilhoso que ela estava fazendo e a beleza de sua Sublime
Obsessao, nbds escrevemos e perguntamos se faria a gentileza de
compartilhar conosco a inspiracido que a ajudou a desenvolver sua
Sublime Obsessao. A resposta foi:

“A agonia excruciante de perder nossa amada filha nunca esta
distante em minha mente. Concebida com amor e alimentada com
amor, ela era depositaria de todo o nosso futuro e todas as nossas
esperancas em todos os sentidos da palavra. O Todo-Poderoso levou
nossa filha tnica com a idade de catorze anos e meio. E impossivel
descrever nossa perda. A brilhante promessa do futuro tornou-se
embacada, pois a luz da nossa vida extinguiu-se. Tudo o que viviamos
plenamente tornou-se vazio. Tudo o que era doce ficou amargo.

“Meu marido e eu reagimos como todo mundo. Nossa
existéncia ficou envolta pela pergunta eternamente sem resposta: POR
QUE? Meu marido se aposentou, vendemos nossa casa e, buscando
uma fuga, fizemos uma longa viagem. S6 voltamos quando ficamos
face a face com a dura realidade de que nao podiamos fugir de nossa
tristeza e de nossas memorias. Lentamente, muito lentamente,



reconhecemos que nossa perda nao era exclusiva. Haviamos buscado
consolo sem encontrar nenhum porque nossos motivos eram
egocéntricos. Levou meses para minha mente comecar a aceitar o fato
de que todas as alegrias dos filhos, da boa satide e da seguranca sao
béncaos que o Todo-Poderoso empresta a cada um de nés. Essas
infinitas misericérdias que nés pessoas finitas tomamos como
garantidas devem ser prezadas por seu verdadeiro significado e por
seu grande e insubstituivel valor.

“Como poderia garantir o direito de manter minhas outras
béncaos? Como poderia mostrar o meu apreco e agradecimento aos
Céus por conceder o amor do meu marido, por viver nesta nossa
grande nacao, por meus amigos e meus cinco sentidos perfeitos, por
todas as coisas boas que me cercavam? Meus esforcos para me
encontrar comecaram a se mover na dire¢do certa.

“Embora desprovida de meu bem mais querido, o Todo-
Poderoso tinha me dado, em reparacao, empatia com as pessoas e
compreensao mais clara dos problemas que afligem a cada um de nés.
Meu entendimento em relacao a adaptacao a minha perda cresceu em
ritmo acelerado na propor¢do em que meu servico em ajudar os
outros aumentou.

“Procurei encontrar o nicho de trabalho social que, finalmente,
me daria a oportunidade de deixar minha pequena heranca para a
humanidade no lugar de minha amada filha e encontrei a resposta na
City of Hope.”

“Agora, tao certo quanto o passar do tempo, minha paz mental,
chame-a de Sublime Obsessao se preferir, ganha em estatura. Meu
desejo sincero é que todos os que sofrem a perda de um ente querido
possam encontrar conforto e serenidade no servi¢o aos outros.”

Hoje, a City of Hope, um centro médico e de pesquisa nacional,



fornece atendimento inteiramente grdtis ao paciente. Seus servi¢os sao
distribuidos no mais alto nivel humanitario e na crenca de que “o
homem é o guardido de seu irmao”. Essa mae maravilhosa encontrou
paz mental em uma obsessao verdadeiramente sublime.

A nacao inteira — na verdade, o mundo inteiro — pode ser
afetada pela Sublime Obsessao de um tinico homem que queira
dividir uma parte do que tem. Orison Swett Marden compartilhou
uma parte do que tinha e desenvolveu uma Sublime Obsessdao que
mudou a atitude das pessoas de negativa para positiva.

As sementes de pensamento em um livro transformam-se
em uma Sublime Obsessao. Aos sete anos de idade, Orison Swett
Marden ficou 6rfao. Ele estava “fadado a ir a luta” por moradia e
alimentacdo. Muito novo leu Self-help, do autor escocés Samuel
Smiles, que, como Marden, ficou 6rfao muito jovem e descobriu os
segredos do verdadeiro sucesso. As sementes do pensamento em Self-
help criaram em Marden um desejo ardente que se transformou em
sua Sublime Obsessao, fazendo de seu mundo um lugar melhor para
se viver.

Durante o boom que precedeu o panico de 1893, ele possuiu e
operou quatro hotéis. Visto que a operacao estava confiada a outros,
dedicava muito do seu tempo a escrever um livro. Na verdade, ele
estava realizando o desejo de escrever um livro que pudesse motivar a
juventude americana como Self-help o motivara. Estava trabalhando
diligentemente em seu manuscrito inspirador quando uma irénica
reviravolta do destino o atingiu e testou sua fibra.

Marden intitulou sua obra de Pushing to the front. E adotou
como lema: “Que cada ocasido seja uma grande ocasido, pois vocé
nao tem como saber quando o destino pode estar tirando suas
medidas para um lugar maior!”.



E naquele exato instante o destino estava tirando as medidas
dele para um lugar maior. O infortinio que o atingiu teria arruinado
muitos homens. O que aconteceu?

Sobreveio o panico de 1893. Dois de seus hotéis foram
totalmente queimados. Seu manuscrito, quase concluido, foi
destruido. Sua riqueza tangivel foi pelo ralo, dizimada.

Mas Marden teve uma Atitude Mental Positiva. Olhou em volta
para ver o que tinha acontecido a nacao e a ele mesmo. Sua primeira
conclusao foi de que o panico fora provocado pelo medo: medo do
valor do délar americano, medo causado pelo fracasso de algumas
grandes corporacoes, medo do valor das a¢oes e medo de agitacdo nas
inddstrias.

Esses medos provocaram a quebra do mercado de acoes.
Quinhentos e sessenta e sete bancos e empresas de empréstimo e
fiduciarias, bem como cento e cinquenta e seis empresas ferroviarias,
faliram. As greves se proliferaram. O desemprego afetou milhoes de
pessoas. Devido a seca e ao calor, os agricultores sofreram perdas nas
colheitas.

Marden olhou as coisas materiais e as vidas humanas em
frangalhos ao seu redor. Viu a grande necessidade de alguém ou de
algo que inspirasse a nacao e seu povo. Surgiram-lhe ofertas para
gerenciar outros hotéis. Recusou. Um desejo tinha tomado conta dele,
uma Sublime Obsessao. E ele a combinou com AMP. Comecou a
trabalhar em um novo livro. Seu novo lema, um automotivador: Toda
ocasido é uma grande ocasido!

“Se houve um tempo em que a América precisou da ajuda de
uma Atitude Mental Positiva, é agora”, disse aos amigos.

Ele trabalhou em um estabulo, vivendo com um doélar e meio
por semana. Trabalhou quase incessantemente, dia e noite.



Completou a primeira edicao de Pushing to the front em 1893.

O livro teve aceitacdo imediata. Foi usado extensivamente em
escolas publicas como livro didatico e como leitura suplementar.
Estabelecimentos de negocio fizeram-no circular entre seus
empregados. Educadores ilustres, estadistas, membros do clero,
comerciantes e gerentes de vendas elogiaram-no como o mais
poderoso motivador para uma Atitude Mental Positiva. E, com o
tempo, foi publicado em vinte e cinco linguas diferentes. MilhGes de
copias foram vendidas.

Marden, como os autores de Atitude mental positiva, acreditava
que o cardter é a pedra angular na constru¢do e manutengdo de sucesso.
Ele acreditava que as maiores e melhores realizacoes sao a
feminilidade e a masculinidade nobre, e que a conquista de
integridade verdadeira e de um carater coerente é, em si, sucesso.
Ensinou os segredos do sucesso financeiro e nos negécios. Mas
também introduziu um protesto perpétuo contra a caca ao dinheiro e
a ganancia exagerada. Ensinou que existe algo infinitamente melhor do
que ganhar a vida: ter uma vida nobre.

Ele mostrou como alguns homens podem ganhar milhoes e
ainda serem completos fracassados. Aqueles que sacrificam suas
familias, reputacdo, saide — tudo — por délares sao fracassados na
vida, independentemente de quanto dinheiro possam acumular.
Também ensinou que é possivel ter sucesso sem se tornar um
presidente ou um milionario.

Talvez uma das maiores conquistas da Sublime Obsessao de
Marden tenha sido o despertar de homens e mulheres a conclusao de
que poderiam experimentar o sucesso se simplesmente empregassem
as virtudes as quais gostariam que seus filhos tivessem.

Talvez igualmente gratificante para ele tenha sido o fato de



Pushing to the front ser instrumental na mudanca da atitude de toda
uma nacao de negativa para positiva. E essa influéncia foi sentida em
todo o mundo.

Marden demonstrou que um desejo ardente pode gerar o
impulso de acao imperativo para grandes realizagoes.

Como vocé viu, foi preciso coragem e sacrificio para Orison
Swett Marden transformar sua Sublime Obsessao em realidade.

Uma Sublime Obsessao requer coragem. Vocé pode precisar
ficar sozinho para combater e rechacar o ridiculo e a ignorancia dos
especialistas. Como grandes descobridores, criadores, inventores,
filosofos e génios, vocé pode ser tachado de “louco”, “maluco”, ou
“pirado”. Os especialistas podem dizer que o que vocé esta tentando
nao pode ser feito. Com o tempo, seu desejo ardente e seu esforco
constante tornarao sua Sublime Obsessao uma realidade. Quando
disserem: “Nao pode ser feito”, encontre uma maneira de fazer!

Uma Sublime Obsessao triunfara apesar dos obstaculos
que se interponham em seu caminho! H& muitos anos, um
estudante da Universidade de Chicago e seus amigos foram ouvir uma
palestra de Sir Arthur Conan Doyle sobre espiritualismo. Eles foram
para zoar. Pretendiam zombar. Um desses alunos, J. B. Rhine, ficou
impressionado com a seriedade do palestrante. Comegou a escutar.
Certas ideias impressionaram-no. Nao conseguiu despacha-las de sua
mente. Sir Arthur Conan Doyle referiu-se a homens de grande renome
que estavam pesquisando o reino dos fenémenos psiquicos. J. B.
Rhine decidiu investigar e se envolver em alguma pesquisa.

Referindo-se ao incidente tempos depois, Rhine, diretor do
Laboratério de Parapsicologia da Universidade Duke, na Carolina do
Norte, disse: “Naquela ocasido, foram ditas coisas que eu, como um
estudante universitario, deveria saber. Durante e apds a palestra,



comecei a reconhecer algumas delas. Minha educacao tinha omitido
muitas coisas importantes, tais como formas de buscar o
desconhecido. Comecei a ver algumas das falhas do sistema
educacional da época”.

Interessou-se pela liberdade de todos para obterem novos
conhecimentos. Comegou a se ressentir de um sistema em que buscar
a verdade em qualquer forma ou sobre qualquer assunto tornou-se
tabu. Comecou a desenvolver um desejo ardente de aprender a
verdade sobre os poderes psiquicos do homem de forma cientifica.
Seu desejo ardente transformou-se numa Sublime Obsessao.

Rhine tinha planejado dedicar a vida ao ensino universitario.
Foi avisado de que perderia sua reputacao e que sua capacidade de
ganhos como professor seria prejudicada. Seus amigos e colegas
professores ridicularizaram-no e se esforcaram para desencoraja-lo.
Alguns comecaram a se afastar dele. “Tenho que descobrir por mim
mesmo”, disse a um amigo cientista.

O amigo respondeu: “Quando descobrir, guarde para vocé!
Ninguém vai acreditar!”.

Ele manteve suas descobertas para si até conseguir desenvolver
uma prova cientifica confirmada. Hoje ele é honrado e respeitado em
todo o mundo.

Nos dltimos quarenta e cinco anos, suas batalhas foram uma
luta de boxe sem luvas, por assim dizer, combatendo cada centimetro
de ignorancia, tabus, antagonismo e ridiculo.

Um dos maiores obstaculos a atormenta-lo constantemente ao
longo dos anos foi a falta de dinheiro necessario para a expansao de
sua pesquisa. Em certa época, por exemplo, sua Gnica maquina de
EEG foi montada a partir de restos encontrados num monte de lixo.
Ela tinha sido descartada por um hospital.



Vocé ja pensou que pode desenvolver uma Sublime Obsessao
tornando-se parte de uma grande causa e compartilhando parte do
que vocé tem? Se pensou, vocé ja deve ter notado que existem hoje
muitos professores de faculdade e wuniversidade cuja Sublime
Obsessao é buscar a verdade em varios campos, para que toda a
humanidade possa se beneficiar de suas descobertas. Como tais
pessoas gastam todo o proprio tempo procurando essas verdades, sao
quase sempre prejudicadas pela falta de dinheiro para comprar o
equipamento necessario, prover seu proprio sustento e o sustento de
outros que se dedicam a trabalhar no projeto, etc.

Vocé pode se tornar parte de uma dessas causas e assim
realizar sua Sublime Obsessao. Pode encontrar uma dessas pessoas
dedicadas em praticamente qualquer faculdade ou universidade.

Dinheiro e uma Sublime Obsessao! Vocé poderia perguntar:
como podemos juntar dinheiro e Sublime Obsessao na mesma frase?
Se vocé perguntasse, nos responderiamos: “Dinheiro ndo é bom?”.

Dinheiro é bom? Dinheiro é bom? Muita gente de
mentalidade negativa diz: “O dinheiro é a raiz de todos os males”.
Mas a Biblia diz: o amor ao dinheiro é a raiz de todos os males. E ha
uma grande diferenca entre as duas frases, apesar de uma tnica
palavrinha fazer a diferenca.

Para os autores, foi incrivel observar pessoas de mentalidade
negativa reagirem desfavoravelmente a Quem pensa enriquece e seu
contetido. Essas pessoas de mentalidade negativa poderiam ganhar
em um Unico ano mais do que ganharam em toda a vida até agora,
mudando sua atitude de negativa para positiva. Para fazer isso, seria
necessario limpar as teias de aranha de seus pensamentos em relacao
a dinheiro.

Em nossa sociedade, dinheiro é o meio de troca. Dinheiro é



poder. Como todo poder, pode ser usado para o bem ou para o mal.
Quem pensa enriquece tem motivado milhares de leitores a adquirir
riquezas por meio de AMP. Eles foram inspirados com Quem pensa
enriquece pelas biografias de homens como Henry Ford, William
Wrigley, Henry L. Doherty, John D. Rockefeller, Thomas Alva Edison,
Edward A. Filene, Julius Rosenwald, Edward J. Bok e Andrew
Carnegie.

Os homens cujos nomes vocé acaba de ler estabeleceram
fundacoes que até hoje tém no total mais de um bilhao de délares em
dinheiro reservado exclusivamente para fins de caridade, religiosos e
educacionais. As despesas e subvencbOes provenientes dessas
fundacoes totalizam mais de US$ 200 milhoes em um tnico ano.

Dinheiro é bom? Sabemos que é.

As sublimes obsessoes desses homens vao viver eternamente.

E a histéria da vida de Andrew Carnegie vai convencer o leitor
de que ele compartilhou com os outros uma parte do que tinha:
dinheiro, filosofia e algo mais. Na verdade, Atitude mental positiva nao
teria sido escrito nio fosse Andrew Carnegie. E por isso que este livro
é dedicado a ele e a vocé.

Vamos falar sobre ele e sobre vocé. Vamos aprender com a
filosofia dele. Vamos ver como podemos aplici-la em nossa vida.

Uma filosofia simples transformou-se em uma Sublime
Obsessao! Um menino pobre, imigrante escocés, tornou-se o homem
mais rico da América. Sua histéria inspiradora e sua filosofia
motivadora encontram-se na Autobiografia de Andrew Carnegie.

Quando menino e durante toda a sua vida, Carnegie foi
motivado por uma simples filosofia fundamental: Qualquer coisa na
vida que valha a pena ter, vale a pena trabalhar para ter! Essa filosofia
simples se transformou em uma Sublime Obsessao.



Antes de morrer aos oitenta e trés anos de idade, ele tinha
trabalhado diligentemente por muitos anos para compartilhar sua
grande riqueza de forma inteligente com aqueles que entdo viviam e
com as geracoes futuras.

Enquanto viveu, foi bem-sucedido, doando aproximadamente
meio bilhdo de délares através de subvencoes diretas, fundacoes e
fundos. Sua contribuicdo de milhoes de délares para a criacdo de
bibliotecas é um exemplo bem conhecido da aplicacao de sua norma:

Qualgquer coisa na vida que valha a pena ter, vale a pena trabalhar
para ter!

E os livros nessas bibliotecas tém sido e continuarao a ser de
beneficio apenas para as pessoas que, por meio de leitura e estudo,
trabalharem para obter o conhecimento, a compreensao e a sabedoria
contidos neles.

No ano de 1900, Napoleon Hill, aos dezoito anos de idade,
trabalhava como repérter de uma revista para pagar a faculdade e
nessa condicdo entrevistou o grande fabricante de aco, filésofo e
filantropo Andrew Carnegie. A primeira entrevista durou trés horas.
Entdo o grande homem convidou o jovem para sua casa.

Durante trés dias, Carnegie doutrinou Napoleon Hill com sua
filosofia. E por fim inspirou o jovem repérter a dedicar pelo menos
vinte anos de sua vida a estudar, pesquisar e encontrar os principios
simples subjacentes ao sucesso. Andrew Carnegie disse a Napoleon
Hill que sua maior riqueza consistia nao em dinheiro, mas no que ele
chamou de a filosofia da realizagdo americana. Ele incumbiu Hill como
seu agente para compartilhd-la com o mundo.

E neste livro ele a compartilha com vocé.

Enquanto viveu, Andrew Carnegie ajudou Napoleon Hill
dando-lhe cartas de apresentacao para grandes homens e mulheres de



sua época. Aconselhando-o. Compartilhando suas ideias com ele.
Ajudou-o em todos os sentidos, com uma excecao: dinheiro. Ele disse:
“Qualquer coisa na vida que valha a pena ter, vale a pena trabalhar
para ter”.

Ele sabia que esse automotivador, quando aplicado, atrairia
felicidade, saide fisica, mental e espiritual, bem como riqueza. Todos
podem aprender e aplicar os principios de Andrew Carnegie.

E de costume um homem compartilhar parte de sua riqueza
tangivel com seus entes queridos no decorrer da vida ou fazer isso em
testamento. Este mundo seria um lugar melhor de se viver se cada
pessoa deixasse como heranca para a posteridade a filosofia e o know-
how que lhe trouxeram felicidade, satide fisica, mental e espiritual e
riqueza — como fez Carnegie.

As obras de Napoleon Hill disponibilizaram os principios pelo
quais Carnegie adquiriu sua grande riqueza. Eles sao tdo aplicaveis
por vocé como foram por ele.

Outro homem rico que tinha uma Sublime Obsessao e dividiu
parte do que possuia foi Michael L. Benedum. Seu amigo chegado, o
senador norte-americano Jennings Randolph, contou-nos que
Benedum comecou com um salario de US$ 25 por semana e se tornou
um dos homens mais ricos da América. Ele valia mais de cem milhoes
de délares. Todavia, o momento da virada em sua carreira decorreu
de um incidente totalmente insignificante.

Benedum, entdo um rapaz de vinte e cinco anos, cedeu
educadamente seu lugar em um trem para um estranho idoso. Para
ele, aquilo era o 6bvio a fazer. Acontece que o estranho era John
Worthington, superintendente-geral da South Penn Oil Company. Na
conversa que se seguiu, Worthington ofereceu um emprego para
Mike. Este aceitou e eventualmente se tornou “o descobridor de mais



petréleo do que qualquer outro individuo no mundo”.

Algumas pessoas dizem que vocé pode julgar um homem pela
filosofia segundo a qual ele vive. A filosofia de Mike sobre dinheiro
era algo do tipo: “Sou apenas um depositario dele e serei
responsabilizado pelo bem que puder realizar com ele, tanto na
comunidade como um todo, quanto em prol de oportunidades para as
pessoas que aparecerem — assim como me foi dada uma
oportunidade naquela época”.

Como tantos outros com uma Sublime Obsessao, Benedum
viveu até uma idade avancada. Em seu aniversario de oitenta e cinco
anos, disse: “Perguntaram-me como eu sigo ativo com essa minha
idade. Minha féormula é me manter ocupado para que os anos passem
despercebidos. Nao desprezar nada, exceto o egoismo, a maldade e a
corrupcao. Nao temer nada, exceto a covardia, a deslealdade e a
indiferenca. Nao cobicar nada do meu vizinho, exceto a sua bondade
de coracao e a sua gentileza de espirito. Pensar muitas, muitas vezes
Nnos meus amigos e, se possivel, raramente nos meus inimigos. A meu
ver, a idade ndo é uma questio de anos. E um estado de espirito. Vocé
é tao jovem quanto a sua fé, e acho que hoje tenho mais fé no meu
semelhante, no meu pais e em meu Deus do que jamais tive”.

Vocé vive mais com uma Sublime Obsessao. Claro que é
aquela velha histéria: a pessoa que tem algo pelo que viver vive mais
tempo. Percebemos isso ao nos familiarizarmos com homens como o
honoravel Herbert Hoover e o general Robert E. Wood, que tanto
fizeram pela juventude americana ao compartilhar seu tempo e
dinheiro com os Clubes de Meninos da América. Eles tiveram vidas
longas por causa de suas sublimes obsessoes. Dedicaram tempo e
pensamento a projetos que beneficiavam os outros e, como suas vidas
foram a boa vida de homens com sublimes obsessoes,



experimentaram o prazer e o valor terapéutico da estima e do amor
de seus semelhantes.

Claro, vocé pode nao ter a riqueza material de um Andrew
Carnegie ou de um Michael L. Benedum, mas isso ndo o priva de
construir sua prépria Sublime Obsessdao. Pelo menos, ndo privou
Irving Rudolph.

Estdao todos na cadeia, exceto meu irmado e eu! Irving
dedicou sua vida a ajudar rapazes em bairros arruinados. Esse
trabalho foi em gratidao por ter sido salvo por um Clube de Meninos
da regido barra-pesada onde ele cresceu.

Como Irving Rudolph entrou para o trabalho nos Clubes de
Meninos?

Ele morava em uma zona pobre — North Avenue e Halsted
Street em Chicago. Circulava entre um pessoal da pesada. Havia
muitos problemas. Muitas coisas em que os meninos nao deveriam se
meter. E pouca coisa para ocupar o tempo deles e manté-los longe de
problemas. Um dia foi inaugurado um Clube de Meninos em uma
igreja abandonada do bairro.

“Meu irmao e eu éramos os dois Unicos sujeitos de nossa
gangue que visitaivamos o Clube”, explicou Irving. “Estdao todos na
cadeia, exceto meu irmao e eu. Se nao fosse a Unidade Lincoln do
Clube de Meninos, estariamos 14 também.”

Irving ficou grato pelo que o Clube de Meninos fez por ele e
por seu irmdo. E dedicou sua vida a ajudar rapazes de bairros em
decadéncia. Por intermédio de seu entusiasmo e zelo, foram recebidas
grandes doacOes para apoiar os Clubes de Meninos de Chicago. Por
intermédio dele, homens e mulheres influentes foram atraidos para a
causa.

“Sinto que meu trabalho é apenas um pagamento simbdlico por



minha gratidao a um Poder Superior por ter colocado meu irmao e eu
sob esta influéncia”, explicou Irving. Em seguida acrescentou: “Visite
um Clube de Meninos. Veja por si o bom trabalho que é feito. Vocé
entao vai sentir uma parte do que eu sinto pelas criancas que tém a
necessidade que eu tinha”.

Hoje existem milhares de homens e mulheres satisfazendo suas
sublimes obsessdes ao sacrificar tempo e dinheiro para ajudar os
Clubes de Meninos da América. Sua vida foi beneficiada pelas
sublimes obsessoes deles e...

SE...

Se vocé faz o melhor que pode para jamais violar sua honra
por mentir ou enganar e sempre cumprir a responsabilidade que lhe é
confiada...

Se vocé se mantém limpo em pensamento e corpo — se é um
exemplo de habitos limpos, fala limpa, diversdao limpa — e se vocé se
associa a uma turma limpa...

Se vocé se posiciona pelos direitos dos outros contra a
influéncia indesejavel e a persuasdao de amigos, e as ameacas de
inimigos — se uma derrota o inspira a tentar ter sucesso — se tem a
coragem de encarar o perigo apesar do medo...

Se vocé trabalha de verdade e aproveita o melhor das
oportunidades — se nao destrdi propriedade de forma intencional —
se economiza dinheiro para poder pagar suas despesas neste mundo e
ainda ser generoso com aqueles em necessidade, e da ajuda financeira
e tempo para causas nobres — se faz uma boa acao todos os dias sem
esperar compensacao...

Se vocé é amigo de todos e um irmao de cada homem, mulher
e crianca, independentemente da raca, cor ou credo...



Se vocé estd preparado para aprender a conhecer os perigos,
evitar a negligéncia e conhecer os recursos necessarios para ajudar
pessoas feridas e salvar vidas humanas, compartilhar os deveres e as
obrigacoes em sua casa e local de trabalho...

Se vocé é educado com todos, especialmente os fracos,
indefesos e desafortunados...

Se vocé nao mata ou fere qualquer criatura viva
desnecessariamente, mas se esforca para proteger todos os animais
Vivos...

Se vocé sorri quando pode, faz o seu trabalho imediata e
alegremente — e se nunca se esquiva ou resmunga diante das
responsabilidades ou dificuldades...

Se vocé é fiel a todos a quem a lealdade é devida, aos membros
da sua familia, a empresa para a qual trabalha e a seu pais...

Se vocé respeita as autoridades devidamente constituidas e
obedece o que nao viola seu cédigo moral...

Se vocé faz o seu melhor para cumprir seu dever com Deus e
seu pais, para ajudar outras pessoas em todos os momentos, para
manter-se fisicamente forte, mentalmente desperto e moralmente
reto...

Entdo vocé vive e age em resposta a impressao em sua mente
subconsciente do Juramento e da Lei dos Escoteiros da América. Que
tipo de pessoa vocé seria se vivesse por essas normas?

A América é grande porque seu povo vive de acordo com uma
grande filosofia. Isso pode ser simbolizado na frase “O grande coracao
americano”.

Henry J. Kaiser é outro com uma Sublime Obsessdo. Ele fez
muito para tornar este mundo um lugar melhor para se viver. Uma
citacao pendurada na parede da oficina de um ferreiro na Inglaterra



inspirou-o e também pode inspirar vocé. E a seguinte:

“O qué! Dar de novo?”, pergunto consternado,

“E devo continuar dando e dando™?

“Oh ndo”, disse o anjo a olhar para mim,

“Apenas continue dando até o Mestre parar de dar para vocé!”

Em sua leitura, vocé partiu de Onde a estrada para a realiza¢do
comecou e chegou até aqui. Vocé foi acordado por Cinco bombas
mentais para atacar o sucesso. E recebeu A chave para a cidadela da
riqueza. Agora Prepare-se para ter sucesso! Esse é o propdsito dos
capitulos a seguir.

Piloto n° 15

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. Para desenvolver uma Sublime Obsessao, compartilhe com os
outros sem esperar recompensa, pagamento ou elogios.
Mantenha sua boa a¢do em segredo.

2. Independentemente de quem seja ou do que tenha sido, vocé
pode criar dentro de si um desejo ardente de ser 1til aos outros
e desenvolver sua Sublime Obsessao proépria se tiver AMP.

3. Quando compartilha com os outros uma parte do que tem,
aquilo que sobra se multiplica e cresce. Quanto mais
compartilhar, mais terd. Portanto, compartilhe o que é bom e



desejavel e retenha o que é ruim e indesejavel.

Vocé pode desenvolver sua propria Sublime Obsessao,
tornando-se parte de uma boa causa, como fez a mae que
perdeu sua tnica filha.

O carater é a pedra angular na construcao e manutencao do
sucesso. Mas como vocé pode melhorar o seu carater? Atitude
mental positiva vai ajuda-lo a achar as respostas certas.

Existe uma coisa infinitamente melhor do que ganhar a vida: ter
uma vida nobre! Vocé acredita nisso? Se acredita, o que fara a
respeito?

Um desejo ardente pode gerar o impulso imperativo a agao para
grandes realizacoes. Para desenvolver um desejo ardente de
atingir uma meta especifica, mantenha a meta diante de vocé
diariamente. E se empenhe para alcanca-la.

E preciso coragem e sacrificio para desenvolver e manter uma
Sublime Obsessdo. Vocé pode precisar posicionar-se sozinho
contra o ridiculo e a ignorancia dos outros, como fez Joseph
Banks Rhine.

Algumas pessoas dizem que dinheiro € a raiz de todos os males.
Mas a Biblia diz: amor ao dinheiro é a raiz de todos os males. O
bem ou mal do dinheiro é subordinado a uma pequena
diferenca. A pequena diferenca é se a sua atitude é positiva ou
negativa.



10. Homens como Andrew Carnegie, Henry Ford e Michael

11.

12.

Benedum usaram o poder do dinheiro deles para estabelecer
fundacoes de caridade, educacionais e religiosas. O bem feito
pelas sublimes obsessoes de tais homens vivera eternamente!

Qualquer coisa na vida que valha a pena ter, vale a pena trabalhar
para ter.

Quando vocé for solicitado a doar dinheiro ou tempo a uma
causa que valha a pena, repita para si mesmo:

“O qué! Dar de novo?”, pergunto consternado,

“E devo continuar dando e dando”?

“Oh ndo”, disse o anjo a olhar para mim,

“Apenas continue dando até o Mestre parar de dar para
vocé!”

AQUILO QUE VOCE COMPARTILHAR
COM OS OUTROS
VAI SE MULTIPLICAR
E
AQUILO QUE VOCE NEGAR
VAI DIMINUIR!



Parte IV

PREPARE-SE PARA TER SUCESSO!

=



Capitulo dezesseis

COMO AUMENTAR O SEU NIVEL
DE ENERGIA

Como estd o seu nivel de energia hoje? Vocé acordou avido
para encarar as tarefas que tem pela frente? Empurrou sua cadeira
para longe da mesa do café da manha com a sensacdo de que estava
animado para ir? Mergulhou no trabalho com entusiasmo?

Nao? Talvez ja faca um tempo que vocé nao tem a vitalidade e
o vigor que acha que deveria ter. Talvez se sinta cansado antes do dia
comecar e se arraste no trabalho sem alegria.

Se assim for, vamos fazer alguma coisa!

Vernon Wolfe, treinador de atletismo, pode nos mostrar o que
fazer. Ele foi um dos grandes treinadores dos Estados Unidos. Sob sua
tutela, varios estudantes quebraram recordes nacionais da escola
preparatoria.

Como ele treinou essas estrelas? Wolfe tinha uma receita
dupla. Ensinou os atletas a condicionarem a mente e o corpo
simultaneamente.

“Se vocé acreditar que pode fazer”, dizia Vernon Wolfe, “na
maioria das vezes vocé pode. E a mente sobre a matéria”.

Vocé tem dois tipos de energia. Uma é fisica, a outra é mental
e espiritual. Esta dltima é de longe a mais importante, pois de sua



mente subconsciente vocé pode extrair um vasto poder e forca em
momentos de necessidade.

Pense, por exemplo, nos grandes feitos de forca e resisténcia
executados por pessoas sob o estresse de intensa emoc¢do a respeito
dos quais vocé leu. Acontece um acidente de automoével, e o marido
fica preso debaixo do carro capotado. Em seu momento de medo e
determinacdo, a esposa mituda e fragil consegue levantar o carro o
suficiente para libertd-lo! Ou uma pessoa insana, com a mente
dominada pelo subconsciente selvagem a solta, pode quebrar, erguer,
dobrar e esmagar com uma forca que jamais poderia esperar
manifestar nos periodos de normalidade.

Em uma série de artigos para a Sports Illustrated, o doutor
Roger Bannister contou como correu uma milha abaixo de quatro
minutos pela primeira vez em 6 de maio de 1954, treinando tanto a
mente quanto os musculos para tornar realidade esse sonho antigo no
mundo do atletismo. Durante meses, ele condicionou o subconsciente
para acreditar que o recorde, o qual algumas pessoas afirmavam ser
inatingivel, poderia ser alcancado. Outros pensavam na marca dos
quatro minutos como uma barreira. Bannister pensou nela como um
portao que, caso ele cruzasse uma vez, abriria o caminho para muitos
novos recordes para ele mesmo e para outros corredores.

E claro que ele estava certo. Roger Bannister liderou o
caminho. Em um periodo de pouco mais de quatro anos depois de ele
quebrar a marca dos quatro minutos em uma milha, a facanha foi
realizada quarenta e seis vezes por ele mesmo e por outros
corredores! E, em uma corrida em Dublin, Irlanda, em 6 de agosto de
1958, cinco competidores correram uma milha abaixo dos quatro
minutos!

O homem que ensinou o segredo a Bannister foi o doutor



Thomas Kirk Cureton, diretor do laboratério de aptidao fisica na
Universidade de Illinois. Cureton desenvolveu ideias revolucionarias
relativas ao nivel de energia do corpo. Elas se aplicam, disse ele, a
atletas e nao atletas. Podem fazer um atleta correr mais rapido e o
homem comum viver mais tempo.

“Nao existe nenhuma razdo”, disse Cureton, “para que
qualquer homem ndo possa estar tdo em forma aos cinquenta quanto
aos vinte anos — desde que saiba como treinar o seu corpo”.

O sistema de Cureton baseia-se em dois principios: (1) treine
todo o corpo; (2) force até o limite de resisténcia, estendendo o limite
a cada treino.

“A arte de quebrar recordes”, dizia ele, “é a capacidade de tirar
de si mais do que vocé tem. Vocé se pune mais e mais e descansa
entre esses periodos”.

Cureton conheceu Roger Bannister durante a realizacdo de
testes de aptidao fisica em estrelas do atletismo europeu. Ele notou
que o corpo de Bannister era maravilhosamente desenvolvido em
alguns aspectos. Por exemplo, seu coracdo era 25% maior do que o
normal em relacdo ao tamanho do corpo. Mas, em outros aspectos, o
atleta nao era tdao bem desenvolvido quanto um homem médio.
Bannister acatou o conselho de Cureton para desenvolver todo o seu
corpo. Ele aprendeu a condicionar sua mente escalando montanhas.
Isso o ensinou a superar obstaculos.

Igualmente importante foi ele ter aprendido a quebrar grandes
objetivos em pequeninos. Roger Bannister raciocinou que um homem
corre um Unico quarto de milha mais rapido do que corre os quatro
quartos de uma milha completa. Entdo treinou para pensar nos quatro
quartos de milha separadamente. No treino, dava um tiro de um
quarto de milha e depois trotava uma volta pela pista para descansar.



Entao dava outro tiro de um quarto de milha. A meta era correr cada
quarto em cinquenta e oito segundos ou menos, pois cinquenta e oito
multiplicado por quatro é igual a duzentos e trinta e dois segundos,
ou trés minutos e cinquenta e dois segundos. Ele corria até o ponto de
colapso. Entdo descansava. A cada vez, o ponto de colapso era
empurrado um pouquinho mais. Quando finalmente realizou sua
grande corrida, foi em trés minutos, cinquenta e nove segundos e seis
milésimos!

Cureton ensinou Roger Bannister que “quanto mais o0 corpo
resiste, mais resistira”. Crencas sobre overtraining e staleness, dizia ele,
sao mitos.

Mas Cureton enfatizava que o repouso € tao importante quanto
o exercicio e a atividade. O corpo precisa reconstruir, em quantidades
ainda maiores, o que foi demolido no exercicio. E assim que forca,
vitalidade e energia sao desenvolvidas. O corpo e a mente
recarregam-se durante os periodos de descanso e relaxamento. Se
vocé nao der a eles uma chance de fazer isso, o resultado pode ser
danos graves — e até mesmo a morte.

Esta na hora de recarregar sua bateria? Nao existe gléria em
ser 0 homem mais rico do cemitério. Vocé ndo quer ser o melhor
cientista, médico, executivo, vendedor ou funcionario jazendo —
prematuramente — sob a lapide mais ornamentada. Uma amada mae,
esposa, pai, filho ou filha pode trazer felicidade. Por que entdao, em
vez disso trazer sofrimento? Por que ser confinado em um hospital
psiquiatrico ou jazer embalsamado sete palmos abaixo de um cobertor
de linda grama verde — simplesmente porque um esgotamento
desnecessario danificou uma bateria que nao foi recarregada?

Uma criancinha nao sabe quando estd demasiadamente
cansada. Mas com certeza mostra isso com seu comportamento e



acoes. O adolescente pode perceber que estd excessivamente fatigado,
mas se recusa a admitir — até para si mesmo. E entdo os problemas
sexuais, familiares, escolares e sociais podem parecer insuportaveis e
insoltiveis. Esses problemas podem motiva-lo a ac¢Oes destrutivas
temporarias ou permanentes — acgOes que ferem ele mesmo e os
outros.

Quando seu nivel de energia esta baixo, sua satde e suas
caracteristicas desejaveis podem ser subjugadas pela negatividade.
Vocé, como uma bateria, morre quando seu nivel de energia é zero.
Qual é a solucao? Recarregue sua bateria. Como? Relaxe, brinque,
descanse e durma!

Como saber quando sua bateria precisa de recarga. Eis aqui
uma lista de verificacdo para ajuda-lo a determinar seu nivel atual de
energia. Vocé pode usa-la sempre que sentir que seu nivel de energia
estd baixando. Se vocé é uma pessoa bem-equilibrada, sua bateria
pode precisar de recarga quando vocé se mostra e se sente:

Indevidamente sonolento ou cansado

Indelicado, antipatico, desconfiado

Queixoso, insultuoso, ofensivo

Irritavel, sarcastico, maldoso

Nervoso, excitavel, histérico

Preocupado, temeroso, enciumado

Precipitado, cruel, excessivamente egoista
Excessivamente emotivo, deprimido ou frustrado

AMP exige um bom nivel de energia — e vice-versa!
Quando vocé esta fatigado, seus sentimentos, emocoes, pensamentos e
acoes geralmente positivos e desejaveis tém uma tendéncia a ficar



negativos. Quando vocé estd descansado e tem boa satide, a direcao é
alterada de volta para a positiva. A fadiga muitas vezes traz a tona o
pior dentro de vocé. Quando sua bateria estd carregada e seus niveis
de energia e atividade sd3o o padrdo, vocé estd no seu melhor! E
quando pensa e age com AMP!

Se seus sentimentos e acoOes indicam que suas melhores
qualidades estao sendo subjugadas pelas negativas e indesejaveis, esta
na hora de recarregar sua bateria!

Sim, para manter seus niveis de energia fisica e mental, vocé
precisa exercitar o corpo e a mente. Mas ha um terceiro fator. Seu
corpo e sua mente precisam ser alimentados adequadamente. Vocé
ajuda a manter seu corpo fisico consumindo porcoes de alimentos
saudaveis e nutritivos. Vocé mantém seu vigor mental e espiritual
absorvendo vitaminas mentais e espirituais de livros inspiradores e
religiosos.

Vitaminas — necessarias para uma mente e um corpo saos!
George Scarseth, Ph.D., ex-diretor de pesquisa da Associacao
Americana de Pesquisa Agropecuaria em Lafayette, Indiana, contou
sobre uma aldeia no litoral da Africa. A aldeia era mais avancada do
que uma comunidade de tribos semelhantes no interior. Por qué?
Porque seus habitantes eram fisicamente mais fortes e mentalmente
mais alertas — tinham mais energia fisica— do que os da tribo do
interior. A diferenca entre os habitantes das tribos da costa e aqueles
que viviam no interior decorria de uma diferenca na dieta. Os
habitantes das aldeias no interior ndao tinham uma quantidade
suficiente de proteina, enquanto aqueles na costa obtinham-na dos
peixes que comiam.

Em seu livro Climate makes the man, Clarence Mills escreveu
que o governo dos Estados Unidos encontrou alguns moradores do



Istmo do Panama excessivamente lentos em sua atividade mental e
fisica. Um estudo cientifico revelou que tanto os vegetais quanto os
animais dos quais aquela populacao dependia para se alimentar
careciam das vitaminas do complexo B. Quando foi adicionada
tiamina a dieta, as mesmas pessoas tornaram-se mais energéticas e
ativas.

Se vocé suspeita que sua dieta é deficiente em certas vitaminas
e elementos, de modo que seu nivel de energia fique deprimido, vocé
deve fazer algo a respeito. Um bom livro de receitas pode ajuda-lo, e
ha panfletos do governo disponiveis a um custo baixo. Se a condicao
persistir, faca um check-up fisico.

Assim como seu corpo, sua mente subconsciente aceitara e
absorvera vitaminas mentais e espirituais sem esfor¢co. Mas, ao
contrario do corpo fisico, o subconsciente vai digerir e reter
quantidades ilimitadas. Ao contrario de seu estdbmago, ele nunca fica
empanturrado! Ele vai assimilar e reter tanto quanto vocé fornecer —
e ainda mais!

Onde vocé vai encontrar essas vitaminas mentais e espirituais?
Em livros como os recomendados no capitulo vinte e dois, “O incrivel
poder de uma bibliografia”!

Com efeito, a mente subconsciente é como uma bateria. Assim,
vocé pode obter tremendos surtos de energia mental e espiritual que
muitas vezes transmutam-se em vitalidade fisica. Esses arrancos de
energia vao se perder se deixarmos que entrem em curto-circuito
devido a emocOes negativas desnecessarias. Mas, usada de forma
construtiva, a energia pode multiplicar-se muitas vezes, assim como
um dinamo gerador produz grandes quantidades de energia ttil.

O finado William C. Lengel, um proeminente editor-chefe do
mercado editorial, ilustrou esse tépico lindamente em um artigo para



a revista Success Unlimited. Lengel descreveu como a energia é
desperdicada por meio de “preocupacao, 6dio, medo, desconfianca,
raiva e faria” desnecessarios.

“Todos esses elementos desperdicados”, disse ele, “poderiam
facilmente ser transformados em unidades geradoras de forca”.

Para ilustrar sua tese, Lengel desenhou uma usina de energia
elétrica: “... a boca aberta das fornalhas, as chamas vermelhas
rugindo 14 dentro, a 4gua nos medidores de vapor oscilando no nivel
de temperatura adequada, o vapor impulsionando os pistdes que
giram os grandes geradores, os comutadores de cobre — superficies
douradas — girando tao rapido que parecem imoveis, faiscas verdes e
azuis piscando sob os contatos, cabos grossos ligados ao quadro de
distribuicao, transportando a corrente elétrica através de uma cidade
para milhares de finalidades fteis.

“Entao, do outro lado da imagem”, Lengel continuou. “A
mesma planta, as mesmas caldeiras, motores, geradores. A tnica
diferenca é que o quadro de distribuicao estava apagado, e os cabos
pesados, em vez de estarem ligados ao quadro de distribuicao,
estavam enfiados em um barril de d4gua enquanto os trabalhadores
faziam testes na unidade. Toda a forca é, com efeito, desperdicada.
Nenhum elevador funciona, nenhuma maquina opera, nenhuma tnica
lampada se acende.”

E Lengel conclui que, da mesma forma, “um fracassado usa
tanta energia em seu trabalho de fracassar quanto uma pessoa bem-
sucedida usa na conquista do sucesso”.

Tommy Bolt, o campedao de golfe, costumava desperdicar
energia dessa forma. Se ele errava uma tacada ou um buraco, tinha
um ataque de mau humor. Com frequéncia, ficava tao zangado que

enrolava um taco em volta da arvore mais proxima.



Quando ele leu a famosa oracdo de Sao Francisco de Assis, ela
o transformou em um homem que dirigia sua energia para canais
mais proveitosos. A oracdo deu a Tommy uma nova paz mental, e
desde entao ele carregou no bolso um cartdo impresso com uma parte
da oracao, dizendo:

“Deus, me conceda serenidade para aceitar as coisas que nao
posso mudar, coragem para mudar as coisas que posso e
sabedoria para saber a diferenca.”

O homem é o tnico membro do reino animal que, pelo
funcionamento da mente consciente, pode voluntariamente controlar
as emocoes a partir de seu interior, ao invés de ser forcado a fazé-lo
por influéncias externas. SO ele pode deliberadamente mudar hébitos
de resposta emocional. Quanto mais civilizado, culto e refinado vocé
é, mais facilmente pode controlar suas emocoes e sentimentos — se
optar por fazer isso.

Medo, por exemplo, é bom em determinadas circunstancias. Se
nao fosse por medo da &agua, muitas criancas se afogariam. No
entanto, é perfeitamente possivel que vocé esteja desperdicando sua
energia mental e espiritual nessa ou em outras emoc¢oes mal
direcionadas. Se assim for, vocé pode acionar um interruptor para
direcionar a energia para canais tteis. Como? Mantendo sua mente no
que quer e longe das coisas que vocé ndo quer. Suas emocOes Sao
imediatamente subordinadas a acdo. Portanto, entre em acao.
Substitua o sentimento negativo por um positivo. Por exemplo, se
vocé estd com medo e quer ser corajoso, aja com coragem!

Se vocé quer ser enérgico, aja com energia. Mas certifique-se, é
claro, de que sua energia seja gasta em um propésito bom e 1til.

Dawn Fraser, da Australia, nos da um exemplo maravilhoso do



tema em pauta. Nascida do “lado errado dos trilhos” em Balmain, um
subtdrbio a beira-mar de Sydney, Dawn tinha um corpo anémico. Mas
tinha uma determinacao king-size para se tornar uma grande campea
de natacao. Ela se tornou a nadadora mais rapida do mundo. Era boa.
Mas as vezes nao era boa o suficiente para satisfazer a si mesma.

Durante o voo para casa depois dos Jogos do Império em
Cardiff, ela leu um livro. Era Quem pensa enriquece. “Considerei as
férmulas de Napoleon Hill para o sucesso muito inspiradoras”, disse.
“Comecei a pensar sobre nossa derrota para as meninas inglesas no
medley, quando, na etapa de nado livre, nadei em sessenta segundos e
seis milésimos. Foi seis décimos de segundo mais rdpido do que meu
proprio recorde mundial, mas ainda assim ndo foi bom o bastante
para nos dar os dez metros de vantagem dos quais precisavamos.

“Eu me perguntei se tinha dado tudo de mim nessa ultima
volta.”

Dawn Fraser comecou a pensar sobre o sonho que teve por
muito tempo — tornar-se a primeira mulher a nadar cem metros em
menos de sessenta segundos. “O minuto magico”, ela chamava.

“Se eu pudesse ter feito esse trecho final no minuto magico,
poderiamos ter ganho”, pensou.

“A partir daquele momento, a velha esperanca de quebrar o
minuto tornou-se um desejo ardente em mim. Chame de obsessao
controlada se preferir. Fiz disso a minha grande ambicado e montei um
plano de acao positiva tendo o minuto magico como objetivo. Como
Napoleon Hill aconselha, decidi fazer o esforco extra — mental e
fisicamente.”

Além de treinar o corpo, Fraser condicionou sua mente
também. Bateu recorde apds recorde e por fim atingiu sua meta.
Treinadores de atletas de toda a Austrdlia foram atraidos para o



estudo dos ensinamentos de Napoleon Hill, de acordo com Thomas H.
Wyngard, um jornalista australiano.

“Treinadores de ponta em busca de métodos que dessem a seus
campeodes aquele pouquinho extra além e acima do seu programa
regular de treinamento idealizado cientificamente encontraram nova
inspiracao nas doutrinas do grande perito americano”, disse Wyngard.

“Eles adaptaram a técnica da abordagem mental de Napoleon
Hill ao que é essencialmente um problema fisico. Alguns fizeram o
curso de AMP — A ciéncia do sucesso para poderem aplicar os
principios corretamente.”

Esta na hora de recarregar sua bateria? Vocé comecou a aplicar
os principios apresentados em Atitude mental positiva? Esta pronto
para se tornar um campedo? Caso esteja, vocé vai querer aprender
como pode gozar de boa satide e ter uma vida mais longa — o tema
do nosso préximo capitulo.

Piloto n° 16

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. Como esta o seu nivel de energia neste momento?

2. Qual é a sua fonte mais importante de energia fisica, mental e
espiritual?

3. Como vocé pode aplicar os principios que Thomas Kirk Cureton
ensinou a Roger Bannister, de modo que tenha energia extra
para atingir suas metas?



10.

11.

12.

13.

Vocé forca até o limite de sua resisténcia — e depois descansa e
tenta de novo?

Esta na hora de recarregar sua bateria?
Como vocé pode evitar ou neutralizar a fadiga?
A maioria de suas refeicoes baseia-se em dietas equilibradas?

Vocé toma vitaminas espirituais e mentais diariamente lendo
material inspirador ou escutando gravacoes inspiradoras?

Sua energia esta sendo direcionada para canais tuteis? Ou esta
entrando em curto-circuito e sendo desperdicada?

“Um fracassado usa tanta energia em seu trabalho de fracassar
quanto uma pessoa bem-sucedida usa na conquista do sucesso.”

“Deus, me conceda serenidade para aceitar as coisas que nao
posso mudar, coragem para mudar as coisas que pOSSO €
sabedoria para saber a diferenca.”

Quando a emocao de medo é justificada? Injustificada?

Para ser enérgico, aja com energia!

AUMENTE SEU NIiVEL
DE ENERGIA COM AMP!



Capitulo dezessete

VOCE PODE DESFRUTAR DE BOA
SAUDE E VIVER MAIS

A Atitude Mental Positiva desempenha um papel importante na
sua satde, bem como na energia e no entusiasmo diarios para sua
vida e trabalho. “Todos os dias, em todos os sentidos, pela graca de
Deus, estou ficando cada vez melhor” nao é um jargao fantasioso para
o homem que recita a frase varias vezes, diariamente, ao despertar e
novamente antes de ir para a cama.

Em certo sentido, estd colocando as forcas de AMP a
trabalharem para ele. Esta usando as forcas que atraem as melhores
coisas da vida para ele. Estd usando as forcas que os autores de
Atitude mental positiva querem que vocé use.

Como AMP auxilia vocé. AMP ird ajuda-lo a desenvolver
saude fisica e mental, bem como a ter uma vida mais longa. E
igualmente é certo que AMN ira prejudicar a satude fisica e mental,
bem como encurtar sua vida. Tudo depende de qual lado do talisma
vocé vira para cima. A Atitude Mental Positiva adequadamente
empregada salvou a vida de muitas pessoas porque alguém préximo
tinha uma forte Atitude Mental Positiva. O seguinte incidente
comprova isso.

O bebé tinha apenas dois dias de idade quando o médico disse:



“A crianca nao vai viver”.

“A crianca vivera!”, respondeu o pai. O pai tinha uma Atitude
Mental Positiva — tinha fé —, acreditava no milagre da oracao. Ele
orou. Ele também acreditava em acao. E entrou em acao! Colocou o
filho aos cuidados de um pediatra que também tinha Atitude Mental
Positiva — um médico que sabia por experiéncia que, para cada
fraqueza fisica, a natureza fornece um fator de compensacao. A
crianca viveu!

NAO POSSO CONTINUAR! MORTE
SEPARA CASAL — POR UM
INSTANTE.

A manchete acima apareceu no Chicago Daily News. O artigo
referia-se a um engenheiro civil — um homem de sessenta e dois anos
de idade — que chegou em casa e foi para a cama com dores no peito
e falta de ar. Sua esposa, dez anos mais jovem, ficou alarmada e
comecou a esfregar os bracos do marido na esperanca de aumentar a
circulacao. Mas ele morreu.

“Nao aguento mais”, a vitva disse a sua mae, que estava ao
lado dela.

E entao a vitva morreu. Morreu no mesmo dia!

O bebé que viveu e a vilva que morreu demonstram a
poderosa forca das atitudes mentais positivas e negativas. Sabendo
que acentuar a positiva atraird coisas boas para vocé e aceitar a
negativa trara o mal, ndao é uma questdo de bom senso desenvolver
atitudes e pensamentos positivos?

Se vocé ainda nao fez isso, agora é a hora de desenvolver uma



filosofia de AMP. Prepare-se para qualquer possivel emergéncia.
Sempre tem um motivo pelo qual se viver. E lembre-se: quando vocé
tem algo pelo que viver, a mente subconsciente impoe a mente
consciente fatores de forte motivacao para manté-lo vivo em tempos
de emergéncia. Nao precisamos procurar mais nada além do caso de
Rafael Correa para provar nosso ponto de vista.

Uma noite memoravel. Ele tinha apenas vinte anos de idade.
Sua familia ndo era rica, todavia era particularmente estimada. Por
isso, seis médicos e um jovem estagiario tinham lutado a noite inteira
naquela pequena sala de operacoes em San Juan, Porto Rico, tentando
salvar a vida de Rafael Correa. Depois de doze horas de vigilia e
atencdo incessantes, eles estavam cansados. E estavam com sono. Por
mais que tentassem, finalmente nao conseguiram mais ouvir o
coracao de Rafael bater. Nao conseguiam encontrar o pulso dele.

O cirurgiao-chefe pegou um bisturi e cortou as veias do pulso
de Rafael. O fluido era amarelo. O cirurgido nao havia usado um
anestésico — o corpo do garoto estava tdo enfraquecido que a dor nao
parecia possivel. Os médicos pensavam que ele nao podia ouvir o que
diziam. E falavam como se ele estivesse morto. Um deles disse: “Nem
mesmo um milagre pode salva-lo agora!”.

O cirurgido-chefe tirou o avental cirtrgico e se preparou para
sair da sala. O jovem estagiario perguntou: “Posso ficar com o
corpo?”. “Sim”, foi a resposta. Os médicos deixaram a sala.

Estd escrito: “Por isso ndao desmaiamos (...) enquanto nao
olhamos para as coisas que se veem, mas sim para as que se nao
veem, porque as coisas que se veem sSao temporais, mas as coisas que
se nao veem sao eternas’.

Eles podiam ver o corpo fisico, mas Rafael era uma mente com
um corpo. O que se passava com a mente dele que nao era visivel?



Naquele estado crepuscular entre a vida e morte, Rafael ndo
era capaz de mover seu corpo conscientemente. Mas, por causa da
Atitude Mental Positiva que tinha desenvolvido em seu subconsciente
lendo livros inspiradores, sua mente estava se comunicando com um
Poder Superior. Sentiu que Deus estava com ele.

Ele comecgou a falar de Deus como um amigo — como um
homem falando com outro. “Vocé me conhece — esta dentro de mim
— € meu sangue — é minha vida — é meu tudo. S6 hd uma mente —
um principio — uma substincia no universo, e eu sou um com tudo o
mais.

“Se eu morrer, nao perco nada. S6 mudo de forma. Mas tenho
apenas vinte anos de idade. Querido Deus, ndo estou com medo de
morrer — mas estou disposto a viver! Se vocé optar por dar-me vida,
algum dia, de alguma forma, terei capacidade e disposicdo, por Sua
misericordia, de levar uma vida melhor e ajudar os outros.”

Quando o estagiario se aproximou de Rafael, olhou para seu
rosto e observou os espasmos das palpebras e uma lagrima escorrer
pelo canto do olho esquerdo. “Doutor, doutor, venha depressa! Eu
acho que ele esta vivo!”, chamou animadamente.

Demorou mais de um ano para recuperar as forcas, mas Rafael
Correa viveu!

Alguns anos mais tarde, voou de San Juan a Chicago para pedir
aos autores que realizassem um semindario de trés noites em San Juan
sobre AMP. Foi quando nos contou a histéria daquela noite
memoravel em sua vida.

Fomos inspirados pela histéria e particularmente também pelo
fato de que, desde que a vida lhe fora concedida, Rafael estava
tentando cumprir a promessa de ajudar os outros. Voamos para San
Juan para conduzir o seminario.



Enquanto estdivamos em San Juan, Rafael nos apresentou ao
cirurgido-chefe que estivera com ele toda a noite, e o médico
confirmou a histéria. No decorrer da conversa, perguntamos a Rafael:
“Qual é o nome do livro que o influenciou em sua hora de
necessidade?”. Ele respondeu:

“Eu tinha lido muitos livros inspiradores, mas acredito que os
pensamentos os quais passaram por minha cabec¢a naquela noite eram
principalmente de Ciéncia e satide com a chave das Escrituras, de Mary
Baker Eddy.”

Conforme provado por Rafael, livros inspiradores sao
tremendamente eficazes em mudar vidas. E ndo ha livro com mais
inspiracdo e motivacao do que a Biblia. Ela mudou a vida de mais
gente do que qualquer outro livro. Tem ajudado milhares a
desenvolverem satde fisica, mental e moral. Em muitas pessoas, a
leitura da Biblia desenvolveu uma maior compreensao das verdades
ali contidas e fez com essas pessoas se aproximassem de sua prépria
igreja. Isto porque a Biblia motivou-as a acao positiva.

Um livro inspirador como o que vocé esta lendo agora também
pode motiva-lo. Pode ser o catalisador que o coloca na estrada das
acoes desejaveis e positivas e do sucesso.

Use um livro como catalisador. O dicionario define
catalisador na quimica como uma substancia que provoca ou acelera
uma reacao quimica. O dicionario informa, ainda, que um
anticatalisador, ou catalisador negativo, retarda uma reacao.

Os autores recomendam que vocé use bons livros inspiradores
como catalisadores positivos para acelerar o progresso rumo a
realizacdo do verdadeiro sucesso na vida. E se apressam em adverti-lo
para que escolha tais catalisadores com cuidado. No capitulo vinte e
dois deste livro, intitulado “O incrivel poder de uma bibliografia”,



vocé vai encontrar listados muitos livros os quais os autores garantem
que podem atuar como catalisadores positivos em sua vida — se vocé
estiver pronto.

No livro Your greatest power, Martin J. Kohe conta sobre um
regimento britdnico que usou o Salmo 91 como catalisador para
ajudar nao s6 na realizacio de um objetivo material, mas na
preservacao da propria vida.

Kohe escreveu: “F. L. Rawson, notavel engenheiro e um dos
grandes cientistas da Inglaterra, em seu livro Life understood, oferece o
relato sobre um regimento britdnico sob comando do coronel
Whitlesey, que serviu na Guerra Mundial por mais de quatro anos sem
perder um homem. Esse recorde inigualavel foi possivel por
intermédio da cooperacao ativa dos oficiais e homens em memorizar
e repetir regularmente as palavras do Salmo 91, chamado de Salmo
da Protecao”.

A protecao de sua vida também pode ser realizada pela
protecao da sua saide. E que nao haja nenhum mal-entendido a
respeito disso! Sua satide é um dos seus bens mais valiosos. Muitos
homens hoje estariam mais do que dispostos a trocar sua riqueza por
uma boa satde.

“Prefiro ter minha satide do que o dinheiro dele!” Dizem
que um funcionario de dezoito anos, saudavel e ambicioso, de uma
empresa de Cleveland, Ohio, desenvolveu como grande objetivo
definido — tornar-se o homem mais rico do mundo. Aos cinquenta e
sete anos de idade, aposentou-se por ordens médicas. Como muitos
empresarios norte-americanos, ele estava acabado — tlceras no
estdmago e nervos arrasados! Além disso, era um homem odiado.

“Prefiro ter minha satide a ter o dinheiro dele”, diziam muitos.
John K. Winkler conta a histéria em John D., a portrait in oils.



Serda que o dinheiro pode comprar satde fisica e mental,
uma vida mais longa — e a estima dos seus semelhantes? Quando
John D. Rockefeller aposentou-se dos negécios, seus principais
objetivos definidos eram desenvolver um corpo saudavel, manter uma
mente saudavel, ter uma vida longa e, mais tarde, conquistar a estima
dos seus semelhantes. O dinheiro poderia comprar isso? Comprou! Eis
aqui como Rockefeller fez, e o que isso pode significar para vocé.

Rockefeller:

« Frequentava o culto da Igreja Batista todos os domingos e fazia
anotagoes para aprender os principios que poderia aplicar
diariamente.

« Dormia oito horas todas as noites e tirava uma sesta todos os dias.
E, por meio do repouso, evitava fadiga prejudicial.

« Tomava um banho ou uma ducha todos os dias. Mantinha uma
aparéncia arrumada e limpa.

« Mudou-se para a Flérida, para um clima favoravel a boa satde e
longevidade.

* Levou uma vida bem equilibrada. O ar fresco e a luz do sol eram
absorvidos enquanto ele se dedicava diariamente a seu esporte
favorito ao ar livre — o golfe. E jogos, leitura e outras atividades
saudaveis em recintos fechados eram desfrutadas com
regularidade.

« Comia lentamente, com moderacao, mastigando bem. A saliva em
sua boca misturava-se com os alimentos triturados e os liquidos. E
estes eram bem digeridos antes de ser engolidos. Eram engolidos a
temperatura do corpo. Alimentos demasiado quentes ou
demasiado frios para a boca nao eram despejados em seu
estdbmago para queimar ou congelar sua mucosa.



« Digeria vitaminas mentais e espirituais. Fazia preces a cada
refeicdo. E, no jantar, era seu costume que a secretdria, um
convidado ou um membro da familia lesse a Biblia, um sermao,
um poema inspirador, um artigo motivador de um jornal, revista
ou livro.

« Contratou o doutor Hamilton Fisk Biggar em tempo integral.
Biggar era pago para manter John D. bem, feliz e vivo. Ele fez isso
motivando o paciente a desenvolver uma atitude alegre, feliz. E
Rockefeller viveu até os noventa e sete anos.

« Nao quis que o 6dio de seus semelhantes fosse herdado pelos
membros de sua familia. Por isso, inteligentemente comecgou a
compartilhar uma parte de seus bens com os necessitados.

« De inicio, tinha uma motivacao basicamente egoista. Rockefeller
queria uma boa reputacdo. Entdao algo aconteceu! Agindo com
generosidade, ele se tornou generoso. E, trazendo felicidade e
satide para muitos por meio de suas contribuicoes de caridade e
filantrépicas, ele as encontrou para si mesmo.

« Estabeleceu fundacoes que beneficiarao a humanidade por
geracoes no futuro. Sua vida e dinheiro foram instrumentos para o
bem. Este mundo é um mundo melhor e mais saudavel de se viver
por causa de John D. Rockefeller!

Vocé nao precisa acumular uma fortuna antes de vir a perceber
que AMP atraird sadde perfeita. Mas existem alguns outros
ingredientes que devem ser utilizados juntamente com AMP, e um
deles é a educacao sobre a satiide. Nao seja ignorante sobre sua sadde.

O preco da ignorancia é pecado, doenca e morte! O que
vocé sabe sobre higiene? Higiene é definida como “um sistema de
principios ou regras concebidas para a promocao da satide”. Higiene



social muitas vezes se refere especificamente ao contdgio venéreo.
Ignorancia sobre higiene fisica, mental e social pode levar a pecado,
doenca e morte.

Se vocé é timido para discutir tais assuntos, leia Venture of
faith, de Mary Alice e Harold Blake Walker. Hoje em dia, por causa da
AMP, familia, escolas, igrejas, imprensa, classe médica, governos
federais e estaduais e organizacoes de jovens esforcam-se para
dissipar a nuvem negra da ignorancia sobre higiene fisica, mental e
social por meio da educacao. Ensina-se a prevencao, assim como a
cura.

Mas a cura para o alcoolismo nao é tao facil de encontrar como
a educacao em higiene. O alcoolismo figura como o quarto maior
problema de saidde dos Estados Unidos. Resulta em doenca mental e
moral e é um dos maiores contribuintes para essas duas doencas. O
custo econdmico do alcoolismo é de US$ 25 bilhdes por ano. A maior
parte disso se refere a perda de tempo na industria, seguida dos custos
hospitalares e danos fisicos — causados principalmente por acidentes
com automdveis. Mas a perda em dinheiro é insignificante em
comparacao a perda de satude fisica, mental e moral e a perda de
vidas em funcao do alcoolismo.

Um alcoolista tem uma doenca mental que jaz dormente até
sua primeira bebida. Se ele nao déa inicio ao habito, a bebida nao tem
poder da atracao sobre ele. Se bebe, a afinidade é forte, e ele vai
beber em excesso. Se beber em excesso, a atracao pode tornar-se
irresistivel, ou assim parecer. E, quando tenta resistir, sem éxito, pode
acreditar que nao pode ser curado.

O que acontece aos beberrdes? E sabido que o dlcool altera
as ondas cerebrais, conforme registrado pelo instrumento cientifico
conhecido como eletroencefalégrafo. O dalcool tem uma influéncia



muito forte sobre o metabolismo das células nervosas, resultando em
ritmos lentos e eventual supressdo da voltagem, acarretando uma
mudanca no nivel de consciéncia.

O corpo humano mantém-se vivo desde que a mente
subconsciente funcione. O corpo pode ser mantido vivo por um longo
tempo sem o funcionamento da mente consciente. Existem graus de
consciéncia.

Sanidade é aquele estado mental saudavel em que as atividades
do consciente e do subconsciente estdo em equilibrio. E, embora
trabalhem juntos, cada um tem funcoes especificas, cada um tem
fatores de inibicdo. Embora as vezes seja saudavel e salutar uma
pessoa fazer as coisas que quer fazer, mas que sao proibidas, os
julgamentos e as acoes devem ser resultado do trabalho em equilibrio
entre consciente e subconsciente.

O intelecto e outros poderes da mente consciente agem como
um governador que regula o subconsciente quando uma pessoa esta
em um estado de atividade consciente. Quando a atividade desse
governador desacelera, a maquina comeca a correr solta, e o
individuo pode agir de forma il6égica. Suas atividades nao controladas
podem variar de um simples ato tolo a um estado mental comumente
conhecido como insanidade.

A medida que as barreiras de inibicdo sdo reduzidas devido ao
efeito do alcool sobre as células do cérebro, os controles de restricao
da mente consciente tornam-se menos eficazes. Quando as emocoes,
paixoes e outras atividades da mente subconsciente tém rédea solta,
sem regulamentacao adequada pelo equilibrio condutor do intelecto,
o individuo nesse estado mental semiconsciente cometera acoes tolas
e indesejaveis devido a influéncia alcodlica.

O alcoolismo é uma doenca terrivel. Se assume o controle da



vida de uma pessoa, pode deixa-la fisica, mental e moralmente
doente, lancando-a numa vida infernal. Uma vez que o alcool obtenha
o controle da vida de uma pessoa, ndao renuncia a seu dominio
prontamente.

Mas existe uma cura!

Sempre existe uma cura! Qual é a cura? Parar de beber! Para
o alcoolista, isso é mais facil de dizer do que de fazer. O importante é
que pode ser feito. Ele pode fazer!

Quando desenvolve uma Atitude Mental Positiva, vocé nao
desiste de tentar porque falhou anteriormente ou porque sabe de
casos em que outros falharam. Vocé pode receber esperanca de
experiéncias bem-sucedidas e ser motivado por elas. Um bebé
aprendendo a andar nao é criticado por cair depois de dar os trés
primeiros passos. Da-se crédito para o progresso que ele faz em
resposta a seu esforco consciente.

O alcoolista pode encontrar ajuda em varios lugares. Curas
completas para o alcoolismo tém sido efetuadas por influéncias
ambientais na terapia religiosa das igrejas estabelecidas, missoes de
resgate como a Missdao de Pacific Garden em Chicago, encontros de
avivamento de evangelistas como Oral Roberts, Alco6licos Anénimos,
ajuda médica e psiquiatrica, incluindo hipnose, hospitais particulares,
tais como o Instituto Keeley Dwight em Illinois, ou um livro
inspirador como I dare you!

No entanto, cada individuo deve conquistar sua vitéria interna.
Mas, em geral, é necessario que ele fique sob a influéncia ambiental
de alguém que o ajude por meio de sugestao até que ele assuma o
controle de seu proprio poder. Ou, se preferir, até que ele tenha uma
Atitude Mental Positiva desenvolvida para além do ponto de
reincidéncia em uma Atitude Mental Negativa. AMP pode fazer



maravilhas pelo alcoolista se ele ao menos a colocar para trabalhar
para si. E AMP fard maravilhas por vocé também, atraindo satde e
longevidade.

Incertezas sobre a satide podem minar sua AMP, fazendo com
que vocé se preocupe com cada pequena dor ou mal-estar. Quanto
mais tempo vocé permanece incerto, mais sua atitude muda da
direcao positiva para a negativa. E, se os sintomas que vocé percebe
realmente denotam uma condicdo que requer atencdo, quanto mais
vocé permanecer incerto e nao fizer nada, maiores sao as chances de
essa condicao se desenvolver. Nao fique na divida sobre sua satde.
Entre em acao!

Deixe a adivinhacao fora das questoes de satde! Ele era um
gerente de vendas de automoéveis, jovem, dindmico e bem-sucedido.
Tinha todo o futuro pela frente, mas estava muito abatido! Na
verdade, estava achando que ia morrer! Chegou a selecionar e
comprar seu lote no cemitério e fez todos os preparativos para o
enterro. Deixou sua casa em ordem. Mas eis aqui o que realmente
aconteceu.

As vezes, ele ficava sem folego. Seu coracdo batia
aceleradamente. A garganta fechava. Finalmente, ele foi ao médico da
familia, um clinico e cirurgido de muito sucesso. O médico
aconselhou-o a descansar, levar a vida com calma, retirar-se do
trabalho que ele amava, o emocionante jogo de venda de automoveis.

O gerente de vendas ficou em casa por um tempo e descansou
o corpo, mas, por causa dos medos, sua mente nao sossegava. Ele
ainda sofria de falta de ar. Seu coracdo batia em disparada. A
garganta sufocava. Era verao, e o médico aconselhou-o a passar férias
no Colorado.

Ele viajou de trem. O Colorado, com seu clima saudavel e



montanhas inspiradoras, ndao impediu a manifestacdo dos medos.
Frequentemente experimentava falta de ar, aceleracao cardiaca e a
mesma sensacao de sufocamento. Uma semana depois, voltou para
casa acreditando que a morte estava chegando.

“Deixe a adivinhacdo fora disso!”, um dos autores disse ao
vendedor (como poderia dizer para vocé). “Vocé tem tudo a ganhar e
nada a perder indo para uma clinica como a Mayo Brothers em
Rochester, Minnesota. FACA ISSO AGORA!”. A seu pedido, foi levado
para Rochester por um parente. Ele temia morrer no caminho.

Quando o gerente de vendas foi internado na clinica, ficou
sabendo o que havia de errado com ele. O médico disse: “Sua
dificuldade é que vocé respira muito oxigénio”. Ele riu e falou: “Isso é
bobagem!”. O médico respondeu: “Pule cinquenta vezes, como se
estivesse pulando corda”. Ele ficou sem ar, o coracao disparou e sua
garganta sufocou.

“O que posso fazer?”, perguntou o jovem. O médico respondeu:
“Quando sentir essa condicao chegando, vocé pode: (1) respirar em
um saco de papel; ou (2) apenas segurar a respiracao por um tempo”.
E entregou ao paciente um saco de papel. O paciente seguiu as
instrucoes. O coracao parou de bater aceleradamente, a respiracao
ficou normal e a garganta nao incomodou. Ele deixou a clinica como
um homem feliz.

Sempre que os sintomas da doenga ocorriam, apenas prendia a
respiracdo por um curto espaco de tempo, e o corpo funcionava
normalmente. Depois de alguns meses, perdeu o medo, e os sintomas
desapareceram. Isso aconteceu ha mais de trinta anos. Ele nao exigiu
cuidados médicos desde entao.

Claro que nem todas as curas sao tao facilmente obtidas. Ha
momentos em que vocé pode ter que usar todos 0s seus recursos antes



de encontrar ajuda. No entanto, é sabio continuar a busca com
persisténcia e Atitude Mental Positiva. Essa determinacao e o
otimismo costumam compensar. Isso deu certo para outro gerente de
vendas. Deixe-nos contar sobre ele.

Sempre existe uma cura — encontre-a. O gerente de vendas
deste caso registrou-se no hotel de uma cidadezinha, caiu e quebrou
uma perna ao entrar no quarto que lhe indicaram. O gerente do hotel
levou nosso gerente de vendas para o hospital mais préximo, onde um
médico atendente engessou sua perna. Alguns dias depois foi
considerado seguro ele se deslocar, e 0 homem voltou para sua casa.

Convalesceu durante varias semanas sob os cuidados do
médico da familia. Mas, embora parecesse melhorar, a fratura nao
sarou. Depois de muitas semanas, o médico disse que ele iria piorar
gradativamente, tornando-se um aleijado. Esse gerente de vendas
ficou muito perturbado, pois seu trabalho exigia que ficasse em pé.

Ele discutiu o assunto com um dos autores, que disse: “Nao
acredito nisso! Sempre existe uma cura — encontre-a! Deixe a
adivinhacéao fora disso. FACA ISSO AGORA!”. Ouviu a mesma historia
do gerente de vendas de automéveis que acabamos de contar para
vocé e sugeriu-se que fizesse os preparativos para ir a clinica Mayo
Brothers.

Também deixou a clinica como um homem feliz. Por qué?
Porque lhe disseram: “Seu organismo precisa de calcio. Poderiamos
supri-lo, mas com o tempo o céalcio seria eliminado. Beba um litro de
leite por dia”. Ele fez isso. Com o tempo, a perna quebrada ficou tao
forte quanto a outra.

Uma Atitude Mental Positiva aplicada a satde leva em
consideracao a possibilidade de acidentes. Na verdade, seguranca em
primeiro lugar é um simbolo da AMP. Dele vocé recebe a sugestdo de



ficar alerta e impor sua vontade de viver — de salvar a vida e a
propriedade.

Certifique-se de nao estar dirigindo para o seu proprio
funeral. Um artigo de jornal trouxe a seguinte manchete: “Atrasados
para um funeral, seis morrem em pane a 160 km/h”. A chamada
informava:

Seis funerais foram precipitados no domingo devido a colisao
de um carro cujo motorista estava pisando no acelerador com
medo de que ele e seus parentes chegassem atrasados para um
funeral.

Dirija com cuidado se vocé quer se manter fisica e
mentalmente saudavel, além de viver mais tempo. Como pedestre,
fique alerta aos perigos e obedeca as leis de tranmsito. E, quando
estiver andando com outra pessoa ao volante do automével, lembre-se
de que vocé estd a mercé das fraquezas fisicas e mentais desse
motorista, caso haja alguma, bem como do estado mecéanico do carro.
Tenha a coragem de se recusar a andar com um motorista
embriagado, ou em um automoével no qual os freios nao funcionem
direito — mesmo que o carro seja seu. “A vida que vocé salva pode
ser a sua!”.

Seguranca em primeiro lugar salva vidas com AMP. Embora
cada um de seus quarenta e um andares tenha custado um milhao de
ddlares, o edificio Prudential, em Chicago, foi o prédio de escritérios
de seu tipo mais barato ja construido. Por qué? Porque nado custou
uma Unica vida! Nao houve nenhum acidente grave. Sistemas de
seguranca foram instalados em virtude da AMP.

Em comparacao, atitudes mentais negativas abrangendo
ignorancia e descuido causaram acidentes tragicos:



Uma morte a cada trinta metros de altura do edificio Empire
State!

Cento e dez mortes na construcao da represa Hoover!

Uma vida a cada trinta e trés metros na construcao da ponte
entre San Francisco e Oakland!

Oitenta mortes na construcao do aqueduto do Rio Colorado!

Mil e duzentas e dezenove mortes na construcao do Canal do
Panama! (Houve outras quatro mil setecentas e sessenta e seis
mortes adicionais durante a construcao desse projeto por
outras causas.)

Noventa e sete mortes na construcdo da represa Grand Coulee
e do projeto da bacia do Rio Colimbia!

Claro que ninguém sabe realmente quando a tragédia vai
sobrevir. Mas é melhor estar sempre preparado. Vocé estara
preparado se tiver uma Atitude Mental Positiva. Tia Kitty estava.

Quando sobrevém a tragédia! Tia Kitty perdeu seu filho
tnico quando ele tinha nove anos de idade. Como muitas maes e boas
donas de casa, ela ndo tinha formacao de negocios. Mas tinha uma
forte fé religiosa. Sabia que, apesar de sua grande perda, seu trabalho
era seguir vivendo e contribuir com sua parte para tornar este mundo
um lugar melhor para se viver. Mas como ela poderia manter a satde
fisica e mental para conseguir ir em frente?

Tia Kitty concluiu que, a fim de aliviar a dor e preencher o
grande vazio na vida, teria que se manter ocupada e fazer tudo ao



alcance de suas habilidades para tornar outras pessoas felizes, uma
vez que ja nao podia fazé-lo por seu filho.

Entdo conseguiu um emprego de garconete em um restaurante
movimentado. A jornada de trabalho era longa. O servico exigia falar
com as pessoas e agir de forma alegre. A fé na religido e um sincero
interesse pelas outras pessoas, combinados com trabalho e tempo,
neutralizaram a dor e salvaram a sadde fisica e mental dela.

Sua saide de fato pode ser afetada por muitas influéncias
internas. E algumas dessas influéncias podem ser produtos mentais da
imaginacao.

Aluna de ensino médio sente dores antes de exames!
Devido a inter-relacao entre mente e corpo, a mente subconsciente
pode criar transtornos fisicos aparentes, induzidos por disttarbios
emocionais, para ocasionar um resultado especifico desejado. Uma
experiéncia de vida real ird comprovar essa afirmacao.

Uma garota do ensino médio experimentava severas dores
lombares na manha de qualquer dia em que fosse fazer um exame de
alemao ou de histéria. Ela nao gostava dessas matérias. Nao estava
devidamente preparada. As dores eram tao severas que ela acreditava
que nao conseguiria levantar-se da cama. Nao estava fingindo. Sofria.

Uma caracteristica peculiar da dor era que, por volta das
15h30, quando acabava o periodo escolar do dia, a dor diminuia. Na
mesma noite, quando o namorado vinha visita-la, a dor desaparecia
de forma admiravel!

Vocé provavelmente estd pensando que essa garota poderia
fazer um pouco de tratamento psiquiatrico. Poderia. Ela e muitos
outros tém sido ajudados pela religidao e pela psiquiatria. Essas duas
nao sao tao distantes como muitos podem pensar. Por qué?

Religidao e psiquiatria. Regras e regulamentos para a satde



fisica e mental e uma vida mais longa foram entremeadas a religiao
muito tempo antes de palavras como fisiologia, psicologia e
psiquiatria fazerem parte de qualquer idioma. Isso é especialmente
verdadeiro em relacdao a aplicacao de técnicas que afetam a mente
subconsciente.

E facil ver por que as clinicas psiquiatricas e os servicos de
aconselhamento estdo se tornando parte de  igrejas
independentemente de suas denominacoes religiosas.

O ministro de milhoes ajuda os doentes! O reverendo
Norman Vincent Peale e o doutor Smiley Blanton estabeleceram a
Fundacdo Americana de Religidio e Psiquiatria. E uma clinica sem fins
lucrativos e nao sectaria em Nova York. Qualquer pessoa com um
problema emocional é elegivel para ajuda, independentemente de
raca, religiao ou capacidade de pagamento. Existe hoje uma equipe de
trinta e cinco profissionais em turno integral e parcial composta por
ministros, psiquiatras, psic6logos e assistentes sociais psiquiatricos.

Se vocé quiser obter informacgOes sobre como estabelecer um
servico de aconselhamento em sua igreja, escreva para a Fundacao.

O que vem pela frente? Satde mental e fisica sdo duas
grandes recompensas de uma Atitude Mental Positiva. E verdade que
uma AMP requer esforco, paciéncia e pratica para ser adquirida e
mantida. Mas um propoésito definido, pensamento limpido e claro,
visdo criativa, acao corajosa, persisténcia e percepcao verdadeira,
tudo isso aplicado com entusiasmo e fé vai ajuda-lo em muito a
atingir e manter uma Atitude Mental Positiva.

E o que vem pela frente a medida que vocé se aproximar de
seus objetivos definidos?

A felicidade encontra-se a frente.

Se vocé é feliz agora, vai desejar manter e aumentar essa



maravilhosa felicidade que ja possui. Se vocé nao esta feliz agora, vai
querer saber como pode ser feliz. Vamos ao capitulo dezoito,
intitulado “Vocé pode atrair felicidade?” para encontrar principios de
sucesso de AMP adicionais para aumentar a velocidade em nossa
busca da felicidade.

Piloton°o 17

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. Vocé pode ter uma saide perfeita. Uma Atitude Mental Positiva
afeta sua satide. Atrai boa satide para vocé. Uma Atitude Mental
Negativa atrai ma saude.

2. Pensar bons pensamentos, pensamentos positivos e alegres, ira
melhorar a maneira como vocé se sente. O que afeta sua mente
também afeta seu corpo.

3. Uma Atitude Mental Positiva em relacao aqueles que vocé ama
pode ser o meio de salvar a vida deles. Lembre-se do pai que
salvou a vida do filho recém-nascido entrando em acao com
AMP.

4. Aprenda a praticar AMP em vez de ceder a AMN como a esposa
do engenheiro. AMN permitiu que a morte a levasse.

5. Desenvolva dentro de si uma Atitude Mental Positiva tao
poderosa que se infiltre de sua mente consciente para o



10.

subconsciente. Se fizer isso, vocé vai descobrir que, em
momentos de necessidade e de emergéncia, ela vai fulgurar
automaticamente de volta na mente consciente. Mesmo na
maior emergéncia da vida: a morte.

Estude a Biblia e outros livros inspiradores. Eles vao ensinar
como motivar-se para uma ac¢ao positiva desejavel e, com isso,
ajuda-lo a alcancar as metas que vocé deseja.

Aprenda a usar os dezessete principios do sucesso e aplica-los a
sua vida. Vocé os memorizou?

Toda a riqueza do mundo nao pode, por si s6, comprar uma boa
satide. Mas vocé pode obter boa saide esforcando-se por ela e
observando regras simples de higiene e habitos de boa satde.
Lembre-se: John D. Rockefeller teve que se aposentar aos
cinquenta e sete anos por causa de problemas de satde, mas,
por meio de uma Atitude Mental Positiva e de uma vida
saudavel, chegou a idade avancada de noventa e sete anos.

AMP reconhece a importancia da educacao em higiene fisica,
mental e social, bem como que a ignorancia nesses assuntos
pode significar pecado, doenca e morte. Mantenha-se a par dos
acontecimentos atuais que afetam sua sadde fisica, mental e
moral.

Nunca abandone a esperanca — pois sempre existe uma cura
potencial para cada enfermidade. Desenvolva AMP e deixe a
adivinhacao fora das questoes de saide, buscando ajuda no
momento certo.



11.

12.

AMP repele acidentes e tragédias, mantendo a pessoa alerta a
perigos o tempo todo. Entretanto, caso sobrevenha a tragédia,

AMP pode orienta-lo a enfrentar revezes de forma calma e
deliberada.

Uma mente sa e um corpo sao estao ao alcance se vocé colocar
AMP a trabalhar para vocé. Lembre-se: vocé pode desfrutar de
boa satde e viver mais tempo com AMP.

SINTO-ME SAUDAVEL!
SINTO-ME FELIZ!
SINTO-ME FANTASTICO!



Capitulo dezoito

VOCE PODE ATRAIR
FELICIDADE?

Vocé pode atrair felicidade?

Abraham Lincoln certa vez comentou: “Observei que as pessoas
sao quase tao felizes quanto suas mentes decidem”.

Existe uma pequena diferenca entre as pessoas, mas essa
pequena diferenca faz uma grande diferenca! A pequena diferenca é a
atitude. A grande diferenca é ser positiva ou negativa.

Pessoas que querem ser felizes vao adotar uma Atitude Mental
Positiva e ser influenciadas pelo lado de AMP de seu talisma. Assim, a
felicidade serd atraida para elas. E aquelas que viram a AMN para
cima fazem da infelicidade o seu negécio. Elas nao atraem — elas
repelem a felicidade.

“Eu quero ser feliz...” Uma cancdao popular comeca com
palavras que contém uma grande dose de verdade: “Eu quero ser feliz,
mas nao serei até fazer vocé feliz também!”.

Uma das maneiras mais seguras de encontrar a felicidade para
si mesmo é dedicar as energias para fazer outro alguém feliz.
Felicidade é uma coisa fugaz, transitéria. E, caso se proponha a
procura-la, vai verificar que é evasiva. Porém, se tenta trazer
felicidade para outra pessoa, ela entdo vem para vocé.



A escritora Claire Jones, esposa de um professor do
departamento de religido da Universidade de Oklahoma, contou a
histéria de uma felicidade que eles experimentaram no comeco da
vida de casados. “Moramos em uma cidade pequena nos dois
primeiros anos de casados”, ela recordou, “e nossos vizinhos eram um
casal muito idoso, a mulher quase cega e confinada a uma cadeira de
rodas. O velho, que também nao estava 14 muito bem, mantinha a
casa e cuidava da esposa.

“Meu marido e eu estaivamos decorando nossa arvore natalina
alguns dias antes do Natal, quando num impulso decidimos montar
uma arvore para os idosos. Compramos uma pequenina, decoramos
com enfeites e luzes, embrulhamos alguns presentinhos e levamos la
na noite da véspera de Natal.

“A velha senhora chorou ao enxergar vagamente as luzes
brilhantes. Seu marido disse varias vezes: ‘Mas faz anos que nao
temos uma arvore’. Eles mencionaram a arvore quase todas as vezes
em que fomos visitd-los durante o ano seguinte.

“No Natal seguinte, nenhum dos dois estava mais na pequena
casa. Era uma coisa pequena que haviamos feito para eles. Mas
ficamos felizes por termos feito.”

A felicidade que experimentaram como resultado da bondade
foi um sentimento muito profundo, céalido, cuja memoébria
permanecera com eles. Foi um tipo muito especial de felicidade, que
vem para aqueles que fazem atos bondosos.

Mas o tipo de felicidade mais comum e constante fica mais
proximo de um estado de contentamento: um estado nem feliz, nem
infeliz.

Vocé é uma pessoa feliz durante um periodo em que
experimenta de modo predominante o estado mental positivo no qual



esta feliz, combinado com esse estado mental neutro em que nao esta
infeliz.

E vocé pode ser feliz, contente ou infeliz. A escolha é sua. O
fator determinante é se vocé estd sob a influéncia de uma Atitude
Mental Positiva ou Negativa. E vocé pode controlar esse fator.

Deficiéncias nao sao barreira para a felicidade. Se ja houve
uma pessoa de quem se poderia esperar que se queixasse da
infelicidade, esta pessoa foi Helen Keller. Nascida surda, muda e cega,
privada do conhecimento da comunicacao normal com as pessoas que
a cercavam, tinha apenas o sentido do tato para ajuda-la no contato
com os outros e experimentar a felicidade de amar e ser amada.

Mas ela fez contato, e com a ajuda de uma professora dedicada
e brilhante que se aproximou de Helen Keller pelo amor, aquela
menininha surda, muda e cega tornou-se uma mulher brilhante,
alegre, feliz. Helen Keller escreveu certa vez:

Alguém que, pela bondade de seu coracao, fala uma palavra
atil, d4& um sorriso incentivador, ou suaviza uma parte
acidentada no caminho do outro sabe que o prazer sentido é
uma parte tdo intima de si que vive por ela. A alegria de
ultrapassar obstaculos que antes pareciam intransponiveis e
empurrar a fronteira da realizacdo para mais longe — qual
alegria é como essa?

Se aqueles que buscam a felicidade parassem um
momento e pensassem, veriam que as delicias que ja
experimentam sao tao incontaveis como a grama a seus pés, ou
as gotas de orvalho brilhando sobre as flores da manha.

Helen Keller contou suas béncaos e ficou profundamente grata



por elas. Entao compartilhou a maravilha dessas béncaos com os
outros, fazendo-os sentirem-se deleitados. Como ela compartilhou o
que era bom e desejavel, atraiu para si mesma mais daquilo que era
bom e desejavel. Pois, quanto mais compartilhar, mais vocé terd. E, se
compartilhar a felicidade com os outros, ela crescera mais abundante
dentro de vocé.

Contudo, se vocé compartilhar miséria e infelicidade, atraira
miséria e infelicidade para si mesmo. E todos nés conhecemos gente
que estd eternamente as voltas com encrencas — nao problemas, ou
oportunidades disfarcadas. No caso deles, trata-se de e-n-c-r-e-n-c-a.
Aconteca o que acontecer a elas, simplesmente nao é bom. E isso é
porque estao sempre compartilhando seus problemas com os outros.

Existe muita gente solitaria nesse mundo que anseia por amor
e amizade, mas parece nunca obter. Alguns repelem o que buscam
com AMN. Outros enroscam-se em seus cantinhos e nunca se
aventuram. Esperam secretamente que algo bom vird para eles, mas
nao compartilham nada de bom de que desfrutam. Nao percebem
que, quando vocé nega aos outros aquilo que tem de bom e desejavel,
sua prépria porcao do que é bom e desejavel diminui.

Outros, no entanto, tém coragem de fazer algo a respeito da
solidao e encontram sua resposta compartilhando o bom e belo com
os outros. Havia um menino assim, que na verdade era um menino
muito solitario e infeliz. Quando nasceu, sua coluna era arqueada em
uma corcunda grotesca e sua perna esquerda era torta. Olhando para
a crianca, o médico garantiu ao pai do menino: “Mas ele vai se
desenvolver bem”.

A familia era pobre. E a made do bebé morreu antes de ele
completar um ano de idade. Quando cresceu, as outras criancas
rejeitaramno por causa do corpo disforme e da incapacidade de



participar com sucesso em muitas de suas atividades. O nome dele era
Charles Steinmetz. E ele era um rapazinho solitario e infeliz.

Mas o Grande Doador de Todo o Bem nao tinha ignorado esse
rapazinho. Para compensar seu corpo disforme, Charles fora dotado
de uma mente extraordinariamente perspicaz. Usando seu maior
patriménio disponivel, ignorou as deficiéncias fisicas, sobre as quais
sentia que nao podia fazer nada, e trabalhou para se sobressair com
sua mente. Aos cinco anos de idade, sabia conjugar verbos em latim.
Com sete anos, aprendeu grego e nocoes de hebraico. Aos oito anos,
tinha uma boa compreensao de algebra e geometria.

Quando foi para a faculdade, destacou-se em todos os estudos.
Na verdade, formou-se com honras. Ele havia economizado seus
tostdoes cuidadosamente para poder alugar um terno para a ocasido.
Mas, com a crueldade desrespeitosa tao frequentemente caracteristica
das pessoas sob a influéncia de AMN, as autoridades escolares
colocaram um bilhete no quadro de avisos dispensando Charles das
cerimonias.

Finalmente ocorreu a Charles que, em vez de tentar forcar para
si o respeito das pessoas, fazendo-as tomar conhecimento de sua
aptidao mental, ele cultivaria sua amizade, usaria suas habilidades
para nao atrair a atencao e satisfazer seu ego, mas para a promocao
do bem da humanidade. Para dar inicio ao novo estilo de vida,
embarcou em um navio e foi para os Estados Unidos.

Chegando ao pais, Charles Steinmetz comecou a procurar um
emprego. Varias vezes foi rejeitado por causa de sua aparéncia, mas
finalmente conseguiu um emprego na General Electric como
desenhista, recebendo US$ 12 por semana. Além de suas funcoes
regulares, passava longas horas na pesquisa elétrica, e se esforcou
para cultivar a amizade dos colegas de trabalho, tentando



compartilhar com eles o que tinha de bom e desejavel.

Depois de algum tempo, o presidente do conselho da General
Electric reconheceu o raro génio daquele homem e lhe disse: “Ca esta
a nossa fabrica inteira. Faca o que quiser com ela. Sonhe o dia inteiro,
se quiser. NOs lhe pagaremos para sonhar”.

Charles trabalhou duro, longa e fervorosamente. Durante sua
vida, patenteou mais de duzentas invencOes elétricas e escreveu
muitos livros e artigos sobre problemas de teoria elétrica e
engenharia. Ele conhecia a satisfacdo de um trabalho bem-feito. E
também conhecia a satisfacao de fazer contribuicoes duradouras para
tornar este mundo um lugar melhor para se viver. Acumulou riqueza
e adquiriu uma bela casa que compartilhou com um jovem casal que
conhecia. Assim, Steinmetz experimentou a felicidade de uma vida
plena e 1til.

A felicidade comeca em casa. A maior parte da vida de cada
um de nés é passada em nossa casa, com a familia. E, infelizmente,
essa habitacdo, que deveria ser um reftigio de amor, felicidade e
seguranca, com frequéncia transforma-se em um lugar de
antagonismo, onde os membros nao gozam de relacionamento feliz e
harmonioso. Podem surgir problemas no lar por muitos motivos.

Em uma das nossas aulas de AMP — A ciéncia do sucesso, foi
perguntado a um jovem muito talentoso e agressivo de cerca de vinte
e quatro anos de idade: “Vocé tem algum problema?”.

“Sim!”, ele respondeu. “Minha mae. Na verdade, resolvi sair de
casa neste fim de semana.”

Quando o aluno foi convidado a discutir o seu problema,
tornou-se evidente que a relacdo entre ele e sua mae nao era
harmoniosa. Ficou nitido para o instrutor que a personalidade
dominante e agressiva da mae era semelhante a do aluno.



A classe foi informada de que a personalidade de um individuo
pode ser comparada aos poderes de um ima. Quando dois poderes
iguais estdo em linha e empurram ou puxam na mesma dire¢ao, sao
movidos um para o outro por atracao. Quando os poderes sdo opostos
um ao outro, resistem e repelem um ao outro.

Quando sao colocados lado a lado e ambos confrontam as
mesmas forcas externas, os individuos, como os imas, permanecem
entidades separadas. Todavia, sua forca para atrair e repelir essas
forcas é aumentada, mesmo que se oponham entre si.

O instrutor prosseguiu, dizendo: “Parece que seu
comportamento e o de sua mae sao tao semelhantes que vocé pode
determinar como ela reage a vocé pela forma como vocé reage a ela.
Provavelmente, vocé pode avaliar os sentimentos dela analisando os
seus. Portanto, pode resolver seu problema facilmente!

“Quando duas personalidades vigorosas sdo opostas e é desejdvel
que vivam juntas em harmonia, pelo menos uma deve usar o poder de
AMP.

“Aqui esta a sua missao especifica para esta semana: quando
sua mae lhe pedir para fazer alguma coisa, faca alegremente. Quando
ela expressar uma opiniao, concorde com ela de forma agradavel,
sincera, ou nao diga nada. Quando ficar tentado a encontrar uma
falha nela, encontre algo de bom para dizer. Vocé terd uma
experiéncia muito agradavel. Ela provavelmente seguird seu
exemplo.”

“Nao vai funcionar!”, respondeu o estudante. “Ela é muito
dificil de se conviver!”.

“Vocé esta absolutamente certo”, respondeu o instrutor. “Nao
vai funcionar — a menos que vocé tente resolver isso com uma
Atitude Mental Positiva.”



Uma semana depois, foi perguntado ao jovem como ele vinha
lidando com o problema. Sua resposta foi: “Fico feliz em dizer que
nao houve uma palavra desagradavel entre nés durante toda a
semana. Vocés podem estar interessados em saber que decidi ficar em
casa”.

Quando os pais nao entendem os filhos. Existe uma
tendéncia das pessoas em presumir que todo mundo sempre gosta do
que elas gostam e sempre pensa o que elas pensam. As pessoas tém
uma tendéncia a julgar as reacoes dos outros por suas proprias
reacoes. No caso do jovem que tinha um problema com a mae, essa
conclusdo poderia ser correta. Mas muitos pais com frequéncia tém
problemas com os filhos porque nao conseguem perceber que a
personalidade do filho é diferente da deles. E um erro os pais nio
perceberem que o tempo muda tanto os filhos quanto eles mesmos,
pois nao ajustam suas atitudes mentais para compensar as mudancas
dentro dos filhos e deles mesmos.

“Eu nao a entendo!”, disse o pai. Um advogado e sua esposa
tinham cinco filhos maravilhosos. Os pais estavam infelizes porque a
filha mais velha, caloura na escola de ensino médio, nao reagia como
eles esperavam. A filha também estava infeliz.

“Ela é uma boa garota, mas ndo a entendo”, disse o pai. “Ela
nao gosta de trabalhar em casa, todavia labuta por horas ao piano. No
verao, lhe consegui um emprego numa loja de departamentos, mas
ela nao quis trabalhar. S6 quer tocar piano o dia inteiro!”

Nossa recomendacao foi de que os pais e a filha fizessem uma
Anaélise Vetorial de Atividade com um dos autores. No capitulo dez,
intitulado: “Como motivar os outros”, vocé leu sobre Analise Vetorial
de Atividade. Os resultados foram muito reveladores. Verificamos que
a garota possuia ambicOes, energias e tracos que iam tdo além de



qualquer um dos pais que lhes seria dificil compreender as reacoes
dela em relacdo a eles até que compreendessem que cada pessoa é
diferente.

Os pais pensavam que, embora fosse bom saber tocar piano,
era bom para uma garota trabalhar em casa e trabalhar em uma loja
no verdo. Uma paixdo por ser pianista era apenas perda de tempo.
“Ela vai se casar um dia e terd que cuidar da casa. Deveria ser mais
pratica”, os pais argumentavam.

As aptidoes e tendéncias que motivavam a filha foram
explicadas aos pais. Foram apresentados os motivos pelos quais lhes
era dificil entendé-la. Também se explicou a filha por que seus pais
pensavam de um jeito e ela de outro. Quando os trés se esforcaram
para entender o que ocasionava o problema e como poderiam ajustar-
se com uma Atitude Mental Positiva, conseguiram conviver em maior
harmonia.

Para ter um lar feliz, seja compreensivo. Para ser feliz, seja
compreensivo com as outras pessoas. Perceba que o nivel de energia e
as capacidades do outro podem nao ser os mesmos que os seus. Ele
pode nao pensar como vocé. Tente entender que o que ele gosta pode
nao ser o que vocé gosta. Quando perceber isso, vocé vai achar mais
facil desenvolver AMP em si mesmo e fazer aquilo que ird criar
reacoes desejaveis nos outros.

Os polos opostos de um ima se atraem, e 0 mesmo ocorre entre
pessoas com tracos de personalidade opostos. Onde ha uma
comunhdo de interesses, dois individuos podem experimentar uma
associacao feliz juntos, embora cada um tenha caracteristicas opostas
em muitos aspectos. Um pode ser ambicioso, agressivo, confiante e
otimista, bem como possuir persisténcia inabalavel, energia e impeto
fabulosos. O outro pode ter uma tendéncia a ser satisfeito, medroso,



timido, envergonhado, discreto e humilde e pode carecer de confianca
em si proprio. Muitas vezes essas pessoas sao atraidas uma pela outra
e, quando se juntam, complementam, fortalecem e inspiram uma a
outra.

Elas misturam suas personalidades e, com isso, os extremos de
cada uma é neutralizado. Assim, em uma é evitado o crescimento da
rigidez e na outra, da frustracao.

Vocé ficaria feliz e inspirado se fosse casado com uma pessoa
cuja personalidade fosse exatamente como a sua? Seja sincero
consigo. A resposta provavelmente seria “nao”.

Os filhos também podem ser ensinados a ser compreensivos e
apreciar tudo o que seus pais fazem por eles. Muita infelicidade nos
lares é causada porque os filhos ndo apreciam e entendem seus pais.
Mas de quem é a culpa? Dos filhos, dos pais ou de ambos?

Algum tempo atrads tivemos um encontro com o presidente de
uma grande organizacao de sucesso. O nome dele aparecera sob uma
luz favoravel em todos os grandes jornais do pais pelo bom trabalho
feito enquanto exerceu um cargo publico. Contudo, no dia em que o
vimos, estava muito infeliz.

“Ninguém gosta de mim! Até meus filhos me odeiam! Por que
isso?”, perguntou.

Na verdade, esse homem era uma pessoa de boas intencoes.
Deu aos filhos tudo o que o dinheiro pode comprar. Manteve-os
deliberadamente imunes as necessidades que o forcaram quando
crianca a ganhar a forca que ele desenvolveu como um homem.
Tentou protegé-los daquelas coisas da vida que para ele nao eram
bonitas. Eliminou a necessidade de que lutassem como ele teve que
lutar. Nunca pediu ou esperou a gratidao de seus filhos e filhas
quando eram criangas, e nunca recebeu. Todavia, presumiu que eles o



compreendessem e nao se esforcou para verificar.

As coisas seriam diferentes se tivesse ensinado os filhos a serem
apreciativos e a obterem forca lutando suas proprias batalhas pelo
menos parcialmente. Ele experimentou a felicidade por fazé-los felizes
sem ensina-los a serem felizes fazendo os outros felizes. Por isso os
filhos deixaram-no infeliz. Talvez, se tivesse conversado com os filhos
enquanto cresciam e contado das lutas que havia travado em
beneficio deles, eles pudessem ter sido mais compreensivos.

Mas nao ha nenhuma necessidade desse homem, ou qualquer
um em situacao semelhante, permanecer infeliz. Ele pode virar o lado
de AMP do seu talisma para cima e sinceramente tentar tornar-se
conhecido e compreendido por seus entes queridos.

E ele pode dedicar tempo para mostrar que ama,
compartilhando a si préprio em vez de apenas dar as coisas materiais
que sua riqueza pode proporcionar. Se compartilhar de si mesmo com
tanta liberalidade quanto compartilhou de seu dinheiro, vai
experimentar a rica recompensa de ter o amor e a compreensao como
retorno.

Claro que esse homem tinha boas intencoes. Tinha a intencao
correta para com seus filhos e os outros. Mas nao tinha sido sensivel
as reacoes deles. Simplesmente tinha presumido que entenderiam. E
nao tinha tido tempo para ajuda-los a entender.

Ele poderia ajudar a si mesmo lendo livros inspiradores.
Recomendamos varios, incluindo Como fazer amigos e influenciar
pessoas. E dissemos que seus filhos eram pessoas.

Atraia e rechace por meio da comunicacao verbal.
Independentemente de quem vocé seja — vocé é uma pessoa
maravilhosa! No entanto, certos individuos podem nao pensar assim.
Se vocé sente que eles reagem desfavoravelmente, com antagonismo



injustificado para muitas coisas que vocé diz e faz, pode fazer algo a
respeito. Eles sao tao humanos quanto vocé.

Vocé tem o poder de atrair e repelir! E pode usar esse poder
sabiamente para atrair os amigos certos e repelir aqueles que tém
influéncia indesejavel ou prejudicial sobre vocé. Com uma Atitude
Mental Negativa, vocé automaticamente fica apto a repelir as coisas
boas da vida e atrair as indesejaveis, inclusive o tipo errado de
amigos.

Reacoes indesejaveis por parte de outros podem ser motivadas
pelo que e como diz ou por sentimentos e atitudes interiores. A voz,
como a musica, muitas vezes é um reflexo do humor, da atitude e dos
pensamentos ocultos da mente. Pode ser tao dificil para vocé perceber
que a culpa recai sobre vocé quanto tomar a iniciativa de se corrigir
quando perceber que a culpa as vezes recai mesmo sobre vocé, mas
vocé pode fazé-lo!

Vocé pode aprender com um bom vendedor. Ele é forcado a
treinar para ser sensivel as reacOes dos clientes em potencial — e
fazer algo a respeito.

A atitude dos comerciantes bem-sucedidos — o cliente sempre
tem razdo — é a atitude mais dificil para alguns individuos adotarem;
todavia, ela da resultados!

Se vocé se esforcasse para deixar seus parentes felizes com a
mesma Atitude Mental Positiva que um vendedor usa para
comercializar uma mercadoria para os clientes em potencial, sua vida
doméstica e social se tornaria mais feliz e bem-sucedida — isso no
caso de vocé ter um problema de conflito de personalidade em casa.

Se seus sentimentos sao frequentemente feridos por causa do
que as pessoas dizem ou como dizem, é bastante provavel que vocé
mesmo seja frequentemente culpado de ofender os outros pelo que ou



como diz. Tente determinar os verdadeiros motivos para suas reacoes
de sentimentos feridos e entdo evite causar as mesmas reacoes nos
outros.

Se vocé se ofende com fofoca, pode presumir que nao deveria
fofocar, ou vai ofender os outros.

Se considera censuravel o tom de voz e a atitude de alguém em
relacdo a vocé, evite ofender os outros falando ou agindo da mesma
maneira.

Se nao fica feliz quando alguém grita com vocé numa voz
zangada, presuma que é repelente para outro se vocé gritar com ele
— mesmo que seja seu filho de cinco anos ou um parente muito
proéximo.

Se vocé se sente ofendido porque outra pessoa entende sua
intencado de forma equivocada, mostre confianca — dé as outras
pessoas o beneficio da davida.

Se nao considera agradaveis: discussoes, sarcasmo, humor com
uma cutucada pessoal, criticas a suas ideias, amigos e parentes, é
16gico presumir que os outros tampouco vao achar isso agradavel.

E, se gosta de ser elogiado — se gosta de ser lembrado —, se
fica feliz em saber que alguém pensa em vocé, pode presumir que 0s
outros vao ficar felizes se vocé os elogiar, se lembrar deles ou mandar
uma mensagem para que saibam que esta pensando neles.

Uma carta pode trazer felicidade. A auséncia faz o coragdo
afeicoar-se mais se ha uma troca de cartas. Muita gente acabou
casando porque o amor ficou mais forte com a auséncia.

Poesia, imaginacao, romance, idealismo e éxtase desenvolvem
carinho e compreensao por meio da troca de cartas. Todo individuo
pode expressar pensamentos que talvez nunca fossem manifestados se
a palavra escrita nao fosse usada como meio. Cartas de ternura nao



precisam e ndo devem parar com o casamento. Samuel Clemens
(Mark Twain) escrevia bilhetes de amor para sua esposa diariamente,
mesmo quando estavam em casa. Eles viveram uma vida de
verdadeira felicidade juntos.

Vocé é o que vocé pensa. Para escrever, vocé deve pensar.
Quando escreve uma carta, cristaliza seu pensamento no papel. Sua
imaginacdo € desenvolvida por lembrar do passado, analisar o
presente e perceber o futuro. Quanto mais frequentemente se escreve,
mais prazer tem-se em escrever. Ao fazer perguntas, vocé, como
escritor, direciona a mente do destinatdrio para canais desejados.
Vocé pode fazer com que seja facil ele responder. Assim, quando
responde, o outro se torna o escritor e vocé tem a alegria adicional de
ser o destinatéario.

Aquele que recebe a carta é forcado a pensar em termos de
vocé. Se sua carta é bem-pensada, tanto a razao quanto as emocoes do
destinatario podem ser direcionadas ao longo de caminhos desejados.
Pensamentos inspiradores serdao gravados indelevelmente na
memaria, pois sao gravados na mente subconsciente enquanto ele 1é.

Vocé pode atrair felicidade? Sim, é claro que pode atrair
felicidade. Como? Vocé pode atrair a felicidade com AMP.

Uma Atitude Mental Positiva atraird para vocé toda a satde,
riqueza e felicidade que desejar. E uma Atitude Mental Positiva
consiste em caracteristicas positivas, tais como: fé, esperanca,
caridade, otimismo, alegria, generosidade, tolerdncia, tato, bondade,
honestidade, iniciativa, sinceridade, simplicidade e bom senso.

Contentamento. Como um colunista publicado nacionalmente,
Napoleon Hill certa vez escreveu um artigo intitulado
“Contentamento”. Vocé pode considera-lo 1util. Eis o que dizia:



O homem mais rico de todo o mundo vive no Vale Feliz. Ele é
rico em valores que perduram, em coisas que ele nao pode
perder — coisas que o suprem de alegria, boa sadde, paz
mental e harmonia dentro da alma.

Aqui estd um inventario de suas riquezas e como ele as
adquiriu:

“Encontrei a felicidade ajudando os outros a encontréa-la.

“Encontrei boa satide vivendo com temperanca e
comendo apenas o alimento de que meu corpo necessita para
se manter.

“Nao odeio nenhum homem, ndo invejo nenhum
homem, mas amo e respeito toda a humanidade.

“Estou envolvido em um trabalho de amor com o qual
misturo muita diversao; portanto, raramente fico cansado.

“Rezo diariamente, ndo por mais riqueza, mas por mais
sabedoria para reconhecer, abracar e desfrutar da grande
abundancia de riquezas que ja possuo.

“Nao falo nome algum a nao ser para honra-lo e nao
difamo homem algum por qualquer motivo que seja.

“Nao peco favores de ninguém, exceto o privilégio de
compartilhar minhas béncaos com todos que a desejem.

“Estou de bem com minha consciéncia; portanto, ela me
orienta com exatidao em tudo o que faco.

“Tenho mais riqueza material do que preciso porque
estou livre da ganancia e cobico apenas aquelas coisas que
posso usar de modo construtivo enquanto eu viver. Minha
riqueza vem daqueles a quem beneficiei compartilhando
minhas béncaos.

“A propriedade que possuo no Vale Feliz nao é



tributavel. Ela existe principalmente em minha mente, em
riquezas intangiveis que nao podem ser avaliadas para
tributacdo ou apropriadas, exceto por aqueles que adotam meu
estilo de vida. Eu criei esta propriedade ao longo de uma vida
inteira de esforco observando as leis da natureza e formando
habitos de acordo com elas”.

Nao existem direitos autorais para o credo de sucesso do
homem do Vale Feliz. Se vocé adota-lo, pode trazer-lhe sabedoria, paz
e contentamento.

Em seu livro The power of faith, o rabino Louis Binstock disse o
seguinte sobre o tema da felicidade:

“O homem nasceu unido — um sé todo. E o tipo de mundo por
ele moldado que o dilacerou. Um mundo de loucura! Um mundo de
falsidade! Um mundo de medo! Com o poder da fé, que se una de
novo — fé em si mesmo, em seus semelhantes, em seu destino, em
seu Deus. Entao, e s6 entdo, o mundo serd verdadeiramente unido.
Entao, e s6 entdo, o homem ir4 encontrar felicidade e paz.”

Lembre-se: se 0 homem estiver certo, seu mundo estard certo. Ele
pode atrair felicidade assim como pode atrair infelicidade, riqueza ou
pobreza. Seu mundo estd certo? Ou sentimentos de culpa estdo o
impedindo de conquistar o sucesso que vocé quer? Se assim for, vocé
vai querer ler o préximo capitulo para garantir a felicidade em sua
vida.

Piloto n° 18

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE



GUIAR

Abraham Lincoln disse certa vez: “Observei que as pessoas sao
quase tao felizes quanto suas mentes decidem”. Vocé vai se
decidir a ser feliz? Caso nao, vai se decidir a nao ser infeliz?

Existe uma pequena diferenca entre as pessoas, mas essa
pequena diferenca faz uma grande diferenca! A pequena
diferenca é a atitude. A grande diferenca é ser positiva ou
negativa.

Uma das maneiras mais seguras de encontrar a felicidade para
si mesmo € dedicar as energias para fazer outro alguém feliz.

Se vocé procurar a felicidade, vai verificar que ela é evasiva.
Mas, se tentar trazé-la a alguém, retornara para vocé
multiplicada muitas vezes.

Se vocé compartilhar a felicidade e tudo que é bom e desejavel,
vai atrair a felicidade e tudo que é bom e desejavel.

Se vocé compartilhar miséria e infelicidade, atraird a miséria e
infelicidade para si mesmo.

A felicidade comeca em casa. Os membros de sua familia sao
pessoas. Motive-os a serem felizes como um bom vendedor
motiva seus clientes potenciais a comprar.

Quando duas personalidades vigorosas se opoem e é desejavel



10.

que vivam juntas em harmonia, pelo menos uma deve usar o
poder da AMP.

Seja sensivel as suas reacoes e as reacoes dos outros.

Vocé gostaria de viver contente no Vale Feliz?

PARA SER FELIZ,
FACA OS OUTROS
FELIZES!



Capitulo dezenove

LIVRE-SE DESSE SENTIMENTO DE
CULPA

Vocé tem um sentimento de culpa. Isso é bom!

Mas livre-se dele.

Um sentimento de culpa é bom. E toda pessoa nesse mundo,
independentemente de quao boa ou ruim possa ser, as vezes vai
experimenta-lo. Esse sentimento é o resultado de uma “voz mansa e
delicada” falando com vocé. E sua consciéncia é essa voz.

Agora, pense por um momento: 0 que aconteceria se a pessoa
nao sentisse um sentimento de culpa depois de agir errado? Quem
nao tem sentimento de culpa por fazer uma acdo errada especifica
muitas vezes € incapaz de distinguir entre certo e errado — ou nao foi
educada para saber a diferenca entre certo e errado no que diz
respeito aquela acdo. Ou pode nao ser sa.

Muitos sentimentos de culpa sao herdados. E outros sao
adquiridos.

Sabemos que frequentemente ocorre o desenvolvimento de um
conflito mental quando emocoes e paixoes herdadas sao refreadas
pela sociedade em que se vive, e que pessoas em um ambiente podem
ter um codigo de ética totalmente diferente e oposto ao cédigo das
pessoas de outro ambiente. No entanto, em cada caso no qual o



individuo aprendeu um padrao ético especifico e o viola, ele
desenvolve um sentimento de culpa.

Em alguns casos, no entanto, a violagao de um padrdao moral
da sociedade é boa porque o padrdo em si pode ser ruim.

E reiteramos: um sentimento de culpa é bom — motiva até
mesmo as pessoas dos mais altos padroes morais ao pensamento e a
acao dignos.

Havia um homem justo que odiava e perseguia
incansavelmente o povo de uma minoria religiosa. Mas ele
desenvolveu um sentimento de culpa. E o mundo sabe que corrigiu
seu erro quando o sentimento de culpa o motivou a acao desejavel.
Ele se tornou um grande evangelista. E seus pensamentos, palavras e
acoes mudaram a histéria do mundo durante os tltimos dois mil anos.
Paulo de Tarso era o nome dele.

E depois houve um homem cujo sentimento de culpa pelo que
acreditava serem as mas acoes de sua vida o deixou tdo arrependido
que também foi motivado a acao desejavel. Ele passou seus dias na
prisao escrevendo um livro. E o livro é uma referéncia classica para o
ensino de nobreza de carater e da beleza da vida. O nome dele era
John Bunyan.

Houve também o pecador sobre o qual contamos no capitulo
quinze, que doou meio milhdo délares para o Clube de Meninos de
Chicago e um milhdo de doélares para sua igreja. Ele fez isso para
expiar parcialmente sua culpa. Forneceu dinheiro para evitar que
meninos e meninas caissem nas armadilhas e ciladas da vida que
tinha experimentado.

Até mesmo um benfeitor da humanidade como o doutor Albert
Schweitzer foi motivado pelo sentimento de culpa. Sentiu-se culpado
por ficar aquém de suas responsabilidades para com seus



semelhantes. E, como ele podia, mas nao estava fazendo algo de ttil,
o sentimento de culpa levou-o a dar inicio a sua grande missao.

Vocé vé agora que um sentimento de culpa com AMP é bom?
Mas também existe o sentimento de culpa com AMN. E esse é ruim.

Nem todos os sentimentos de culpa trazem resultados
benéficos. Quando o individuo tem um sentimento de culpa e nao se
livra dele com AMP, os resultados sao muitas vezes os mais nocivos.

O grande psic6logo Sigmund Freud disse: “Quanto mais o
nosso trabalho avanca e mais fundo penetra o nosso conhecimento na
vida mental de neuréticos, mais claramente dois novos fatores se
fazem notar e exigem nossa atencdo mais minuciosa como fontes de
resisténcia... Ambos podem ser incluidos sob a descricao dnica de
‘necessidade de estar doente’ ou ‘necessidade de sofrer’. (...) O
primeiro desses dois fatores é a sensa¢do de culpa ou consciéncia de
culpa”.

Sigmund Freud esta certo. Sentimentos de culpa tém motivado
homens a destruir suas vidas, mutilar seus corpos ou ferir-se de outras
maneiras para expiar o pecado. Hoje, felizmente, tais métodos sao
raramente praticados. E ndo sdo permitidos em paises civilizados.
Todavia sua contraparte ainda pode ser encontrada, pois a mente
consciente pode nao se sentir culpada, mas a subconsciente, sim.

E a mente subconsciente nunca esquece.

E ela usa seu poder de modo tdao eficaz quanto a mente
consciente. Satisfaz a necessidade do individuo que nao se livra do
sentimento de culpa com AMP. Isso o deixa doente; o faz sofrer.

Um sentimento de culpa pode ensina-lo a consideracao
pelos outros. Consideracao pelos outros é uma qualidade que cada
um de nés tem de aprender a desenvolver. O bebé recém-nascido
pouco se importa com o conforto e a conveniéncia de qualquer outra



pessoa. Ele quer o que quer quando quer. Entao, nesse ponto de seu
desenvolvimento, comeca a aprender, pouco a pouco, que existem
outros seres no mundo também e, em certa medida pelo menos,
precisard conceder-lhes um pouco de consideracao. Mas o egoismo é
uma caracteristica humana comum, que diminui em cada um de nds
apenas por meio do desenvolvimento. Quando temos idade suficiente
para entender que tais sentimentos ndo sdao bons, sentimos uma
pontada de culpa quando nos entregamos ao egoismo. Isso é bom,
pois nos faz pensar duas vezes quando surge a ocasiao e podemos
escolher entre agradar a ndés mesmos ou agradar aos outros.

O neto de seis anos de idade de Thomas Gunn foi visita-lo em
sua casa em Cleveland, Ohio. O menino corria até a esquina todos os
dias no final da tarde para encontrar o avdé quando ele chegava do
trabalho. Isso deixava o avo muito feliz. Quando se encontravam, ele
dava um saquinho de balas para o neto.

Um dia, o garoto correu até a esquina e cumprimentou seu avo
com entusiasmo e expectativa: “Onde estao minhas balas?”. O senhor
idoso tentou ocultar a sua emocao. “Vocé me encontra todos os finais
de tarde”, hesitou antes de continuar, “s6 pelo saco de balas?”. O
menino pegou o saquinho que seu avo tinha tirado do bolso. Nada
mais foi dito enquanto caminhavam para casa. A crianca ficou
magoada. Ficou infeliz. Nao comeu os doces. Eles ndo pareciam mais
desejaveis. O homem tinha ferido alguém que amava.

Naquela noite, quando o menino de seis anos e o avo0
ajoelharam-se para fazer suas oracoes em voz alta juntos, o jovem
adicionou uma frase toda dele: “Por favor, Deus, faca com que o vovo
saiba que eu o0 amo”.

A infelicidade do menino e o remorso por causa do que havia
feito foram bons. Por qué? Porque o forcaram a tomar medidas para



livrar-se do sentimento de culpa e reparar o que havia feito.

Para se livrar desse sentimento de culpa, faca reparacoes.
Sentimentos de culpa podem surgir de muitas e variadas causas. Mas
o sentimento de culpa traz consigo um sentimento de divida... divida
que deve ser reduzida e eliminada.

Isso é muito bem ilustrado pela histéria do jovem médico do
romance Sublime obsessdo, de Lloyd C. Douglas. Vocé vai lembrar que
o heréi da histéria é um rapaz que se sentia em divida com o mundo
porque sua vida fora salva as custas da vida de um grande cirurgiao
que havia sido uma béncao para o mundo.

Mas foi esse sentimento de divida que o fez se tornar um
especialista em cérebro com igual capacidade a do homem cuja vida
ele sentiu que havia tirado. E, com o diario do homem que morreu, o
jovem aprendeu uma filosofia de vida que o levou a desenvolver uma
Sublime Obsessdo. Assim, por causa de seu sentimento de culpa, ele
também se tornou uma pessoa digna.

Cada historia é a historia de alguém. E todos os dias no seu
jornal diario vocé 1€ a histéria de uma pessoa: alguém como Jim
Vaus, cuja vida foi salva de muitas maneiras porque ele reagiu a uma
decisao irrevogavel para livrar-se de seu sentimento de culpa. Ele
entrou em acao.

Para se livrar desse sentimento de culpa — entre em acao!
As vezes as pessoas sdo apanhadas numa teia de injustica e parecem
incapazes de se libertar. Elas desistem de tentar. E entdo ficam cada
vez mais enredadas, até que, por fim, é preciso uma experiéncia quase
abaladora para liberta-las. Foi esse o caso de Jim Vaus.

Vaus foi um homem que deveu a vida, literalmente, a decisao
de dizer “eu irei” e, ainda assim, essa decisao veio bem tarde na vida.
Por muitos anos, Jim tinha ido de encontro aos Mandamentos. Ele



parecia estar tentando viola-los todos, um por um. A primeira vez que
quebrou a injuncdo “Nao roubaras”, ainda estava na faculdade. Um
dia roubou US$ 92,74, foi para o aeroporto, comprou um bilhete e
voou para a Florida. Um pouco mais tarde, roubou de novo, dessa vez
em um assalto a mao armada. Foi apanhado e preso. Pouco tempo
depois, recebeu anistia para que pudesse entrar para o exército; no
entanto, mesmo no exército, se meteu em encrenca. A corte marcial
declarou “... desvio de propriedade do governo para uso privado”.

E assim foi indo. A carreira de Jim Vaus seguia deslizando
ladeira abaixo. Quanto mais vezes agia errado, mais culpa sentia.
Culpa leva a culpa, bem como a mentiras e fraude para escondé-la.

Conscientemente, Jim nao se sentia mais culpado — porque
seu sentimento consciente de culpa estava amortecido. Mas nao era
assim com sua mente subconsciente. Foi onde o sentimento de culpa
acumulou-se sem que percebesse.

E, como nos casos que vocé 1é com frequéncia no jornal, foi
preciso uma experiéncia abaladora para desperta-lo.

Vaus enfim deu baixa do exército, casou-se e mudou-se para a
Califérnia, onde montou um negécio de consultor em eletrénica. Um
dia, um homem conhecido simplesmente como Andy o procurou e
expds uma grande ideia para vencer as corridas com um dispositivo
eletronico. Dentro de semanas, estava profundamente envolvido com
o submundo. E dirigindo um carro de nove mil délares. Ele tinha uma
linda casa no subtiirbio e mais atividades do que podia dar conta.

Um dia, teve uma discussdao com sua esposa. Ela queria saber
de onde vinha todo aquele dinheiro, e ele ndo quis dizer. Entao ela
comecou a chorar. Jim ndo suportava ver sua esposa chorar. Ele a
amava. A consciéncia o incomodava. Como queria fazer as vontades
da esposa, sugeriu um passeio na praia. No caminho, ficaram presos



num engarrafamento: centenas de carros estavam se enfiando num
estacionamento.

“Olhe, Jim”, disse Alice. “E Billy Graham! Vamos. Pode ser
interessante.”

E, ainda tentando fazer a vontade dela, foi junto. Mas, pouco
depois de sentar, ficou emocionalmente perturbado: pareceu-lhe que
Graham estava falando diretamente com ele. A consciéncia o
incomodava tanto que parecia que ele tinha sido escolhido. O
discurso de Graham era:

“O que um homem lucra se ganha o mundo inteiro e perde sua
alma?”.

Em seguida, disse:

“Tem um homem aqui que ja ouviu tudo isso antes, que esta
endurecendo seu coracao. Com orgulho, ele empertiga o pescoco e
esta decidido a sair sem tomar uma decisdao. Mas esta sera sua ultima
chance.”

Sua tltima chance? Para Jim, o pensamento foi alarmante.
Talvez ele tenha tido uma premonicado. Ou talvez estivesse pronto. O
que o pregador queria dizer?

Graham estava convocando as pessoas para que dessem um
passo a frente. Ele queria que dessem um passo fisico simbolizando
uma decisdo. “O que estd acontecendo?”, Jim perguntou-se. Por que
sentia vontade de chorar? De repente, viu-se falando. “Vamos, Alice.”
Obedientemente, Alice caminhou para o corredor e virou-se como se
fosse sair da tenda. Jim, que vinha atras dela, pegou-a pelo braco e a
fez dar a volta.

“Nao, querida”, ele disse. “Para ca...”

Anos mais tarde, depois que tinha mudado completamente de
vida, estava dando uma palestra em Los Angeles. Entdo contou de



suas experiéncias no submundo. Falou sobre o dia da decisdo, o dia
em que foi instruido a voar para St. Louis em uma missao de escuta
telefénica. “Nao fui para St. Louis”, disse. “Em vez disso, encontrei a
coragem para ficar de joelhos.”

Em seu discurso, Jim contou de suas béncdos e sobre como
havia agradecido a Deus por elas, pedido perdao, tentado neutralizar
seus delitos e salientou a aplicacao da Regra de Ouro.

Apébs a palestra, uma senhora veio até ele e disse: “Senhor
Vaus, acho que gostaria de saber de uma coisa. Eu trabalhava no
gabinete do prefeito na época em que vocé deveria ter ido para St.
Louis. Naquele dia, chegou um teletipo do FBI. Dizia, senhor Vaus,
que uma gangue rival de St. Louis iria ao seu encontro. Para mata-lo a
tiros”.

Uma férmula recomendada para se livrar da culpa. A sua
“altima chance” pode nao ser tao dramatica como essa. Todavia, ha
uma maravilhosa licao na histéria de Jim Vaus. Como Jim conseguiu
livrar-se dos seus sentimentos de culpa? Ele o fez seguindo um padrao
bem-definido. E o padrio que todos nés podemos seguir.

... Antes de tudo, vocé escuta ao ouvir conselhos, uma palestra,
um sermao inspirador que possa mudar sua vida.

... Entdo conta suas béncaos e agradece a Deus por elas.
Lamenta sinceramente e pede perddao. Quando percebe as
béncaos, nao é dificil lamentar sinceramente pelos erros que
cometeu. E arrepender-se de verdade. Entdo terd coragem de
pedir perdao a Deus.

Vocé deve dar o primeiro passo a frente. E
importante, pois é um simbolo por meio de um gesto fisico
feito na direcao de uma vida diferente. Quando Jim caminhou



pelo corredor, fez um antncio pablico de que lamentava pelo
passado e agora estava pronto para mudar de vida.

... Além disso, deve fazer reparacoes dando o segundo
passo a frente: comecar imediatamente a corrigir cada ma
acao.

... E, entdo, o passo mais importante de todos: aplicar a
Regra de Ouro. Isso deve ser facil. Agora, quando ficar tentado
a fazer o mal, aquela “voz mansa e delicada” vai sussurrar para
vocé. E, quando ela sussurrar, pare e escute. Conte suas
béncaos. Imagine-se no lugar da outra pessoa. Tome a decisao
de fazer o que vocé gostaria que fosse feito se de fato estivesse
no lugar do outro.

Entdo essa é a formula para se livrar de seus sentimentos de
culpa. Se vocé estd tendo problemas com a tentacdo, e se a culpa
subsequente o impede de usar a energia em uma direcao construtiva,
aprenda o padrdao para a liberdade da culpa. Relacione-o com sua
prépria vida. Aplique-o. E caminhe na direcéo do sucesso.

Atitude mental positiva o conclama a usar os poderes de seu
consciente e subconsciente para:

* Procurar a verdade.

« Motivar-se a adotar medidas construtivas.

- Esforcar-se para alcancar os mais altos ideais que possa conceber,
condizentes com boa sadde fisica e mental.

« Viver de forma inteligente na sociedade.

« Ajudar a abster-se daquilo que causara dano desnecessario.

« Comecar de onde esta e levar aonde vocé quer estar,
independentemente do que vocé seja ou do que tenha sido.



Qualquer coisa que o impeca de nobres conquistas na vida
deve ser deixada de lado. E isso coloca sobre vocé o 6nus de saber ou
descobrir o que é certo ou errado e o que é bom ou mau sob uma
determinada circunstncia e em um determinado momento.

Vocé esta familiarizado com os Dez Mandamentos, a Regra de
Ouro e outros padroes do bem na sociedade em que vive. E cabe a
vocé determinar as normas que irdo guid-lo para seus objetivos
desejados.

“Uma coisa é saber a meta e outra é trabalhar na direcao dela”,
escreveu o bispo Fulton J. Sheen em Life is worth living. Escolha suas
metas! Trabalhe na direcdo delas! Dirija seus pensamentos, controle
suas emocoes, entre em acao e assim vocé ordena o destino. Vocé
pode encontrar a resposta se continuar procurando. Como? Uma
ajuda importante é “pegar o carater”.

Pegue. “Carater é algo que se pega, nao que se aprende”, foi
uma citacdo instigante de Arthur Burger, ex-diretor-executivo dos
Clubes de Meninos de Boston. Ela apareceu em um artigo da Reader’s
Digest intitulado “Quatrocentos mil meninos sdo membros do Clube”.

Pegar tem dois significados distintos: (1) “afetado pela
exposicao ao ambiente” (muitas vezes uma reacao subconsciente) e
(2) “apreender e prender” (acdo consciente).

Uma forma eficaz de pegar o carater é colocar a si mesmo ou
seus filhos em um ambiente que ird desenvolver pensamentos,
motivacoes e habitos desejaveis. Se o ambiente selecionado nao for
suficientemente eficaz depois de um tempo razoavel, faca
substituicoes e modificagoes.

Mas o carater também pode ser aprendido. E, se os pais
dedicassem mais tempo ao ensino do carater por preceito e por
exemplo, seus filhos pegariam e aprenderiam essa qualidade



admiravel tdo necessaria para o sucesso.

O que faz um delinquente? E. E. Bauermeister, ex-supervisor
de ensino na instituicao na Penitencidria Estadual da Califérnia, em
Chino, disse: “Nossos jovens precisam de orientacao para distinguir o
certo do errado e deveriam recebé-la em casa... quando comecamos a
falar de delinquéncia juvenil, devemos renomea-la e colocar a
responsabilidade no seu devido lugar. Temos um caso de delinquéncia
paterna na América atual. Os pais ndo estdo assumindo obrigacoes e
responsabilidades que sao deles.

“Todo mundo nasce com um potencial de bom carater.”

J. Edgar Hoover fez a seguinte declaracdo: “Vocé pode ler
volumes e mais volumes sobre a causa do crime, mas o crime é
causado literalmente pela falta de uma coisa: um sentimento de
responsabilidade moral por parte das pessoas”.

E a razdo pela qual as pessoas carecem de um sentimento de
responsabilidade moral é que lhes falta um sentimento de culpa.
Assim, nao desenvolvem seu proprio carater, pois sua consciéncia esta
embotada e nao as orienta. E, de seu carater imoral e amoral
defeituoso, seus filhos nao podem pegar carater, nem aprender sobre
ele.

Quando uma virtude estid em conflito com outra. As vezes
nao é tao facil decidir entre dizer sim ou nao. A questdao a ser
resolvida pode envolver um conflito de virtudes. E toda pessoa em
algum momento encara tal conflito e deve tomar uma decisdo. Ela
deve escolher entre o que deseja fazer e o que deveria fazer; ou entre
o que ela quer e o que a sociedade espera dela.

E tal escolha deve necessariamente ser feita entre virtudes, tais
como amor, dever e lealdade. Por exemplo, (a) o amor e o dever de
um pai em conflito com o amor e o dever de um marido ou esposa;



(b) a lealdade a um individuo em conflito com a lealdade para com
outro individuo; ou (c) a lealdade a um individuo em conflito com a
lealdade a uma organizacao ou sociedade.

Vamos ilustrar com a histéria dos vendedores que trabalhavam
com George Johnson. Eles foram confrontados por um conflito entre a
lealdade a um individuo e a lealdade a outro individuo, bem como a
organizacao que este representava.

George Johnson treinou, incentivou, inspirou e financiou um
vendedor que chamaremos de John Black. George tinha plena
confianca em John. Gostava dele. Deu-lhe uma oportunidade. Deixou-
o atender seus melhores clientes — contas ha muito estabelecidas. No
contrato de sociedade, foi acordado que, em caso de rescisdo, o
vendedor ndo molestaria o negécio da empresa de forma alguma, nem
iria interferir em sua organizacao de vendas. Johnson deu o livro
Quem pensa enriquece para Black. A obra motivou John a acado — a
acao errada! Ele nao leu o que nao estava escrito. Seu nico interesse
era a aquisicao de dinheiro. Acreditava que o fim justificaria todos os
meios. Por causa de seus padroes negativos, reagiu agressivamente
com uma Atitude Mental Negativa.

“George Johnson é como um pai para mim. Sim, penso nele
como um pai”, o vendedor dizia, mas, a0 mesmo tempo, secretamente
havia planejado transferir os clientes e a equipe de vendas da empresa
para uma firma concorrente — por dinheiro.

John foi bem recebido na casa de seus colegas vendedores, que
nao sabiam de seus pensamentos ou planos. Quando os visitou em
suas casas, Black levou em conta a honestidade e decéncia dos
individuos em cumprir uma promessa e nao trair o segredo dele.
Perguntava: “Que tal dobrar seus ganhos? Que tal ter maior
seguranca?”. A resposta era: “Parece bom! Do que se trata?”.



Respondia: “Nao quero que ninguém provoque confusao;
portanto, vou lhe contar somente se vocé me der sua palavra de honra
de ndo contar para ninguém. Vocé faz uma promessa solene?”.

Quando a resposta era sim, ele se esforcava para seduzi-los
para a organizacao concorrente. Tentava neutralizar suas dores de
consciéncia, referindo-se a insatisfacoes reais ou imaginarias.

Os outros vendedores ficaram numa sinuca. Por um lado,
tinham feito uma promessa solene a John de ndao contar o que ele
estava fazendo. Por outro lado, sabiam que isso seria prejudicial para
seu empregador. E deviam uma maior fidelidade a George Johnson e
a organizacao que ele representava.

Os vendedores tiveram a coragem de tentar limpar as teias de
aranha do pensamento de John e mostrar-lhe que o que ele estava
cogitando nao era certo. Quando este nao reagiu, mas persistiu a sua
préopria maneira, souberam o que fazer: apresentaram os fatos a
George Johnson. Optaram pela virtude da lealdade a seu empregador.
Como Abraham Lincoln disse uma vez: escolheram “ficar com quem
estd certo, ficar com ele enquanto estiver certo e afastar-se dele
quando estiver errado”.

Esses vendedores mostraram seu verdadeiro carater quando
tomaram sua decisdo. Mostraram que eram homens de coragem,
honestidade e lealdade. Souberam decidir entre o certo e o errado
quando uma virtude entrou em conflito com outra.

Existem muitos conflitos assim. Na sua vida, vocé sera
confrontado pela necessidade de tomar decisoes em casos nos quais as
virtudes estdo em conflito com outras virtudes. E qual serd a sua
decisao?

Talvez isto lhe ajude:

Faca aquilo que sua consciéncia diz que nao ird desenvolver



um sentimento de culpa. Isso é o certo a fazer. Para ajuda-lo a chegar
a decisao certa sob tais circunstancias, complete a Andlise do
Quociente de Sucesso no capitulo seguinte.

Piloto n° 19

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. Vocé tem um sentimento de culpa. Isso é bom! Mas livre-se
desse sentimento de culpa!

2. Para se livrar desse sentimento de culpa, faca reparacoes.
3. Uma férmula recomendada para ajuda-lo a se livrar da culpa é:

(a) Escute conselhos, uma palestra, sermao, etc. e relacione e
assimile os principios.

(b) Conte suas béncaos e agradeca a Deus por elas.

(c) A seguir, lamente de verdade por suas mas agoes. Tristeza
verdadeira necessariamente incorpora uma decisido sincera
de cessar o delito.

(d) Dé o primeiro passo a frente: reconheca sua culpa e sua
intencao de fazer reparacoes.

(e) Faca reparacoes na medida de suas capacidades.

(f) Memorize, entenda e tente aplicar a Regra de Ouro em
suas tratativas com os outros.

4. Qualquer coisa que o impeca de nobres realizacOes na vida deve



ser deixada de lado.
Carater pode ser pego e aprendido.

O que vocé faz quando duas virtudes estdo em conflito uma
com a outra?

Esta sobre vocé o 6nus de descobrir o que é certo ou errado e
saber o que é bom ou mau sob uma determinada circunstancia
e em determinado momento.

VOCE TEM UM SENTIMENTO DE CULPA —
ISSO E BOM.
MAS LIVRE-SE DESSE
SENTIMENTO DE CULPA!



Parte V

ACAO, POR FAVOR!

=



NEGLIGENCIA

Lembre-se de que vocé, e somente vocé, pode eliminar suas
verdadeiras limitacoes quando aprender e empregar a arte da
motivacao com AMP. Essas limitacoes sao:

1. Uma Atitude Mental Negativa e sua negligéncia em mudar para
uma Atitude Mental Positiva.

2. Ignorancia, por intermédio da negligéncia, sobre como usar os
poderes da sua mente.

3. Sua negligéncia em dedicar tempo ao pensamento, estudo e
planejamento para estabelecer e alcancar metas desejaveis.

4. Sua negligéncia em adotar a acao necessaria quando vocé sabe
o que fazer e como fazer.

5. Sua negligéncia em aprender como reconhecer, relacionar,
assimilar e aplicar principios universais que, quando usados,
podem ajudar a alcancar qualquer objetivo o qual vocé possa
ter que nao viole as leis de Deus ou os direitos de seus
semelhantes.

6. Aquilo que vocé estabelece em sua mente, ou aceita, como
insuperavel.

Lembre-se também: negligéncia é um dos habitos mais rapidos



e faceis de neutralizar e superar se vocé quiser neutralizar e superar.



Capitulo vinte

AGORA E HORA DE TESTAR O
SEU QUOCIENTE DE SUCESSO

Vocé ja leu tudo, menos os ultimos dois capitulos de Atitude
mental positiva. E agora seria um bom momento para dar uma olhada
na sua prépria atitude mental. Vocé pode fazer isso por si mesmo.

Mas, antes, queremos que saiba que nossa atitude é:

O o6nus do ensino cabe a pessoa que quer ensinar.

E a quem cabe o 6nus da aprendizagem? Talvez J. Milburn
Smith tenha a resposta. J. Milburn Smith subiu de assistente de office-
boy a presidente da empresa Continental Casualty de Chicago. Ele nos
disse:

O onus da aprendizagem cabe a pessoa que quer aprender, ndo a
pessoa que quer ensinar. Também disse:

“Um ‘nao-da’ é uma pessoa cuja crenca é de que uma ideia nao
é boa para si a menos que ela mesma a crie. E eu digo:

“Copie o sucesso! Tudo o que eu fiz, tomei emprestado de
outra pessoa ou negdécio”. E continuou:

“Respeite e escute aqueles que tém experiéncia.

“O homem experiente tem algo que eu queria. E é por isso que
me associei a homens mais velhos e bem-sucedidos. Adotei o que eles
tém: o que é bom, o conhecimento e a experiéncia, mas ndo as



fraquezas. E entdo adicionei ao que eu tinha. Assim, me beneficiei até
mesmo dos erros deles, bem como dos meus proprios.

“Para aprender, deve-se pagar o preco. E eu estava disposto a
pagar, pois nao fui ensinado. Aprendi. Conhecimento? Vocé deve
procurd-lo!”.

Copie o sucesso, diz J. Milburn Smith.

E vocé pode comecar fazendo algumas perguntas a si mesmo:
estou disposto a pagar o preco? Estou disposto a adotar o que é bom, o
conhecimento e a experiéncia, mas nao as fraquezas dos homens
sobre os quais li neste livro?

E, se sua resposta for sim, entdo temos uma sugestdo a qual
sabemos que ira ajuda-lo. Mas vamos primeiro lembra-lo de que, ao
ler as paginas deste livro, vocé frequentemente foi convocado a
responder perguntas sobre si mesmo. E, embora possam ter parecido
perguntas simples, existe alguma coisa mais dificil do que se
autoavaliar corretamente? “Conhece a ti mesmo” é provavelmente a
exortacao mais dificil ja dada ao homem.

Para ajuda-lo no conhecimento de si mesmo, 0s autores
prepararam um questiondrio de andalise pessoal que tem ajudado
muitos homens e mulheres a fazerem isso da forma mais satisfatoria.
Vocés ja fez muitos testes — de inteligéncia, aptidao, personalidade,
vocabulério e todo o resto.

Mas este é diferente. Chamamos de Andlise do Quociente de
Sucesso. E é baseado nos dezessete principios do sucesso responsaveis
pelas realizacoes de valor de lideres mundiais proeminentes de todos
os campos. O teste tem muitas finalidades:

- Direcionar pensamentos para canais desejados.
« Cristalizar o préprio pensamento.



« Indicar a posicao atual na estrada para o sucesso.

- Incentiva-lo a decidir exatamente onde vocé quer estar.
« Medir suas chances de atingir o destino desejado.

« Indicar suas atuais ambicoes e outras caracteristicas.

« Motiva-lo a acdo desejavel com AMP.

Nossa sugestdao. Agora nossa sugestdo é que vocé tente
imediatamente responder a seguinte Analise de Quociente de Sucesso
cuidadosa e sinceramente, com o maximo de sua capacidade. Nao
tente se enganar. Esse teste s6 sera valido se vocé responder a todas
as perguntas com a verdade, como vocé a vé agora.

ANALISE DO QUOCIENTE DE SUCESSO

1. Objetivo definido

(a) Vocé ja se decidiu a respeito de uma meta
definida principal na vida?

(b) Vocé definiu um limite de tempo para Sim Nao
chegar a essa meta?

(c) Vocé tem planos especificos para alcancar
sua meta de vida?

(d) Vocé ja determinou quais beneficios

definidos sua meta de vida lhe trara?

2. Atitude Mental Positiva
(a) Vocé sabe o que se entende por Atitude
Mental Positiva?

(b) Vocé controla sua atitude mental?



4.

(c)

(d)

(e)

Vocé sabe qual a inica coisa sobre a qual
qualquer pessoa tem total poder de
controle?

Vocé sabe como detectar uma Atitude
Mental Negativa em si mesmo e nos outros?

Vocé sabe como fazer da AMP um habito?

Fazer um “esforco extra”

(@)

(b)

(c)

(d)

(e)

(@)

(b)

Vocé tem por habito fornecer um servico
maior e melhor do que é pago para fazer?
Vocé sabe quando um empregado esta
habilitado a ganhar mais?

Vocé conhece alguém que chegou ao sucesso
em qualquer vocacao sem fazer mais do que
foi pago para fazer?

Vocé acredita que alguém tenha o direito de
esperar um aumento de salario a menos que
esteja fazendo mais do que é pago para
fazer?

Se vocé fosse o seu proprio patrao, estaria
satisfeito com o tipo de servico que esta

produzindo agora como empregado?

Pensamento exato

Vocé tem como um dever aprender mais
constantemente sobre a sua ocupacao?
Vocé tem por habito expressar opinioes
sobre temas com os quais nao esta

familiarizado?



5.

6.

7.

(c)

Vocé sabe como encontrar os fatos quando

precisa de conhecimento?

Autodisciplina

(@)

(b)
()
(d)
(e)

Vocé controla a sua lingua quando esta
zangado?

Vocé tem por héabito falar antes de pensar?
Vocé perde a paciéncia facilmente?

Vocé é geralmente calmo?

Vocé tem por hébito permitir que emocoes

imponham-se sobre a razao?

A mente superior

(@)

(b)

(c)

(d)

(e)

Vocé esta influenciando outras pessoas para
ajuda-lo a alcancar seu objetivo de vida?
Vocé acredita que uma pessoa pode ter
sucesso na vida sem a ajuda dos outros?
Vocé acredita que um homem pode ter
sucesso facilmente em sua ocupacao se
enfrenta oposicao da esposa ou de outros
membros de sua familia?

Existem vantagens quando empregador e
empregado trabalham juntos em harmonia?
Vocé fica orgulhoso quando um grupo ao

qual pertence é elogiado?

Fé aplicada

(a)
(b)

Vocé tem fé na Inteligéncia Infinita?

Vocé é uma pessoa integra?



8.

o.

(c)
(d)

Vocé tem confianca em sua capacidade de
fazer o que decide fazer?

Vocé estd razoavelmente livre destes sete
medos basicos?

(1) Medo da pobreza?

(2) Medo de criticas?

(3) Medo de problemas de satide?

(4) Medo da perda do amor?

(5) Medo da perda da liberdade?

(6) Medo da velhice?

(7) Medo da morte?

Personalidade agradavel

(a)
(b)

(c)

(d)

Seus hébitos sdo ofensivos aos outros?
Vocé tem por habito aplicar a Regra de
Ouro?

Vocé é estimado por aqueles com quem
trabalha?

Vocé aborrece os outros?

Iniciativa pessoal

(a)
(b)

(c)

(d
(e)

Vocé planeja seu trabalho?

O seu trabalho deve ser planejado para
voceé?

Vocé tem qualidades excepcionais que
outros em sua linha de trabalho nao tém?
Vocé tem por hébito procrastinar?

Vocé tem por hébito tentar criar planos

melhores para fazer seu trabalho de forma



mais eficiente?

10. Entusiasmo

(a) Vocé é uma pessoa entusiasmada?

(b) Vocé direciona seu entusiasmo para a

(c)

realizacdo de planos?
O entusiasmo se impoe sobre o seu

julgamento?

11. Atencao controlada

(a)

Vocé tem por habito concentrar seus

pensamentos no que estd fazendo?

(b) Vocé é facilmente influenciado a mudar

(c)

planos ou decisoes?
Vocé fica inclinado a abandonar suas metas

e planos quando encontra oposicao?

(d) Vocé continua trabalhando

independentemente de distracoes

inevitaveis?

12. Trabalho em equipe

(@)

(b)

(c)
(d)

(e)

Vocé convive harmoniosamente com o0s
outros?

Vocé concede favores tao livremente quanto
pede?

Vocé tem desentendimentos frequentes?
Existem grandes vantagens na cooperacao
amistosa entre colegas de trabalho?

Vocé esta ciente dos danos que alguém pode



causar por nao cooperar com os colegas de
trabalho?

13. Aprendendo com a derrota

14.

(@)
(b)

(c)

(d)
(e)

A derrota o faz vocé parar de tentar?

Se vocé falha em um determinado esforco,
continua tentando?

Derrota temporaria é a mesma coisa que
fracasso?

Vocé aprendeu alguma licao com a derrota?
Vocé sabe como a derrota pode ser
convertida em um ativo que levara ao

sucesso?

Visao criativa

(@)

(b)

(c)

(d)

(e)

®

Vocé usa sua imaginacao de forma
construtiva?

Vocé toma as proprias decisoes?

A pessoa que apenas segue instrucoes
sempre vale mais do que quem também tem
novas ideias?

Vocé é inventivo?

Vocé tem ideias praticas ligadas ao seu
trabalho?

Quando desejavel, vocé busca conselhos

solidos?

15. Orcamento de tempo e dinheiro

(@)

Vocé poupa uma percentagem fixa de



renda?

(b) Vocé gasta dinheiro sem levar em conta uma
futura fonte renda?

(c) Vocé dorme o suficiente todas as noites?

(d) Vocé tem por habito empregar tempo livre

para estudar livros de autoaperfeicoamento?

16. Manutencao da boa satide

(a) Vocé conhece os cinco fatores essenciais da
boa satude?

(b) Vocé sabe onde comeca a boa satide?

(c) Vocé esta ciente da relacao entre
relaxamento e boa saude?

(d) Vocé conhece os quatro importantes fatores
necessarios para o equilibrio correto da boa
saude?

(e) Vocé sabe o significado de “hipocondria” e

“doenca psicossomatica”?

17. Usando a forca do habito c6smico no que se
refere aos habitos pessoais
(a) Vocé tem habitos que sente nao conseguir
controlar?
(b) Vocé recentemente eliminou habitos
indesejaveis?
(c) Vocé recentemente desenvolveu quaisquer

novos hébitos desejaveis?

Eis aqui como avaliar suas respostas. Todas as seguintes perguntas



devem ter sido respondidas com NAO: 3¢ — 3d — 4b — 5b — 5¢ -5e — 6b
—6c-82-8d-9b-9d-10c-11b-11c-12c-13a-13c-14c -
15b — 17a. Todas as outras questoes devem ter sido respondidas com
SIM. Sua pontuacdo seria trezentos se todas as perguntas tivessem
sido respondidas “Nao” ou “Sim” conforme mostrado acima. Esse é
um resultado perfeito, e pouquissima gente ja fez tal pontuacao.
Agora vamos ver qual foi a sua.
Numero de respostas “Sim” ao invés de “Nao”:
x4 =__

Se vocé respondeu “Nao” a alguma das perguntas restantes que
deveriam ter sido respondidas com “Sim”, deduza quatro pontos de
cada uma.

Numero de respostas “Nao” em vez de “Sim”:

x4 =__
Some os subtotais e subtraia de trezentos. Essa serd a sua

pontuacao.

Exemplo:

Nimero de respostas “Sim” em vez de “Nao”: 3x 4 = 12

Nimero de respostas “Nao” em vez de “Sim”: 2 x 4 = 8
Numero total de respostas erradas 20
Pontuacao perfeita 300
Menos o ntimero total de respostas erradas 20
Sua pontuacao 280

Encontre sua classificacao abaixo:

300 pontos Perfeito (muito raro)

299 a 275 pontos Bom (acima da média)



274 a 200 pontos Razoavel (média)
199 a 100 pontos Fraco (abaixo da média)

Abaixo de 100 pontos Insatisfatério

Agora vocé deu um passo importante para o sucesso e a felicidade.

Vocé tentou responder as perguntas da Analise do Quociente
de Sucesso de forma penetrante e honesta. Se nao tentou, tentard. O
importante a lembrar é que esses resultados nao sao finais e
inalteraveis. Se fez uma pontuacao alta, isso significa que sera capaz
de assimilar e praticar os principios deste livro muito rapidamente. Se
a sua pontuacao nao foi tao alta, ndo se desespere! Aplique AMP!
Vocé pode alcancar grande sucesso na vida!

Quando vocé precisa da ajuda de um psicélogo para descobrir
que negoécio ou profissdao lhe pode ser adequada, frequentemente ele
faz uma bateria de testes.

A imagem que emerge desses testes pode mostrar quais sdo
suas tendéncias particulares. No entanto, o psic6logo nao considera o
resultado como final. Ele sempre marca uma entrevista pessoal para
descobrir o que um teste nao ira responder.

Ele usa os resultados dos testes e a entrevista para aconselha-lo
e avaliar seu progresso.

Da mesma forma, vocé pode usar a primeira pontuacao no
questionario como um meio de medir o crescimento de seu Quociente
de Sucesso.

Leia Atitude mental positiva mais uma vez de capa a capa. E
uma outra vez. E outra vez ainda. Leia em voz alta com seu marido,
esposa ou um amigo intimo, discuta ponto por ponto. Leia até que
cada principio torne-se uma parte da sua vida, motivando cada uma



de suas acoes.

Entdo, quando tiver aplicado esses principios sinceramente por
trés meses, faca o teste de QS de novo. Nao s6 muitas respostas
erradas vao se tornar certas, mas respostas que vocé deu corretamente
na primeira vez serdo mais enfaticas e confiantes.

Todavia, seu Quociente de Sucesso pode ser mais que um
parametro. Pode servir para realcar as areas onde vocé precisa
trabalhar mais arduamente para o autoaperfeicoamento. Também
revelara seus pontos fortes especiais.

Seu futuro estd a frente. Vocé tem o poder de direcionar
pensamentos e controlar emocbes. Apenas acorde o gigante
adormecido dentro de vocé.

Como?

Vocé vai encontrar a resposta no préoximo capitulo.

Piloto n° 20

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. Reveja a Andlise do Quociente de Sucesso com frequéncia, até
poder afirmar com sinceridade para si mesmo: “Agora consigo
dar a resposta certa para cada questdao”. Cada uma das questoes
vai direcionar sua mente para um canal especifico, por meio do
qual é possivel determinar facilmente o que pode e deve fazer.

2. Existe um valor em resolver problemas ou desenvolver habitos
desejaveis fazendo as perguntas certas a si mesmo. Anote-as por



escrito e entdo, no tempo dedicado ao pensamento, empenhe-se
em encontrar as solucoes adequadas para obter os resultados
que desejados.

SEMEIE UMA ACAO E COLHERA UM HABITO.
SEMEIE UM HABITO E COLHERA
UM CARATER.
SEMEIE UM CARATER E COLHERA UM
DESTINO.



Capitulo vinte e um

ACORDE O GIGANTE
ADORMECIDO DENTRO DE VOCE

Vocé é a pessoa mais importante do mundo.

“Pare e pense sobre si mesmo: em toda a histéria do mundo,
nunca houve ninguém exatamente igual a vocé e, em todo o tempo
infinito por vir, nunca havera.”

Vocé é o produto da sua hereditariedade, meio ambiente, corpo
fisico, mente consciente e subconsciente, experiéncia, posicao e
direcao determinadas no tempo e espaco... e algo mais, incluindo
poderes conhecidos e desconhecidos.

Vocé tem o poder de relacionar, usar, controlar ou harmonizar
todos eles. E pode direcionar pensamentos, controlar emocoes e
ordenar o destino com AMP.

Vocé é uma mente com um corpo.

E sua mente consiste em poderes gigantescos duais, invisiveis:
o consciente e o subconsciente. Um é um gigante que nunca dorme.
Chama-se mente subconsciente. O outro é um gigante que quando
adormecido é impotente. Quando desperto, sua energia potencial é
ilimitada. Esse gigante é conhecido como mente consciente. Quando
os dois trabalham em harmonia, podem relacionar, usar, controlar ou
harmonizar todos os poderes conhecidos e desconhecidos.



O que queres tu? “O que queres tu? Estou pronto a obedecer-
te como teu escravo — eu e os outros escravos da lampada”, disse o
génio.

Desperte o gigante adormecido dentro de vocé! Ele é mais
poderoso do que todos os génios da ldmpada de Aladim! Os génios
sao ficticios. Seu gigante adormecido é real!

O que queres tu? Amor? Boa saude? Sucesso? Amigos?
Dinheiro? Uma casa? Um carro? Reconhecimento? Paz mental?
Coragem? Felicidade? Ou vocé faria de seu mundo um lugar melhor
para se viver? O gigante adormecido dentro de vocé tem o poder de
tornar seus desejos realidade.

O que queres tu? Diga e é seu. Acorde o gigante adormecido
dentro de vocé! Como?

Pense. Pense com uma Atitude Mental Positiva.

O gigante adormecido, como o génio, deve ser convocado com
magia. Mas vocé possui essa magia. Ela é seu talisma com o simbolo
AMP de um lado e AMN do outro. As caracteristicas de AMP sao as
positivas, simbolizadas por palavras como fé, esperanca, honestidade
e amor.

Vocé se lancou em uma grande jornada. Chamamos os
resumos no final dos capitulos de “pilotos”. Isso é porque vocé esta
indo para algum lugar. Nao esta parado. Estd no seu caminho através
de aguas turbulentas e muitas vezes desconhecidas. Para chegar ao
final de sua jornada com éxito, precisard de muitas das habilidades do
navegador.

Assim como a bussola de um navio é afetada por influéncias
magnéticas perturbadoras, exigindo que o piloto faca certos ajustes a
fim de manter o navio em seu curso certo, vocé deve ter em conta as
poderosas influéncias que lhe afetam ao navegar pela vida.



Uma btssola é corrigida para fornecer valores verdadeiros
independentemente de variacao e desvio. O mesmo se aplica a vida,
onde as variacoes sao influéncias ambientais. E os desvios sao as
atitudes negativas dentro de sua propria mente consciente e
subconsciente. Vocé deve corrigir esses desvios quando ocorrem em
sua plotagem.

A sua frente pode haver decepcdes, adversidades e perigos. Sdo
rochas e bancos de areia ocultos pelos quais vocé deve passar ao
navegar no seu curso. E vocé consegue fazer isso quando sua btssola
é compensada pela variacdo. Se esta ciente dos recifes de coral e das
marés, pode aproveitar cada um deles. Vocé pode selecionar a
influéncia ambiental da luz de um farol ou o som de uma boia para
seguir um curso que ird leva-lo em direcido a seu destino sem
acidentes graves.

Ao plotar um curso, vocé deve contar com a exatidao da sua
bissola. Compensar a btssola ndo é uma ciéncia exata. Uma
salvaguarda necessaria é a incessante vigilancia da parte do
navegador. E possivel, no entanto, corrigir uma bissola de forma
muito eficaz.

Assim como uma agulha magnética fica alinhada com os polos
magnéticos norte e sul, quando sua btssola for compensada, vocé
automaticamente reagird em conformidade com o seu objetivo, o seu
ideal mais elevado. E o ideal mais elevado do homem é a vontade de
Deus.

Este livro agora ird com vocé na sua jornada de sucesso.
Atitude mental positiva lhe trarad sucesso, riqueza, saude fisica, mental
e espiritual e felicidade quando vocé reagir favoravelmente a ele.
Lembre-se do que Andrew Carnegie disse: “Qualquer coisa na vida
que valha a pena ter, vale a pena trabalhar para ter.”



Desperte o gigante adormecido! No préximo -capitulo,
intitulado “O incrivel poder de uma bibliografia”, vocé vai descobrir a
arte de ler um livro inspirador de uma forma que ird ajuda-lo a
despertar o gigante adormecido dentro de vocé.

Piloto n° 21

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE
GUIAR

1. O que queres tu? Amor? Boa satde? Sucesso? Amigos?
Dinheiro? Uma casa? Um carro? Reconhecimento? Paz mental?
Coragem? Felicidade? Ou vocé faria de seu mundo um lugar
melhor para se viver?

2. Diga e pode ser seu — se vocé aprender e empregar OS
principios encontrados neste livro que se aplicam a vocé.

3. Pense. Pense com uma Atitude Mental Positiva. E siga com acao
desejavel.

4. Compense sua bussola para evitar perigos e assim chegar em
seguranca ao destino escolhido.

5. O ideal mais elevado do homem é a vontade de Deus.

6. Acorde o gigante adormecido dentro de vocé!



ACORDE O GIGANTE ADORMECIDO
DENTRO DE VOCE!



Capitulo vinte e dois

O INCRIVEL PODER DE UMA
BIBLIOGRAFIA

Este capitulo é uma bibliografia. E essa bibliografia tem um incrivel poder potencial.
Nela pode estar o botdo oculto que, quando pressionado, serd usado para liberar o poder
dentro de vocé — os vastos recursos inexplorados e nao utilizados que s6 vocé possui. E
esperamos que ela dé inicio a uma reacdo em cadeia que o ajude a alcancar o verdadeiro
sucesso. Se vocé quer motivar a si e aos outros, diga-o com um livro.

Diga com um livro. Em Atitude mental positiva, os autores utilizaram uma técnica que
se revelou extremamente eficaz em seus livros, palestras e servicos de aconselhamento.
Recomendamos livros de autoajuda que a experiéncia tem demonstrado causarem uma
reacdo positiva e desejavel no leitor.

No século XX, os Estados Unidos foram particularmente afortunados no
desenvolvimento de um grupo de autores com talento singular para escrever de uma forma
que planta sementes de pensamento motivadoras para quem estd a procura de
autoaperfeicoamento a encontra-lo. O leitor reage com ac¢ao desejavel.

Embora alguns dos livros que recomendamos estejam fora de catdlogo, as verdades
universais neles contidas sdo tdo verdadeiras hoje como no dia que foram escritos. E tais
livros podem ser obtidos em sebos ou alugados numa biblioteca.

Novamente, pedimos que vocé leia, estude, entenda e aplique os principios
inspiradores e de autoajuda contidos em livros, revistas e artigos de jornal. Leia tudo o que
vocé conseguir encontrar sobre aqueles que tiveram carreiras bem-sucedidas no mesmo
campo que o seu para determinar quais principios vocé pode usar para ter sucesso.

Leia também as histérias de sucesso de pessoas de outros tipos de trabalho e encontre
o denominador comum, o principio envolvido.

Compartilhe com os outros uma parte do que vocé possui que seja bom e desejavel:
um livro, artigo, editorial, poema inspirador e de autoajuda.

Foi isso que Nate Lieberman fez. Por muitos anos, foi um representante de fabrica. E



tinha uma Sublime Obsessdo. Ao longo desse tempo, compartilhou milhares de livros
inspiradores com seus amigos. E foi Lieberman que fez de Emerson e de W. Clement Stone
amigos préximos ao presentear este com os Ensaios de Emerson. Da mesma forma,
apresentou-o aos autores de Suggestion and autosuggestion, the law of psychic phenomena,
Invention and uncounscious e muitos mais.

Esse compartilhamento de ideias e ideais é maravilhoso — vocé doa e ainda guarda
para si também.

Brownie Wise sabia disso. Precisava sustentar a si e ao filho, que era doente. O magro
salario ndo era suficiente para pagar os cuidados médicos do filho, por isso arranjou um
servico de vendas em meio periodo na Tupperware Home Parties, Inc. para aumentar a
renda.

Ela precisava de dinheiro. Com isso, seu filho poderia ter os melhores cuidados
médicos. Eles poderiam se mudar para um clima que o ajudasse na recuperacdo da satde.
Orou por ajuda. Encontrou.

Brownie leu um livro inspirador, Quem pensa enriquece. Leu uma vez e depois leu
novamente. Na verdade, leu o livro seis vezes. Entdo reconheceu os principios pelos quais
estava procurando e algo aconteceu. Ela fez acontecer! Viu como poderia aplicar esses
principios a prépria situacdo, e as ideias foram postas em acdo. Nao demorou para seus
ganhos na Tupperware excederem US$ 18.000 por ano. Dentro de alguns anos, sua renda
anual estava acima de US$ 75.000. Ela acabou se tornando vice-presidente e gerente-geral da
empresa. Brownie Wise desfrutou da distincdo de ser reconhecida como uma das mulheres
gerentes de venda de destaque nos Estados Unidos. Continuou sua carreira de sucesso e
tornou-se presidente da empresa de cosméticos Viviane Woodard.

O sucesso excepcional dessa mulher de negécios comecou com um livro e continuou
com um livro. Muito de seu sucesso é devido a motivacdo bem-sucedida de seus
representantes. Ela compartilhou o que tinha aprendido lendo Quem pensa enriquece e
comprou exemplares do livro para seus representantes de vendas. Exortou-os a ler Quem
pensa enriquece tantas vezes quanto ela tinha lido e a aplicar os principios nas vidas deles.

E a histéria de Lee S. Mytinger e William S. Casselberry, Ph.D., é outro exemplo do
valor dos livros na conquista do sucesso. Esses homens ajudam a natureza a trazer boa satde
para homens, mulheres e criancas por meio da venda de Nutrilite, um suplemento alimentar
contendo vitaminas e minerais. Suas vendas arrecadam muitos milhdes de doélares
anualmente.

Mytinger e Casselberry leram Quem pensa enriquece. Assimilaram o que leram e
entraram em acado. Parte do sucesso deveu-se a capacidade de motivar seus distribuidores
com vitaminas mentais e espirituais. Fizeram isso com o mesmo livro que os inspirou. Cada
novo funcionario recebia um curso e uma palestra inspiradora ensinando os fundamentos do
sucesso. Eles distribuiram milhares de livros de autoajuda porque sabiam dos efeitos
surpreendentes que tém na produtividade e no sucesso dos representantes de vendas.



W. Clement Stone usava amplamente a literatura inspiradora em sua organizacdo. Sua
empresa comprava milhares de livros para distribuir aos funcionérios, acionistas e
representantes. O sucesso e o crescimento de suas empresas foram fenomenais — ndo por
acaso.

Como ler um livro. Existe uma arte para ler um livro de autoajuda. Quando ler,
concentre-se. Leia como se o autor fosse um amigo pessoal e estivesse escrevendo para vocé
— e s6 para vocé.

Lembre-se de Abraham Lincoln, que, quando lia, tirava um tempo para reflexao, para
que pudesse relacionar e assimilar os principios em sua prépria experiéncia. Seria sdbio
seguir o bom exemplo dele.

Determine o que estd procurando quando lé um livro de autoajuda. Se sabe o que
procura, estd mais apto a encontrar do que se ndo tiver um objetivo especifico. Se realmente
quer reconhecer, relacionar, assimilar e aplicar os principios do sucesso contidos entre as
capas de um livro inspirador, deve trabalhar nisso. Um livro de autoajuda ndo é para ser
folheado rapidamente da mesma forma que vocé poderia ler um romance policial.

Em Como ler livros, Mortimer J. Adler estimula o leitor a seguir um padrao definido.
Eis aqui um padrao ideal:

Passo A. Leitura pelo contetido geral. Esta é a primeira leitura. Deve ser uma leitura rapida,
para pegar o fluxo arrebatador de pensamento contido no livro. Mas dedique
tempo para sublinhar as palavras e frases importantes. Faca anotacdes nas
margens e anote brevemente as ideias que fulguram em sua mente enquanto lé.
Isso obviamente s6 pode ser feito em um livro seu. Mas as anotacgodes e
marcacoes tornam seu livro mais valioso para vocé.

Passo B. Leitura com uma énfase particular. Uma segunda leitura tem a finalidade de
assimilar detalhes especificos. Vocé deve prestar atencao particular para ver se
entende e realmente capta quaisquer novas ideias que o livro apresente.

Passo C. Leitura para o futuro. Essa terceira leitura é mais uma facanha de meméria que
uma tarefa de leitura. Memorize literalmente os trechos que tém significado
especial para vocé. Encontre maneiras pelas quais eles possam se relacionar a
problemas que enfrenta atualmente. Teste novas ideias, experimente, descarte
as intteis e imprima as tteis de forma indelével em seus padroes de hébito.

Passo D. Leitura — posterior — para refrescar sua memoria e reacender sua inspiracdo. Existe
uma histéria famosa sobre o vendedor diante de um gerente de vendas dizendo:
“Faca aquele velho discurso sobre vendas para mim outra vez, estou ficando
meio desanimado”. Todos ndés podemos ficar desanimados. Devemos reler o
melhor de nossos livros em tais momentos para, antes de mais nada, reacender
o fogo que nos faz ir em frente.



Listamos alguns livros de autoajuda inspiradores (uns poucos sao instrucionais) os
quais podem motiva-lo a acao desejavel. Cada um deles contém tesouros escondidos que vocé
pode descobrir por si mesmo.

Contudo, antes de percorrer a lista e com isso completar a sua primeira leitura de
Atitude mental positiva, deixe-nos mais uma vez lembra-lo: compartilhe com outros uma parte do
que vocé possui que é bom e desejdvel e acorde o gigante adormecido dentro de vocé. Entao este
livro, Atitude mental positiva, ndo sera o fim. Sera o inicio de uma nova era em sua vida.

Faca o final de sua escolha.
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Piloto no 22

PENSAMENTOS PELOS QUAIS SE

GUIAR

1. Como Brownie Wise, Mytinger e Casselberry, W. Clement Stone e muitos outros

gestores de organizacdes de vendas bem-sucedidos, vocé pode motivar a si mesmo e

aos outros a acao desejavel com livros de autoajuda inspiradores — livros que podem

ser avaliados por resultados reais atingidos pelos leitores.



Brownie Wise achou necessario ler Quem pensa enriquece seis vezes antes de reconhecer
os principios que poderia aplicar. Entao, algo aconteceu. Fez acontecer. Desenvolva seu
poder mental estudando Atitude mental positiva tdo frequentemente quanto seja
necessario para entender como atingir qualquer meta desejavel que nao viole a lei de
Deus ou dos direitos de seus semelhantes.

Quando vocé ler um livro de autoajuda inspirador:

(a) Concentre-se.

(b) Leia como se o autor fosse um amigo intimo e estivesse escrevendo para vocé —
e s6 para vocé.

(c) Saiba o que esta procurando.

(d) Entre em acdo — experimente os principios recomendados.

Avalie o livro Atitude mental positiva pelo que vocé realmente pensar e fizer para se
tornar uma pessoa melhor e fazer de seu mundo um lugar melhor para vocé e os outros
viverem.

Vocé é uma pessoa melhor e seu mundo serd um lugar melhor para se viver porque
vocé leu Atitude mental positiva. Nao é verdade?

SUCESSO COM ATITUDE MENTAL POSITIVA —
VOCE CONSEGUE SE REALMENTE QUISER!
VOCE QUER?



1 De Education and freedom, de H. G. Rickover.
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Mais Esperto que o Diabo

Hill, Napoleon
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Compre agora e leia

Neste livro, inédito no Brasil, vocé vai descobrir, apos 75
anos de segredo, por meio dessa entrevista exclusiva que
Napoleon Hill fez, quebrando o codigo secreto da mente do
Diabo:

Quem € o Diabo? Onde ele habita? Quais suas principais
armas mentais? Quem sao os alienados e de que forma eles
ou elas se alienam? De que forma o Diabo influencia a
nossa vida do dia a dia? Como a sua dominacao influencia
nossas atitudes? O que é o medo? Como nossos lideres
religiosos e nossos professores séo afetados pelo Diabo?
Quais as armas que nos, seres humanos, possuimos para
combater a dominacao do Diabo? Qual a visdo do Diabo
sobre a energia sexual? Como buscar uma vida cheia de
realizacOes, valorizando a felicidade e a liberdade?

Essas perguntas e muitas outras sao respondidas pelo
proprio Diabo, que se autodenomina "Sua Majestade", de


http://www.amazon.com.br/s/?search-alias=digital-text&field-keywords=9788568014103

acordo com Napoleon Hill. O seu prop0osito, escrito com suas
proprias palavras, € ajudar o ser humano a descobrir o seu
real potencial, desvendando as armadilhas mentais que os
homens e as mulheres deste mundo criam para si mesmos,
sabotando a sua propria liberdade e o seu proprio direito de
viver uma vida cheia de desafios, alegria e liberdade.

Escrito em 1938, apos uma das maiores crises econdémicas,
e precedendo a Segunda Guerra Mundial, este livro n&o
somente é uma fonte de inspiracéo e coragem, mas deve
ser considerado um manual para todas aquelas pessoas que
desejam

Compre agora e leia
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Lechter, Sharon
9788568014127
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Compre agora e leia

As mulheres representam o futuro dos negocios. A evidéncia
esta por toda parte — da declaracao de Warren Buffett em
2013, de que as mulheres sé&o a chave para o sucesso
financeiro da nacéo, aos US$ 30 trilhdes em patriménio
global internacional que as mulheres tém direito a herdar. As
mulheres estéo liderando uma revolucao global silenciosa
para o bem de suas familias, seu futuro e sua satisfacao
pessoal.

Embora 0s passos para 0 sucesso sejam 0S mesmos para
todo mundo, homens e mulheres, em geral, abordam os
principios sob uma o6tica muito diferente. O Pense e
enriqueca original foi escrito sob uma perspectiva masculina,
numa era em que a grande maioria dos executivos de
negocios eram homens. Por este e muitos outros motivos,
Sharon Lechter — a premiada autora e coautora do best-
seller mundial Pai rico, pai pobre — criou Pense e enriqueca
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para mulheres.

Este novo e poderoso livro aplica os principios de criacdo de
rigueza de Napoleon Hill a vida da mulher moderna,
combinando os classicos 13 Passos para o Sucesso de Hill
com os insights e a experiéncia de centenas de mulheres
notaveis — incluindo Sandra Day O'Connor; Angela Merkel,
Mary Kay Ash, fundadora da Mary Kay; Ginni Rometty, CEO
da IBM; Tory Burch e Condoleezza Rice — para oferecer as
mulheres um plano para superar obstaculos, agarrar
oportunidades, definir e atingir metas, viver seus sonhos e
substituir a culpa devido ao "equilibrio trabalho-vida" pela
escolha de "uma grande vida" preenchida com amor, familia,
significado e sucesso.

Compre agora e leia
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Compre agora e leia

Christopher Phillips € um homem com uma missao - reviver
0 amor do questionamento que Socrates inspirou ha muito
tempo, na antiga Atenas. Phillips ndo s6 apresenta os
fundamentos do pensamento filosofico neste ‘charmoso
guia, ele também lembra o que o levou a iniciar o seu
programa e recria algumas das sessf6es mais revigorantes,
gue vém a revelar, por vezes, surpreendentes reflexoes,
muitas vezes profundas sobre o significado do amor,
amizade, trabalho, vida, e etc. Em sintese - uma leitura
divertida sobre a faisca que acende quando as pessoas
comecam a fazer perguntas significativas.

Compre agora € leia
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Think and grow rich

Hill, Napoleon
9788568014158
400 paginas

Compre agora e leia

What you have on hand this is the best-selling book by
Napoleon Hill. Known worldwide for being one of the most
influential books in history, this manuscript has sold over 60
million copies. Think and Grow Rich, presents the formula to
amass fortune, proving that the recipe for success is
timeless.

And plan on keeping all the originality of this masterpiece,
the publisher Citadel, after signing a strong partnership with
The Napoleon Hill Foundation, decided to launch the 1937
original manuscript in its most faithful version.

A Brazilian production, for lovers of American literature and
for those wishing to improve their English with enriching
content.
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"Whatever the mind can conceive and believe, it can
achieve."

Compre agora e leia
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Compre agora e leia

O livro "Devaneios sobre a atualidade do Capital” € uma
compilacao - revista e atualizada - de uma série de
conferéncias do professor Clovis de Barros Filho - Autor dos
Best Sellers "A Vida que Vale a Pena ser Vivida" e "A
Filosofia explica as grandes questfes da humanidade" -
sobre o pensamento de Karl Marx.

Nesta obra, O professor Clovis de Barros Filho e seu colega
Gustavo Dainezi explicam e refletem a respeito da famosa
obra marxista O Capital. Com uma linguagem bastante
acessivel, e proxima a oralidade, os autores buscaram fazer
com gque o leitor se sinta dentro da sala de aula.

Durante os seus oito capitulos, o livro atravessa o essencial
do pensamento de Marx n'O Capital e reflete sobre a sua
atualidade, ponderando sobre os meios de comunicacéo, a
religido, a educacéo, a linguagem e o Estado.
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Uma leitura agradavel e enriguecedora, recomendada a todo
o leitor que desejar conhecer um ponto de vista Unico sobre
o0 mundo, da maneira Unica que sO a chancela de Clovis de
Barros Filho é capaz de entregar.

Compre agora e leia
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