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Prefacio

Um jovem reporter de revista das montanhas do sudoeste da Virginia, Napoleon
Hill, foi designado para entrevistar o magnata do ago americano Andrew
Carnegie. Carnegie ficou impressionado com a inteligéncia e ambicao do jovem
Napoleon e, no final da entrevista de trés dias, o sr. Carnegie perguntou se ele
dedicaria vinte anos de sua vida, sem remuneracdo, a pesquisar € escrever o
primeiro livro sobre a filosofia do sucesso desenvolvida e aplicada pelos lideres
da América. Com alguma apreensdo, mas pouca hesitagao, Napoleon disse que
sim e garantiu ao sr. Carnegie que ele ndo apenas comecaria o projeto, mas
também o comecaria.

Concluiu e, vinte anos apos a entrevista de 1908, Napoleon Hill publicou
seu primeiro livro, intitulado A4 lei do triunfo. Foi seguido em 1937 pelo que se
tornou o livro sobre sucesso mais vendido de todos os tempos, Pense e
enriquec¢a. Napoleon publicou muitos outros livros motivacionais e lecionou
extensivamente nos Estados Unidos durante décadas a fio. Ele desfrutava da
aposentadoria parcial na década de 1950, com quase setenta anos de idade,
quando o magnata dos seguros de Chicago, W. Clement Stone, pediu ao entao
“Dr.” Hill para apresentar uma serie de programas de palestras no radio e na
televisdo. Sempre interessado em ensinar seus principios de sucesso a novos
publicos, ele aceitou e fez varios desses programas por toda a América.

O Dr. Hill e sua esposa fundaram a Funda¢do Napoleon Hill em 1962, com
a intencdo de que ela continuasse ensinando seus principios depois que ele
partisse. Ele morreu em 1970, e a Fundagdo que eles criaram continua ativa até



hoje, espalhando seus principios pelo mundo em dezenas de idiomas. Sou
administrador da Fundac¢ao desde 1997 e diretor executivo desde 2000.

Ha alguns anos, encontrei empoeiradas as fitas e transcrigdes de varios
programas de palestras do Dr. Hill para o radio e a televisdo. O material estava
guardado nos arquivos da Fundagdo. Eles nunca foram publicados. Os curadores
da Fundac¢ao ficaram emocionados com a oportunidade de ressuscita-los, ¢ assim
nasceu a série de livros Napoleon Hill Is on the Air. O livro que vocé€ tem em
maos faz parte da série, uma transcricdo de programas de rddio semanais
apresentados em 1952 em Paris, Missouri.

Como Napoleon Hill foi dar uma série de entrevistas no radio na pequena
cidade de Paris, Missouri? A resposta ilustra um de seus dezessete principios de
sucesso desenvolvidos em vinte anos de pesquisa: o principio de que toda
adversidade carrega em si a semente de uma vantagem equivalente. Hill havia
participado de um seminario em St. Louis, Missouri, uma grande cidade no rio
Mississippi, que acabou ndo sendo lucrativo. O valor investido na divulgacao foi
mais alto do que o arrecadado em taxas de participacdo. No entanto, um seguidor
de longa data do Dr. Hill, Bill Robinson, um empresario em Paris, Missouri,
estava na plateia e foi inspirado a convidar o Dr. Hill para fazer uma série de
palestras em Paris.

Paris naquela época era uma cidade de apenas 1.400 pessoas. Ficava no
nordeste rural do Missouri, na bifurcagdo central do rio Salt, longe das principais
areas metropolitanas. St. Louis, a maior cidade mais proxima, fica a
aproximadamente 220 km de distancia. Os jovens estavam deixando Paris em
busca de melhores oportunidades de emprego nas cidades maiores. Robinson
estava preocupado com o declinio da cidade e providenciou para ter quase cem
pessoas ali participando da série de palestras durante varias semanas. Elas
seriam transmitidas em radios locais, € o Dr. Hill receberia US$ 10 mil. Havia
céticos em Paris que pensavam que as palestras seriam pouco mais que um show
de medicina, mas o Dr. Hill logo os convenceu com suas poderosas mensagens.

ApOs essas transmissdes inspiradoras, muitos cidaddos de Paris se reuniram

em grupos de discussdo. Um ministro local apresentou uma série de sermdes



com base nos ensinamentos do Dr. Hill. Varios novos negdcios, até dez, de
acordo com uma contagem, surgiram naquela pequena cidade como resultado
direto das palestras. Um ano depois das transmissoes, o Dr. Hill disse que um
velho morador de Paris contou a ele que “nada havia chegado a essa comunidade
nos ultimos cinquenta anos que tivesse causado uma impressao tao profunda em
tantas pessoas quanto a que foi deixada pelo ensino da sua filosofia™.

Foi feito um filme intitulado 4 New Sound in Paris, que documentava as
mudancas levadas aquela pequena comunidade pelas palestras do Dr. Hill. O
filme foi visto por centenas de milhares de pessoas e ajudou a espalhar os
principios do sucesso ensinados pelo Dr. Hill. Infelizmente, parece que ele se
perdeu para a historia.

Napoleon Hill amava Paris. Ela era a esséncia da cidade pequena da
Ameérica. Mark Twain nasceu nas proximidades, na Florida, Missouri, e seus
livros refletiam a cultura da honestidade, determinacao e trabalho duro do Meio
Oeste.

O amado artista norte-americano Norman Rockwell pintou uma famosa
imagem da movimentada reda¢do do jornal local em Paris, em 1946, que foi
publicada no Saturday Evening Post. O sinuoso rio Salt, com seus trés ramais,
embelezava a area e desaguava no poderoso Mississippi. Um braco desse rio
passava sob uma das poucas pontes cobertas ja construidas no Missouri.

Napoleon Hill disse uma vez: “O caminho de menor resisténcia entorta
todos os rios e alguns homens™. Essa frase descreve apropriadamente o sinuoso
rio Salt. Felizmente, gragas em parte aos esfor¢os de Napoleon Hill, ela ndo
descreve os homens e mulheres de Paris, que trabalharam duro para evitar esse
caminho e tornar a propria vida, a vida de suas familias e da comunidade bem-
sucedidas e felizes.

Ao ler este livro, a primeira e unica publicacdo dessas palestras no radio,
vocé encontrard alguns homens que seguiram o caminho de menor resisténcia,
mas o Dr. Hill mostrarda como rejeitar esse caminho pela aplicagdo de seus
principios do sucesso.



As palestras concentraram-se em alguns dos dezessete principios do
sucesso, os que Hill acreditava que seriam especialmente uteis para o povo de
Paris. As duas primeiras trataram de Defini¢do de Objetivo, vista por muitos
seguidores de Hill como a mais importante das leis do sucesso. As duas
seguintes se concentraram na importancia do pensamento preciso. As duas
proximas explicaram como a Fé Aplicada € necessaria para alcancar o sucesso.
Depois, mais duas que trataram das Causas do Fracasso e de como supera-las
com perseveran¢a ¢ determinagdo. A nona mostrou como a autodisciplina ¢
essencial para o sucesso. As duas seguintes abordaram a importancia de uma
Personalidade Agradavel para alcancar o sucesso. As duas ultimas palestras
trataram da For¢a Cosmica do Habito, o unico dos dezessete principios do
sucesso que o Dr. Hill alegou ndo ter sido reconhecido por ninguém antes de ser
descoberto por ele.

Nas palestras sobre Defini¢ao de Objetivo, o Dr. Hill explicou como as leis
da natureza refletem um propodsito e plano definidos. Ele detalhou os nove
motivos basicos que impelem as pessoas a realizar seus planos e alcangar seus
objetivos. Nas palestras sobre Pensamento Preciso, o Dr. Hill explicou a
diferenca entre raciocinio indutivo e dedutivo e mostrou como separar fatos
importantes dos sem importancia. Ele detalhou como as pessoas devem desafiar
as opinides ¢ declaragdes de outras pessoas, fazendo a pergunta simples “Como
vocé sabe?”. As falsidades, disse ele, vinham com notas de alerta. Ele listou os
inimigos do pensamento preciso, talvez de maneira mais importante, as
emocoes, concluindo que “o pensamento preciso ¢ um pensamento a sangue-
frio”.

Em sua palestra sobre Fé Aplicada, o Dr. Hill explicou como desenvolvé-la
usando o objetivo principal definido, as aliangas do MasterMind e o principio de
aprender com as adversidades. Ele forneceu muitos exemplos de industriais e
inventores que usaram a Fé Aplicada para beneficiar a humanidade.

Mudando sua abordagem, os proximos dois programas lidaram com as
causas do fracasso. Ele relacionou as principais causas e deu exemplos concretos
de como supera-las por meio de persisténcia € do poder de decisdo. Esperava



convencer seus ouvintes, muitos deles sem sorte, de que ndo precisavam se
render a essas causas do fracasso. Em sua palestra sobre Autodisciplina, o Dr.
Hill falou de treze desafios em sua vida que foram superados pela
Autodisciplina. De uma maneira especialmente eloquente, ele descreveu a
importancia de usar a Autodisciplina para organizar e controlar o uso do préprio
tempo.

O Dr. Hill lListou 25 principais fatores que contribuem para uma
Personalidade Agraddvel e convidou seus ouvintes a fazer um inventario e
avaliar-se em relacdo a esses fatores. Ele admitiu que nem sempre correspondia
a esses padroes. Deu exemplos de pessoas que atendiam a eles e também listou
quinze coisas que ndo se deve fazer se a intengdo ¢ ter uma Personalidade
Agradavel.

As duas ultimas palestras foram sobre a Forca Coésmica do Habito e
explicaram como o Dr. Hill descobriu esse conceito ao ler Quem pensa
enriquece pela primeira vez um ano e¢ meio depois de té-lo escrito. Forga
Cosmica do Habito ¢ a lei pela qual alguém adquire habitos para realizar seu
principal objetivo. O Dr. Hill fornece varias maneiras de usar esse principio para
atingir metas e objetivos.

Acredito que vocé vai achar esses atemporais programas de radio
informativos, e que eles mostrardo a voc€ o caminho para alcancar o sucesso ¢ a
felicidade. A intencdo do Dr. Hill foi ensinar e inspirar as pessoas de Paris a usar
seus principios para superar as adversidades, evitar o caminho de menor
resisténcia, seguir em frente em linha reta e trabalhar duro para mudar a vida.
Sei que funcionou para Paris e estou confiante de que pode funcionar para vocé
também.

— Don Green,

Diretor Executivo, Fundacao Napoleon Hill



Apresentacgao,
por Jamil Albuquerque

Caro leitor, vocé sabia que a palavra milionario tem sua mais remota origem na
palavra “milho”, que por sua vez tem origem na palavra “milagre”?

Aos olhos poéticos dos antigos egipcios, esse cereal era como um milagre
por causa de suas muitas utilidades — pois do milho usa-se tudo, desde o caule
até o sabugo —, e também pela facilidade e abundancia com que era cultivado.

Esse cereal tdo conhecido foi uma das primeiras bases de sustento da
humanidade. Ha historiadores que dizem ser ele o primeiro grao produzido em
grande escala, capaz de sustentar uma familia por tempo suficiente até que
outras espigas surgissem novamente da terra.

Talvez o leitor até pense sobre o porqué de eu estar definindo esses termos
em tantos detalhes. Eu diria que saber a origem das palavras nos da uma maior
clareza sobre os assuntos que queremos conhecer. Disso deriva o meu laborioso
amor por essas minucias. E falando ainda em defini¢des, qual seria a melhor
delas para a palavra “habito”?

Habito ¢ aquilo que habita profundamente dentro de nosso ser. Quando eles
sdo saudaveis, nos dao solidez. Sem isso, a imagem de uma simples
possibilidade de fracasso pode nos abalar e nos fazer cair em abismos interiores.
Quantas pessoas vocé conhece que sdo prisioneiras de seus proprios devaneios

mentais?



Os habitos milionarios, por sua vez, nos levam para a claridade ¢ para o
éxito. Se juntarmos de modo bucdlico essas defini¢des dadas, podemos dizer que
habitos milionarios consistem, entre outras coisas, na capacidade do profundo do
nosso ser, “dos olhos da alma”, de enxergar o milagre acontecer.

Por mais de uma vez, enquanto eu lia parte dos originais deste livro,
imaginei qual sentimento, emoc¢ao ou interesse levaria as pessoas a 1é-lo.

Sera porque o vocabulo “milionario” evoca em nos pensamentos elevados?
Ou porque nossa imaginacao vai logo para o mundo dos grandes prazeres que
imaginamos acompanhar a vida desses afortunados?

Eu diria que o tipo de pensamento que temos ao pensar nessa palavra ja nos
mostra a direcao para onde estamos indo na vida.

Se ao pensar em habitos milionarios a primeira imagem que nos vem a
mente for de alguém vivendo na luxuria, gastando dinheiro aos tubos e
usufruindo de confortos desmedidos, entdo estaremos cometendo um grande
equivoco.

Diz-se que ha um prazer peculiar que acompanha todos os excessos, mas
estou certo de que estes — salvo excegdes que confirmam a regra — ndo sao de
fato habitos milionarios.

Penso que a verdadeira prosperidade foge daqueles que a desejam apenas
por interesses ou prazeres menores.

Mas quando adquirimos o habito milionario, vamos sendo erguidos, aos
poucos e com consisténcia, por forgas elevadas, até que um dia perceberemos
que estamos no time dos campedes: produzindo riqueza para nds € para nossa
comunidade, vivendo com alegria, paz, amor e saude.

O habito milionario nao reivindica para si outra virtude que nao o de ser
fonte de prosperidade constante, acrescentada da felicidade que todos
merecemos.

E j4 que mencionamos felicidade, parece-me propicio também tentarmos
dar-lhe alguma defini¢do, pois se buscamos o habito milionario, isso significa
que também a desejamos. Por isso € pertinente aqui a pergunta: o que € a

felicidade? E em que momento ela se cruza com o habito milionario?



A tentativa de resposta demandaria bem mais que algumas paginas, mas
uma coisa € certa: a felicidade € uma aspiracao natural de todas as criaturas.

Quando pensamos nela, nossa memoria nos traz lembrangas de coisas boas
como o reencontro de um velho amigo, passar horas alegres com a familia ou um
dia relaxante na praia ou no campo. Contudo, esses sdo apenas aspectos externos
da felicidade, e depois de tanto observar as coisas, além de viver uma vida
inteira de leitura e reflexdo, penso que a felicidade ndo tem a ver com
circunstancias, sejam elas boas ou ruins.

A felicidade real e duradoura comeca e se estabelece de maneira solida em
nosso interior. E ao longo da leitura deste livro, vocé€ percebera que o habito
milionario em boa medida ¢ também o s6lido estabelecimento da felicidade no
fundo do nosso ser.

Talvez nem seja necessario dizer, mas vamos la: o leitor sabe que para se
chegar a qualquer lugar ha caminhos, mapas, roteiros; sabemos também que
todas as coisas que levam ao éxito, tudo aquilo que a gente vé que d& bons
frutos, existe por trds uma lei universal, ha um elemento da criagao.

Entdo, os habitos das pessoas com mente milionaria ¢ que elas criam a sua
propria felicidade, fazendo com que isso se torne real em todas as areas chaves
da sua vida.

O habito milionario enraizado na sua mente ¢ nas suas atividades vao se
materializando na sua vida diaria, na sua vida profissional, pessoal e familiar.

Mesmo sendo modesta, a pessoa com o habito miliondrio acaba vendo a si
mesma como composicao e arquétipo das melhores coisas. E sdo, de fato, pois
quando observamos pessoas assim, vemos nelas ndo sé prosperidade, mas
também nobreza e honradez.

Sado pessoas que cuidam bem de si mesmas e dos seus, que t€ém autoestima
¢ praticam a gratidao no coragao e nas agoes.

Entdo, ser milionario em estado natural ¢ saber capitalizar esses preceitos e
fazer isso tornar-se uma verdade em nossas vidas.

E exatamente isso que vocé ird descobrir neste livro formidavel que esta em

suas maos agora.



— Jamil Albuquerque,
Conselheiro Mundial da Fundagdo Napoleon Hill



Introducao,
por Thiago Nigro

Imagine-se, aos 25 anos de idade, tendo a oportunidade de entrevistar o segundo
homem mais rico que ja pisou na Terra.

Imagine que, apds essa entrevista, voc€ tenha saido com a missdo de
entrevistar todas as pessoas ricas € bem-sucedidas do mundo, a fim de descobrir
o que todas elas tém em comum.

Imagine-se também entrevistando os quinhentos milionarios mais
importantes da sua época, dedicando mais de vinte anos da sua vida somente
para descobrir o que esta por tras da riqueza.

Imaginou? Pois bem. Vocé acabou de imaginar a vida de Napoleon Hill, o
autor deste livro.

A primeira vez que ouvi falar dele fo1 em 2017. Eu tinha acabado de atingir
a minha independéncia financeira, depois de mais de sete anos no mercado
financeiro. Foi nesse momento em que me vi com uma duvida que nunca tinha
tido antes:

Afinal... Ha um cédigo por tras da riqueza?

Essa duvida me fez viajar o mundo, investindo um milhao de reais numa
jornada a fim de descobrir os habitos que tornavam pessoas comuns em pessoas
de sucesso.

Conversei com CEOs, medalhistas olimpicos, bilionarios, artistas,
empresarios € professores de Harvard e Stanford... Até que, no meio dessa



jornada, me deparei com Napoleon Hill, a pessoa que, mais do que qualquer
outra, entendeu os segredos por tras do enriquecimento.

Napoleon, mesmo que ja ndo estivesse mais entre noés em 2017 (faleceu em
1970), me fez um favor de um grande amigo: me ajudou a criar o maior estudo
sobre riqueza da atualidade, O Codigo da Riqueza.

Um estudo que, assim como o estudo feito por Napoleon Hill, teve o
objetivo de descobrir os habitos e comportamentos em comum das pessoas mais
bem-sucedidas da nossa época.

Fico feliz em dizer que ambos os estudos tiveram sucesso em conquistar
seu objetivo.

Por 1sso, preciso fazer um alerta: se vocé acha que Habitos Miliondrios € sO
mais um dos varios livros de autoajuda que existem por ai, esta completamente
enganado.

Este livro, diferentemente dos outros, é o fruto de um estudo real, de muitos
anos atras, e que conseguiu com éxito identificar os héabitos que fazem parte do
dia a dia das pessoas de sucesso.

O que ele propde ndo ¢ uma criagdo, mas algo ainda mais valioso: ele
propde a comprovacao de que as pessoas mais bem-sucedidas do mundo tém os
mesmos habitos — e propde te ensinar quais habitos sao esses.

Habitos Milionarios ¢ um livto novo, mas que bebe da fonte do
conhecimento de um cldssico, € um daqueles classicos que se comprovaram com
o tempo. E mesmo que ele tenha sido escrito ha pouco tempo, pode ter certeza:
este livro ¢ um livro que continuarda sendo atual ndo importa quantos anos
passem.

Nas proximas paginas, vocé€ tera um choque de realidade. Provavelmente
ira perceber que passou a vida inteira tendo habitos que lhe sabotaram
completamente.

Mas, se nem tudo sdo flores, nem tudo também sdo espinhos: ao final da
leitura, vocé finalmente tera entendido como ser uma pessoa livre das amarras
que colocaram em vocé desde 0 momento em que voc€ nasceu, € que enraizaram

na sua mente até hoje.



E isso vai fazer com que a sua vida seja mudada completamente — ¢
definitivamente.
Desejo a vocé, primo, uma 6tima leitura.
— Thiago Nigro

Empreendedor e o idealizador do canal O Primo Rico






Defini¢ao de objetivo

Boa noite, senhoras e senhores. Hoje a noite, iniciaremos nossa série de
programas de radio em Paris, Missouri, nos quais explicarei os principios do
sucesso que aprendi e desenvolvi ao longo de mais de quarenta anos. Estou
muito satisfeito por estar em sua cidade e espero que se beneficiem do que tenho
a dizer.

O primeiro principio de que falarei ¢ definicdo de objetivo. definigdo de
objetivo ndo parece um assunto muito imponente ou muito dramdtico, mas,
senhoras e senhores, ¢ o comeco de toda conquista digna de ser mencionada.
Onde quer que vocé encontre alguém bem-sucedido, encontrard uma pessoa que
adotou o principio da definicao de objetivo ligado as coisas que faz, e ela segue
esse principio o tempo todo. Por isso dei a esse tema a primeira posi¢cao nessas
transmissoes e também o discutirei em nossa segunda transmissao.

Vou dar um exemplo da importancia de ser absolutamente definido em
relagdo ao seu objetivo principal. Alguns anos atras, logo apos o final da
Primeira Guerra Mundial, abri meu cofre e tirei1 dele meu objetivo principal
definido escrito, € no paragrafo em que declarava a minha renda projetada para
aquele ano de 1919, “US$ 10 mil por ano”, peguei o lapis e adicionei um zero a
esse numero, transformando-o em “US$ 100 mil”, e devolvi a declaracdo escrita
ao cofre. Eu acreditava que precisava subir o padrao das minhas pretensdes! E
ndo creio que tenham passado mais de trés semanas antes de um homem do
Texas entrar no meu escritorio € me fazer uma oferta de US$ 100 mil ao ano, se
eu fosse ao Texas e passasse trés semanas por més escrevendo literatura de



vendas para ele. Aceitei o contrato, que ele redigiu, assinei, fui até 14 e acabei
arrecadando cerca de US$ 10 milhdes para ele.

Ele havia redigido um contrato que era, eu diria, muito cheio de armadilhas.
Especificava que, a menos que eu ficasse um ano inteiro, ndo receberia nenhum
salario. Em pouco tempo, comecei a perceber que ele fazia mau uso desses
fundos e, em vez de ficar o ano inteiro, eu o entreguei ao FBI, voltei para
Chicago e perdi todo o meu salario até aquele momento. Entdo, abri o cofre
novamente ¢ peguei o objetivo principal definido que eu havia anotado e o li
com atenc¢do. Ele foi redigido da seguinte maneira: “Vou trabalhar para ganhar
durante o ano de 1919 a soma de US$ 100 mil”.

Quando li com atencao, percebi imediatamente o que estava errado nessa
afirmacdo, e me pergunto se vocé poderia dizer qual € o erro antes de eu contar.
Nao ha nenhuma davida de que trabalhei para ganhar os US$ 100 mil, porque
dificilmente alguém nao ficaria feliz em pagar US$ 100 mil por servigos que
aumentaram seu capital em US$ 10 milhdes. Eu trabalhei, tudo bem, mas nao
ganhei. Quero dizer agora por que ndo ganhei.

N3io ganhei porque ndo inclui duas palavras importantes na minha
afirmacdo. Revise a declaragdo como eu a redigi € veja se consegue fornecer
essas duas palavras importantes. Repito a afirmacdo: “Vou trabalhar para ganhar
durante o ano de 1919 a soma de US$ 100 mil”. Isso ¢ definido ou nao? Vocé
acha que ¢? Parece definido de certa forma, ndo ¢? Nao, faltavam duas palavras.
Eu deveria ter dito: “Vou trabalhar para ganhar E RECEBER durante o ano de
1919 a soma de US$ 100 mil”.

Vocé acha que, se eu tivesse escrito dessa maneira, teria feito alguma
difereng¢a no comportamento desse homem desonesto que, talvez desde o inicio,
pretendia me enganar? Vocé acha que teria feito alguma diferenga quanto ao
dinheiro que eu teria recebido? Eu digo que isso faria diferenca e quero explicar
o porqué. Se eu tivesse enfatizado o receber esse dinheiro depois de trabalhar
por ele, teria levado o contrato que ele elaborou para o meu advogado e nos o
teriamos examinado com muito cuidado, e meu advogado teria inserido um



paragrafo que garantiria o recebimento mensal desse dinheiro, 4 medida que o
ganhasse. Essa teria sido a diferenca.

A maioria das pessoas que assumem contratos e diversos acordos e
relacionamentos com outras pessoas o faz com tanta indefini¢cdo que raramente
acontece 0 que um advogado chamaria de encontro de mentes. Uma pessoa
entendera uma coisa e outra pessoa entendera algo completamente diferente.

Precisamos de contratos porque, infelizmente, algumas pessoas sdo
trapaceiras € ndo merecem confianga, ou preferem o caminho mais facil ao
honrado. Seguir o caminho de menor resisténcia entorta todos os rios e alguns
homens, e foi isso que aconteceu com esse homem do Texas.

Quero dar outro exemplo da importancia da definicdo de objetivo. Ha
catorze anos, Bill Robinson, de Paris, comprou uma copia do meu livro Pense e
enriqueca. Ele leu e ficou impressionado, e enquanto lia, disse a st mesmo: “Um
dia desses, vou conhecer esse homem chamado Hill. Vou fazer com que ele
venha a Paris, e ele vai dar uma palestra para o nosso povo”.

Agora, “um dia desses” nao ¢ definido. Quatorze anos se passaram. Ele
estava deitado na cama, lendo um dos jornais de St. Louis no qual viu um
anuncio sobre um curso que eu daria em St. Louis. Dessa vez, ele fez outra
declaracao. Pulou da cama e disse: “Vou a St. Louis ver esse homem, ¢ vou
trazé-lo aqui imediatamente”. Essa foi uma abordagem bem definida, com
objetividade. Ele foi até 1a, e aqui estou eu.

Ele poderia ter feito isso catorze anos atrds se tivesse dito ao ler aquele
livro: “Gosto desta mensagem, gosto desse autor; vou trazé-lo aqui em um meés”.
Se ele tivesse determinado um tempo definido para suas intengdes, podem ter
certeza de que eu teria vindo ha muito tempo.

Defini¢ao de objetivo. Percebi que homens bem-sucedidos, como Andrew
Carnegie, Henry J. Kaiser, Henry Ford e Thomas A. Edison, se movem com
definicdo de objetivo. Geralmente, qualquer grande lider, quando diz a um de
seus subordinados para fazer alguma coisa, diz a ele ndo s6 o que fazer, mas
também quando fazer, onde fazer, e por que fazer, e, importante, ele diz como



fazer e, entdo, mais importante que tudo isso, ele cuida para que o homem faca o
que ele disse. Nao aceita um nao como resposta.

E isso que constitui um grande lider, um homem que sabe exatamente o que
quer e consegue transmitir essas informacoes a pessoas que estdo subordinadas a
ele em termos que elas possam entender € que as impressionarao.

Durante a guerra, o sr. Kaiser esteve envolvido em uma grande variedade
de trabalhos relacionados a ela, fabricando itens militares de que o governo
precisava muito. Para garantir que as matérias-primas necessarias estivessem em
sua fabrica quando fosse preciso, quando, por exemplo, encomendava um
carregamento de certo tipo de ago, ele ndo s6 enviava um pedido a United States
Steel Corporation para entregarem uma carga de certo tipo de ago; ele também
determinava que queria o agco em sua fabrica em uma data especifica e, em
seguida, mandava um grupo de expedidores a usina para acompanhar a carga,
com instru¢des para, caso algum ferrovidrio ousasse parar ou desviar o vagao
por qualquer motivo, eles o impedissem e mantivessem o trem de carga em
movimento, ou nem voltassem. Porque nao teriam mais emprego.

Isso também era bem definido. Por isso, o sr. Kaiser estabeleceu um recorde
mundialmente famoso no ramo de construcdo de navios. Ele nunca havia
construido navios antes, mas entendia o principio da definigdo. Alids, se vocé
conhece alguma coisa sobre o sr. Kaiser, sabe que hoje essa ¢ uma de suas
qualifica¢des de destaque. Essa ¢ uma das razdes para ele ter sido um homem de
sucesso. Ele sabia o que queria fazer, elaborou um plano para fazer o que queria
¢ foi muito definido sobre todos os seus planos.

Esse “o que, quando, onde, por que ¢ como fazer” ¢ o que chamo de
formula WWWWH (em inglé€s: what, when, where, why e how). Nao seria uma
ma ideia cada um de vocés na plateia ter um belo broche na lapela ou no vestido
com uma WWWWH. A maioria das pessoas que virem esse broche ndo sabera o
que significa, mas voc€ sabera. Ele mantera em sua mente que, quando vocé
mandar uma pessoa fazer alguma coisa, deve ser definido na ordem. Vocé deve
dizer a ela o que, quando, onde, por que e como fazer e, em seguida, devera

acompanhar a pessoa e garantir que ela cumpra a ordem.



Vou falar agora sobre a diferenca entre um homem bem-sucedido e outro
que ndo tem sucesso. Voc€ observa uma pessoa malsucedida, e, geralmente,
quando ela da instrugdes ou expressa seus desejos, ¢ de uma maneira muito
descuidada, solta e indefinida, e os resultados que ela alcanga tém essas mesmas
caracteristicas.

Quando fui contratado por Andrew Carnegie, cerca de 44 anos atras, para
ser o autor da primeira filosofia pratica de conquistas individuais do mundo,
fiquei na casa do sr. Carnegie por trés dias e noites. Ele me analisava com
cuidado, ¢ eu nao sabia que era analisado. Nao sabia o objetivo daquilo.
Descobri anos depois que o que ele queria descobrir sobre mim, mais que tudo,
era se eu tinha essa qualidade de ser definido sobre as coisas que me
comprometia a fazer.

No final do terceiro dia, ele me chamou em sua biblioteca e disse: “Estamos
conversando aqui ha trés dias sobre uma filosofia de que eu acho que o mundo
precisa, uma filosofia que acho que dara ao homem comum o conhecimento
adquirido por homens de sucesso como eu, que obtiveram esse conhecimento
durante uma vida inteira de experiéncias pelo método de tentativa e erro. Quero
uma filosofia em termos simples que dé ao homem comum a vantagem de tudo
que foi aprendido por homens de sucesso. Quero fazer uma pergunta sobre 1ss0”.

Entdo ele me fez essa pergunta. Ele disse: “Se eu contratar vocé para se
tornar o autor dessa filosofia, indicar os homens de destaque neste pais para
colaborar com vocé€, homens que sdo autoridade sobre o assunto sucesso, vai
estar disposto a dedicar vinte anos de sua vida pesquisando, trabalhando
paralelamente por seu sustento enquanto se dedica a isso, sem nenhum subsidio
meu? Sim ou ndo?”. Acho que me agitei por alguns segundos. Para mim,
pareceu uma hora. Por fim, o sr. Carnegie disse: “Bem”, e comegou a me fazer
outra pergunta. Eu o interrompi: “Sim, sr. Carnegie, ndo sO aceito a
incumbéncia, senhor, como também afirmo que pode contar comigo para sua
conclusao”. Ele disse: “Era isso que eu queria ouvir de voc€”. E também disse:
“Eu queria ver a sua expressao e ouvir seu tom de voz quando respondesse”.



Ele tomou a decisdo ali, naquele momento, de me dar uma incumbéncia que
havia sido negada a outros homens, alguns deles professores universitarios. Ele
disse que, quando fez a mesma pergunta a esses homens, o tempo de reagdo até a
resposta variou de trés horas a tré€s anos, e alguns nunca responderam. Ele queria
alguém capaz de ser definido, que pudesse decidir, tendo em maos todos os
fatos, se faria ou ndo alguma coisa.

Quando lancei a Golden Rule Magazine, no Dia do Armisticio de 1918, ndo
tinha capital para isso. Tinha estado a servigo do presidente dos Estados Unidos
durante toda a guerra. A escola da qual eu era presidente e proprietario havia se
desintegrado totalmente em consequéncia da guerra. Mas eu queria publicar uma
Golden Rule Magazine. Tinha pensado nisso durante muitos anos. Acreditava
que havia chegado a hora de o publico receber uma revista desse tipo.

Tudo de que precisava era de um pequeno detalhe, US$ 100 mil para
comegar. SO isso. Se eu tivesse ido a um banco pedir um empréstimo de US$
100 mil, provavelmente eles teriam apertado um botdo secreto e alguns
brutamontes teriam me agarrado e entregado a policia, porque iriam pensar que
eu era maluco.

Eu ndo poderia levantar um empréstimo de US$ 100 mil de fontes privadas,
porque o que tinha a oferecer como garantia era intangivel. Entdo, elaborei um
plano para obter esse dinheiro, ou seu equivalente, e so levei trés dias para ter a
quantia em maos. Antes de abordar o homem a quem pretendia dar o privilégio
de me emprestar esses US$ 100 mil, sentei na frente da maquina de escrever e
redigi o editorial que pretendia publicar na capa da revista, como se ja tivesse o
dinheiro. Encerrei o editorial dizendo que “preciso de US$ 100 mil, pelo menos,
para iniciar esta revista. De onde vira o dinheiro, eu ndo sei, mas uma coisa eu
sei: publicarei e distribuirei a Golden Rule Magazine neste ano”. Isso foi muito
definido.

Levei o editorial a um grafico muito rico, o sr. George B. Williams, de
Chicago. Deixei que ele me convidasse para almocar no Athletic Club de
Chicago. Permiti que gastasse US$ 3,85 em um almog¢o que ndo comi, nem

toquei. Enquanto isso, eu conversava, contava a ele sobre a revista, e quando



pensei ter dito tudo que ele precisava saber, peguei o editorial e entreguei a cle.
Quando leu a conclusdo sobre eu nao saber de onde viria o dinheiro, ele disse:
“Gosto da sua ideia, gosto de vocé€. Gosto de vocé ha muito tempo e acho que ¢
capaz de fazer esse trabalho. Traga o original, eu imprimo a revista, nds a
colocaremos nas bancas e a venderemos, € quando for vendida, eu recuperarei o
meu dinheiro primeiro e, se sobrar alguma coisa, pode ficar para voce”.

E foi assim, senhoras e senhores, que a Golden Rule Magazine foi lancada.
Ela alcangou a circulagdo de mais de quinhentos mil exemplares nos primeiros
seis meses, € apurou no primeiro ano um lucro liquido, cobertas todas as
despesas, de US$ 3.150.

Mais tarde, quando eu escrevia editoriais para a revista de Bernard
McFadden, contei essa historia, e ele disse: “Hill, conheg¢o vocé ha muito tempo
¢ tenho um grande respeito por sua capacidade, mas tem alguma coisa errada
nesses valores. Vocé ndo devia ser bom em matematica quando estava na escola,
porque sei que, para lancar uma revista nacional com alguma garantia de que vai
conseguir manté-la, precisard ter pelo menos um milhdo de dolares, e mesmo
assim as chances de ndo recuperar nada desse dinheiro sdao de 50%, mais ou
menos”.

Bem, quase morri de susto quando descobri que tinha feito algo que era
considerado impossivel. Ainda bem que eu nao sabia disso antes de comegar.
Muitas pessoas, senhoras e senhores, nunca se comprometem com o que
gostariam de fazer por medo de ndo conseguir. Ou esperam que todas as
circunstancias sejam perfeitas para comecar.

Vocé sabe que, se esperar até todas as circunstancias serem perfeitas para
realizar algo que esta planejando, talvez durante muitos anos, nunca ira comegar
nada, porque as circunstancias nunca serdo perfeitas. Se quer muito fazer alguma
coisa, reuna todas as informagdes possiveis, providencie todo o equipamento
disponivel e comece a fazer o que pode neste momento. Por mais estranho que
pareca, € provavel que, enquanto estiver usando as ferramentas que vocé tem em
maos, sejam elas quais forem, outras melhores, as vezes milagrosamente, sejam
colocadas a seu servigo.



Gostaria de saber se vocés, membros da minha audiéncia de radio, nao
estariam interessados em ouvir qual ¢ minha definicdo de objetivo para os
proximos cinco anos. Estdo interessados? Vou contar, porque assim terdo a
oportunidade de me ver em ac¢do. Vocés vao ouvir esse anincio. Vao ver, passo a
passo, como vou coloca-lo em pratica.

Vou trabalhar em periodo integral novamente, encerrando minha vida
recente de lazer e retomando as palestras e os livros. Ha varias razdes para isso.
Em primeiro lugar, pessoalmente, tenho todo o dinheiro de que preciso, se nao
ganhar mais nada pelo resto da vida. Tenho o suficiente para nos manter de
acordo com nosso estilo de vida. Todos os rendimentos excedentes serdo usados
exclusivamente para promover a distribuicdo dessa filosofia no mundo todo.
Quero que a filosofia seja publicada em cada um dos principais idiomas do
mundo ¢ estou tentando garantir que isso aconteca.

Descobri algo sobre essa filosofia nessas minhas idas a cidades como Paris,
coisas que eu nado sabia antes, e isso me deu uma nova esperanga € uma nova
coragem. Isso me deu uma nova perspectiva sobre definicdo de objetivo, a de
que as pessoas na base da populagdo, em pequenas cidades como esta, estdo
prontas e avidas para que essa filosofia entre na vida delas. Porque, afinal, essa ¢
uma filosofia da economia individual. Foi desenvolvida para ajudar o individuo
a equilibrar seus negodcios e suas financas. E uma filosofia s6lida, porque foi
testada pelos cérebros mais agugcados do mundo. E ¢ uma filosofia que lida com
financas individuais e coisas materiais.

Vivemos uma era de frustracdo, de medo, de ansiedade. Seria quase
impossivel encontrar uma plateia como essa sem tomar conhecimento de uma
pessoa com algum tipo de problema pessoal que ndo soubesse como resolver no
momento. Essa filosofia do sucesso visa solucionar problemas individuais.
Mesmo sem perceber, cada um de vocés que ouve essas transmissoes estara
espalhando sol, alegria e coragem. Vocé terd mais confianga e¢ dard mais
confianca aqueles com quem entrar em contato. Vocé também tera um objetivo
definido e, como ponto de partida, tera o objetivo de melhorar a si mesmo.



Senhoras e senhores, nosso tempo acabou por hoje. Junte-se a mim na
proxima transmissao para uma discussao mais aprofundada sobre esse principio

tao importante, a defini¢do de objetivo.






Dominar seu objetivo definido

Bem-vindos de volta, senhoras e senhores. Nesta noite, discutirei a importancia
desse principio da definicdo de objetivo e como vocé poderd aplica-lo para
alcancar o sucesso.

Senhoras e senhores, talvez se interessem em saber por que sou tao positivo
em relagdo as minhas declaragdes sobre esse principio e todos os outros que
discutirei nas proximas transmissoes. Quero que saibam que todos e cada um
desses principios que estudardo foram verificados e checados pelas leis da
natureza.

Quando se pode ter a confirmagao da solidez de um principio pela propria
natureza, certamente nao vai errar. Quero dar uma ideia da extensao e do escopo
em que a natureza usa essa licdo de que tratamos nesta noite, a defini¢do de
objetivo. Nossa maior demonstragdo da aplicagdo universal do principio da
definicdo de objetivo pode ser encontrada na observa¢ao de como a natureza o
aplica.

Antes de tudo, ele ¢ visto na ordem do universo e na inter-relacdo de todas
as leis naturais. Nao ¢ maravilhoso saber que essa pequena bola de lama em que
vivemos, que gira em torno do sol por 365 dias, mantém a distancia adequada de
todos os outros planetas e do sol? Nao ¢ maravilhoso saber que tudo isso ¢
organizado? Quando o sol se pde a noite, dormimos sabendo que ele vai nascer
novamente no leste na manha seguinte. At¢ onde pude entender e ouvir, o sol
nunca deixou de nascer de novo depois de se pOr a noite. Sei de muitos
momentos nublados em que ndo se podia vé-lo no Missouri, mas ele estava 1a da

mesma forma.



A ordem das coisas prova além de qualquer davida que esse ¢ o primeiro
principio ou causa de tudo, e que a natureza ¢ muito definida na execugdo desse
plano. Ninguém sabe h4 quantos bilhdes ou trilhdes ou quatrilhdes de anos esse
velho planeta tem flutuado de acordo com um plano definido. Mas sabemos que
ha algo definido nisso, € a natureza ndo permite que nenhuma forca interfira
nessa definicao.

Sim, ¢ vemos a definicdo da natureza na fixacdo de todas as estrelas e
planetas, e na relacdo imutavel entre eles. Essa relagdo ¢ tdo definida, senhoras e
senhores, que os astronomos podem imaginar e prever com centenas de anos de
antecedéncia a relacdo aproximada de quaisquer duas estrelas ou planetas em
determinado momento.

Isso ndo seria possivel se ndo houvesse um plano definido de operacao
sendo executado pela natureza. E vocé€ o v€ na operacdo da lei da gravidade, sem
interrup¢ao em nenhum lugar, por nenhum motivo. Vocé ja ouviu falar que a lei
da gravidade foi suspensa, ou que alguém a violou sem consequéncias
negativas? Esta 14, ¢ definida, nunca varia de forma alguma. Vocé pode se ajustar
a ela, e ela se torna muito util. Mas se vocé€ nao se ajusta, ela pode se tornar
muito destrutiva.

Vocé a vé no equilibrio geral da vida nessa Terra, de forma que nenhuma
espécie possa dominar. Sabia que a ragca humana nao duraria doze meses se a
natureza nao tivesse um plano definido para equilibrar os insetos € os passaros e
a grande variedade de coisas menos importantes que os seres humanos? As
vezes, ela envia uma praga de gafanhotos que causam muitos danos, mas em
pouco tempo um bando de passaros, gaivotas ou qualquer outra coisa aparece €
se refestela de gafanhotos para manter esse equilibrio.

Algum tempo atras, algumas pessoas trouxeram para ca umas aves, acho
que da Inglaterra, com a inten¢do de destruir alguns insetos de que esses
passaros, os estorninhos, gostam de se alimentar. Mas a natureza nao gostou do
desequilibrio em seus assuntos, € por isso ela multiplicou estorninhos muito
rapidamente, e ai eles se tornaram um incomodo. Eu poderia colocar um adjetivo

na frente da palavra “incomodo”, se quisesse. Quando vocé comega a interferir



no equilibrio geral das coisas da natureza, cria problemas, porque ela tem um
plano definido para manter tudo em equilibrio, de acordo com suas intengdes
gerais. Isso deveria ser uma dica para os seres humanos.

E vocé vé isso no processo de evolugdo, por meio do qual o funcionamento
de todas as coisas existentes, animadas ou inanimadas, resulta de alguma coisa
da mesma natureza que as precedeu. Nao ¢ interessante? Vocé ja ouviu falar de
um fazendeiro que plantou trigo e se surpreendeu ao saber que ia colher milho,
em vez de trigo? Nao, nunca aconteceu. A natureza tem uma maneira definida de
garantir que tudo que se reproduz reproduza algo muito parecido com seus
ancestrais. Isso se aplica aos seres humanos, como a todo o resto. A natureza nao
se afasta de sua definicdo ao cumprir essas leis.

E isso € visto na impossibilidade de criar ou destruir matéria ou energia, ou
de modificar a quantidade de uma ou outra. Nao ¢ surpreendente saber que nao
se pode destruir energia ou matéria? Vocé também nao pode diminuir ou
aumentar a quantidade de uma ou de outra. Vocé pode transforma-las de um
estado para outro, mas ndo pode interferir na quantidade. Quando vocé consome
certa quantidade de energia, a natureza tem um jeito de repo-la e equilibrar seu
estoque. Fla ndo permite que vocé esgote toda a eletricidade, por exemplo.
Alguém me disse ha algum tempo: “Bem, um dia desses, toda essa eletricidade
serd consumida, e depois, o que vai acontecer?”. Isso seria uma catastrofe, nao?
Senhoras e senhores, ndo se preocupem; ndo vai acontecer.

A natureza tem tudo equilibrado no universo, € seus planos sdo definidos,
suas leis sdo fixas. Ela ndo muda de ideia e ndo decide que um dia vai fazer o sol
nascer e, no dia seguinte, ndo vai. Ela ndo descuida e permite que a nossa Terra
se choque com outro planeta.

Quase todo ano, vemos nos jornais alguma como¢ao em torno de um grupo
de pessoas desorientadas e infelizes que preveem o fim do mundo. Geralmente,
se desfazem de todos os bens materiais, se deixam enganar por outras pessoas,
sobem nas casas € nas arvores € se preparam para ascender para, bem... o lugar
para onde pensam ir. Porque pensam que o mundo estd acabando. Ja vi isso

acontecer umas seis vezes ao longo da minha vida, acho, e esse mundo velho



segue firme, como se fosse a primeira vez que eu olhasse para ele. Desconfio
que continuara do mesmo jeito por muito tempo.

Se vocé quiser ter uma boa ideia da importancia da definicdo, observe a
natureza em tudo o que ela faz, e tera algumas ideias muito boas. Voc€ também
deve observar o sistema profundamente genial da mente humana, que foi tdao
definitivamente ajeitado em seu projeto que todo individuo pode se langar nas
circunstancias da vida que escolher. Ele pode delimitar o espaco que ocupara
como individuo e determinar em muitos aspectos seu destino na Terra, sendo
esse 0 unico assunto sobre o qual qualquer individuo tem controle total.

N3io ¢ maravilhoso saber que a natureza definitivamente deu a todo ser
humano o direito de determinar o proprio destino na Terra, usar a mente e se
engajar no tipo de atividades que quer desenvolver? Imediatamente vocé dira:
“Bem, 1sso nao se aplica a Russia hoje e nao se aplicou a Alemanha por um
tempo. E, como as coisas estdo acontecendo agora, se continuarmos assim, nao
vai se aplicar a n6s aqui nos Estados Unidos. Nao vamos ter tanta liberdade para
fazer o que quisermos, trabalhar quando quisermos, escolher a ocupagdao que
quisermos”.

Mas, senhoras e senhores, permitam que eu retroceda uns cinco ou seis mil
anos ¢ chame a sua atengdo para o fato de que toda e qualquer pessoa que ja se
dedicou a mudar os planos da natureza sofreu as consequéncias. Aqueles
homens no Kremlin ¢ em outras partes do mundo que agora estdo tentando tirar
da humanidade essa grande prerrogativa de controle da mente individual vao
sofrer as consequéncias. Ai tem o elemento tempo; as vezes, pensamos que o
tempo ¢ limitado demais. Agora, parece que ¢. Mas, se ndo me engano, a
natureza tem muito tempo disponivel. Ela pode esperar muito para punir Joseph
Stalin e os outros, mas os punira. Isso ¢ definido. Ela nunca permitira que ele tire
a liberdade das pessoas, porque esta ¢ a Unica coisa que o Criador deu a todo
mundo: defini¢do e impossibilidade de contornar ou suspender, mesmo que por
um segundo, qualquer uma das leis da natureza.

Com certeza, 1sso ¢ fixacdo de objetivo. Voc€ nunca ouviu falar de alguém

que tenha contornado as leis da natureza ou tentado contorna-las sem sofrer as



consequéncias... as vezes imediatamente. Voc€ pode tentar desafiar a lei da
gravidade, com certeza. Pode subir em um prédio alto e pular, se for tolo o
suficiente. A menos que tenha alguém esperando 14 embaixo com uma rede ou
algum jeito de segura-lo, vocé vai sofrer as consequéncias, mas nem vai saber
disso.

Claro, vocé pode tentar desafiar as leis da natureza. Pode desafiar todas
elas. Mas vai ter que pagar por isso. A natureza tem penalidades definidas para a
violagdo de todas as suas leis e recompensas definidas pelo cumprimento delas.
Nao ha como escapar disso. Nao faz diferenca qual ¢ sua religido, nenhuma
diferenga. Temos que concluir que a natureza tem planos definidos para lidar
com os seres humanos aqui na Terra agora, e que ela tem recompensas generosas
para aqueles que descobrem quais sdo seus planos e se adaptam a eles, bem
como grandes penalidades para aqueles que ndo se adaptam.

Uma das responsabilidades e um dos privilégios dessa filosofia de sucesso
que descobri € orientar as pessoas de maneira pratica ¢ compreensivel sobre as
coisas da natureza, as leis da natureza e os modos e meios de adaptar as acoes do
individuo a essas leis.

Agora, senhoras e senhores, quero apresentar alguns fatores importantes
relativos a aplicagdo da definicdo de objetivo. O primeiro ¢ que o ponto de
partida de todas as realizagdes individuais ¢ a ado¢ao de um objetivo definido,
acompanhado de um plano definido para sua realizagdo, seguido de uma agao
apropriada. Ha trés palavras-chave aqui para lembrar, se vocé ndo conseguir
guardar tudo que eu disse. Deve haver um objetivo, deve haver um plano e deve
haver uma ac¢do — objetivo, plano, acdo. Nao basta dizer “Bem, um dia desses,
vou entrar no ramo da madeira”. Um dia. Um dia desses nunca chega. Mas se
vocé disser: “A partir da semana que vem, vou encomendar o material
necessario e entrar no ramo de corte € venda de madeira em Paris, Missouri”, €
se tiver o capital disponivel e comecar a agir, isso ¢ definido.

O segundo fator ¢ que todas as conquistas individuais sao resultado de um
motivo ou de uma combinacdo de motivos. Tudo o que vocé faz desde o

momento em que toma consciéncia de si mesmo até morrer ¢ resultado de um



motivo. Ninguém nunca faz nada sem um motivo. E existem apenas nove
motivos basicos.

E importante lembrar sempre que esses nove motivos basicos sdo o ABC do
sucesso. Voc€ nunca deve, em nenhuma circunstancia, pedir ou esperar que
alguém faca alguma coisa sem plantar na mente dessa pessoa um motivo ou uma
combinacao de motivos que justifique o seu pedido. Eu jamais pediria a alguém
para fazer alguma coisa sem antes sentir que plantei na mente dessa pessoa um
motivo, ¢ também justifiquei o pedido. Se vocé fizer isso, nunca vai dar errado.

Aqui estdo os nove motivos basicos cuja combinagdo € usada por todas as
pessoas que realizam qualquer coisa:

O primeiro ¢ a emoc¢do do amor. Voc€ se surpreenderia com quantas
relagcdes humanas sdo estabelecidas, quantas fortunas sdo construidas e perdidas,
¢ quantas coisas acontecem neste mundo como resultado desse motivo do amor.
E o maior de todos os motivos e a maior de todas as emocgdes, e é também o
mais perigoso, especialmente para aqueles que soltam as duas pontas da corda e
dizem: “Vou mergulhar de cabeca”. Conhego pessoas que fazem exatamente
1Ss0.

O segundo desses nove motivos basicos € a emogao do sexo, a grande forca
criativa empregada pela natureza para perpetuar as espécies de todos os seres
VIVOS.

Terceiro, o desejo de riqueza material. Essa ¢ uma caracteristica inata. E um
dos motivos importantes que inspiram os homens a se dedicarem a grandes
empreendimentos. Nunca ouvi falar de alguém que recusou uma oportunidade de
ganhar dinheiro de maneira legitima. E, as vezes, infelizmente, de outra maneira.

O quarto desses nove motivos basicos € o desejo de autopreservacao. Esse ¢
um motivo inato. Vocé faz coisas que as vezes parecem quase sobre-humanas em
consequéncia da realizagdo desse motivo da autopreservagdo. Muitas vezes,
desde que comecei a dirigir um automodvel, ha quarenta e tantos anos, realizei
proezas ao volante que ndo poderia ter feito deliberadamente se tivesse muito
tempo. Quero dizer, foram casos de emergéncias proximas em que algo dentro

de mim assumiu o volante e tirou o carro da estrada, depois voltou a ela.



Aconteceu algo assim na segunda vez que vim a Paris. Meu carro rodou na
estrada, rodou e parou de frente para Paris. Acho que o carro queria que eu
voltasse aqui e terminasse o trabalho. L4 estava eu, a caminho daqui novamente.
O desejo de autopreservacao ¢ um motivo enfatico.

O quinto motivo basico ¢ o desejo de liberdade de corpo € mente. O Criador
nao sO deu a vocé o direito a liberdade, o direito inato de controlar a propria
mente e, por meio desse controle, obter liberdade para si mesmo, mas também
plantou em sua mente o desejo por essa liberdade. Se tem algo que aqui na
América nds valorizamos hoje acima de todas as coisas, 1sso € o privilégio de ser
quem somos, de dizer as coisas que queremos dizer, de fazer as coisas que
queremos fazer. Obviamente, nem sempre podemos dizer as coisas que
gostariamos de dizer, mas podemos chegar bem perto disso. Liberdade. Temos
muita liberdade nos Estados Unidos, mais do que em qualquer outra nac¢ao do
mundo. Esse ¢ um dos motivos para fazermos algumas das coisas que fazemos
agora a fim de proteger essa liberdade.

O sexto motivo € o desejo de expressdao e reconhecimento — expressao €
reconhecimento pessoal. Ainda ndo conheci ninguém que nao quisesse fazer
uma ou outra destas duas coisas: primeiro, ser capaz de fazer um discurso —
sobre o qué? Ah, qualquer coisa —, e segundo, escrever um livro — sobre o qué?
Ah, sobre qualquer coisa. O desejo de expressao pessoal € um desejo inerente e
um dos grandes motivos que levam homens ¢ mulheres a se envolverem em
empreendimentos de longo alcance.

Talvez tenha sido o motivo do desejo de expressdao pessoal que me levou a
passar vinte anos de quase fome enquanto organizava esta filosofia e a preparava
para o publico. Acho que nenhum outro motivo poderia ter me mantido nesse
trabalho que nem era lucrativo.

O sétimo motivo principal ¢ o desejo de perpetuar a vida apds a morte —
esse também ¢ um motivo inerente.

Agora chego aos dois ultimos motivos, e ambos sdo negativos. O niimero
oito ¢ o desejo de vinganca. Vocé ficaria surpreso com a quantidade de energia
gasta diariamente por pessoas que tentam se vingar de alguém por alguma



queixa, real ou imaginaria. O desejo de vinganga ¢ uma coisa muito destrutiva.
Pode causar dificuldades ou injusticas para os outros, mas certamente prejudica
quem se dedica a ele. Existem muitas pessoas neste mundo que ndo aprovo,
algumas das quais ndo gosto particularmente. Mas, se eu tivesse uma grande
oportunidade de me dedicar a qualquer forma de vinganca, eu a recusaria. Nao
por ndo existirem pessoas que merecam, talvez, mas porque ndo correria o risco
de me prejudicar. Se vocé esta vivendo da maneira correta, tem uma vida bem
equilibrada, chega ao ponto em que nao deseja se vingar de ninguém por nada.

O nono e ultimo motivo ¢ o avd de todos, senhoras e senhores, a emocao do
medo.

Vocé ndo serd livre enquanto tiver medo de alguma coisa ou alguém. Tem
que se libertar em sua propria mente. Se existe algo de que tem medo, descubra a
razdo desse medo e livre-se dele. Se pode fazer alguma coisa a respeito disso,
faca, se ndo, esqueca. Ou, pelo menos, ocupe sua cabeca com outras coisas,
ocupe-a tanto que nao vai pensar no medo nem alimenta-lo.

O proximo fator nesse negocio de definicdo de objetivo ¢ esta grande e
importante verdade: qualquer ideia, plano ou proposito dominante que vocé
mantenha em sua mente por meio de repeticdo do pensamento € absorvido pela
secdo subconsciente da mente e posto em pratica por meio de qualquer meio
natural e logico que possa estar disponivel. Vocé€ vai notar que, pelo tom de voz,
enfatizei certas palavras nessa afirmagao. Por meio de qualquer meio natural e
logico que possa estar disponivel. Eu ndo falei nada sobre meios sobrenaturais.
Nao sei nada sobre trabalhar com meios sobrenaturais. SO sei trabalhar com as
leis naturais.

Quero que cada um de vocés sinta que tem um papel a desempenhar. Tem
uma pessoa, pessoas ou grupo de pessoas com quem vocé€ tem contato a quem
pode comecar a ensinar esta filosofia. Voc€ pode nao ser o melhor professor do
mundo, mas faga disto o seu objetivo definido, comecar a divulgar a filosofia e
transmiti-la a outras pessoas que podem precisar dela. Vocé descobrird que,
quando se dedicar a ensinar aos outros, quando comegar a falar sobre i1sso com
as pessoas, vai comegar a entender melhor a filosofia. Também ¢ uma lei da



natureza: o que vocé€ faz por ou para outra pessoa, faz por ou para si mesmo.
Senhoras e senhores, vocés nunca terao todos os beneficios desta filosofia até
que olhem em volta, encontrem alguém que precise dela e comecem a ensina-la
a essa pessoa. Que essa pessoa nos conheca, que sintonize essa atmosfera e
decida se esse tal de Hill veio até aqui para atrair muita gente ¢ mobilizar todas
elas, como um homem disse achar que eu fazia. Bem, caso haja alguma duvida,
admito que vim até aqui com a inten¢do de mobilizar muita gente, despertar o
interesse de muitas pessoas, se preferirem, em fazer alguma coisa para ajudar
nao sO a elas mesmas, mas também essa comunidade em que elas vivem.

Obrigado por me ouvirem nesta noite, amigos. Nao deixem de sintonizar na
proxima vez, quando explicarei a importancia de um pensamento preciso para
alcangar seus objetivos de sucesso.






Pensamento preciso

Ol4, amigos. Nesta noite comecamos a discutir o tema do pensamento preciso.
Existem muitas pessoas neste mundo que acreditam pensar com precisao, mas a
maioria ndo pensa; apenas pensa que pensa. O pensamento preciso envolve
certos fatores, que vou explicar para vocés. Eles ndo sdao complicados, mas quero
avisar com antecedéncia que, se voc€ quer se tornar um pensador preciso, em
vez de um pensador rapido, precisa ter uma técnica, adotar um sistema e manter
esse sistema.

Antes de tudo, existem trés fundamentos importantes na questdo do
pensamento preciso, € aqui estdo eles: o nimero um ¢ o principio do raciocinio
indutivo baseado na presunc¢ao de fatos ou hipoteses desconhecidas. “Raciocinio
indutivo” significa que voc€ nao tem todos os fatos, mas supde que certos fatos
devem existir. Por exemplo, se voc€ pensa com precisao no assunto Deus, se
existe ou nao um Deus, vocé nunca o conheceu, nunca o viu, nunca conheceu
alguém que o tenha encontrado ou visto, seu raciocinio sobre o assunto teria que
ser de natureza indutiva. Quando vocé€ comeca a olhar para os maravilhosos
fatores organizados no universo e nesse pequeno mundo em que vivemos, €
levado a concluir que existe um poder que muitos chamam de Deus, mesmo que
vocé€ o chame por esse ou outro nome. Esse seria um raciocinio indutivo.

Numero dois, ha um raciocinio dedutivo baseado em fatos conhecidos —
fatos que vocé sabe serem verdadeiros — ou no que se acredita serem fatos.
Existem muitas pessoas que tropecam nisso porque assumem dispor de fatos
quando tudo que tém sdo boatos ou fofocas; algo que “eles” disseram, ou

“alguma coisa que li nos jornais”. Quando alguém comeca a me contar algo, e



antecede suas observagdes dizendo ‘““vi nos jornais”, tampo os ouvidos
mentalmente e me recuso a registrar qualquer coisa que essa pessoa diga. Por ter
sido jornalista e ter conhecido muitos jornalistas, sei que os jornais costumam
cometer erros. Nem sempre sao precisos.

O terceiro fator que entra no pensamento preciso ¢ a ldgica — ou seja, a
orientacdo de experiéncias passadas, semelhante a que esta sendo considerada
em determinado momento. Logica. Senhoras e senhores, se voc€s analisarem a
circunstancia comum em que tentam ter um pensamento preciso, € depois que
tiverem tomado sua decisao relacionada a ela, ou talvez antes de terem tomado a
decisdao, se submeterem toda a proposicao ao principio da ldgica para ver se €
logico que a opinido ou decisdo a que vocé esta prestes a chegar € correta ou
nao, vao evitar muitos problemas.

Esses sao os trés fatores que fazem parte do tema do pensamento preciso.

Ha duas etapas principais que vocé deve seguir no pensamento preciso, €
aqui estdo elas. Apenas dois passos. Primeiro, vocé€ deve separar fatos, ou o que
vocé acredita serem fatos, de ficcdo ou boatos. Essa ¢ a primeira coisa que vocé
faz. Quando estiver lidando com qualquer assunto pelo qual tomara uma decisao
relacionada ao seu pensamento, pesquise imediatamente todos os fatores que o
integram e verifique se sdo fatos ou ficgdo ou boatos. Essa ¢ a etapa nimero um.
Enquanto analiso esse assunto, senhoras e senhores, seria muito benéfico se
vocés comparassem essas regras que estou relacionando com seu proprio método
de pensamento e vissem onde ele € incompleto. Pode ser uma boa ideia analisar
por essas regras algumas pessoas que conhecem bem, para ver quantas delas
pensam com precisao.

Primeiro, vocé€ separa fato de fic¢ado ou boatos. Depois de determinar quais
sdo os fatos, ou o que acredita serem os fatos, vocé faz essa separacao, joga fora
os boatos, e estara lidando apenas com as coisas que pode provar, € entdo separa
esses fatos em duas categorias, uma chamada de “importante” ¢ a outra de “sem
importancia”.

Vocé saberia como distinguir entre um fato importante e um fato sem
importancia? Quantos de voc€s seriam capazes de fazer essa distingao?



Mostrem-me com as maos. O qué? Vocés ndo sabem a diferenga entre um fato
importante ¢ um fato sem importancia? Ou apenas sao muito acanhados? Um
fato importante, senhoras e senhores, ¢ qualquer fato que possa ser usado como
uma vantagem na realizacdo de seu objetivo principal ou de qualquer desejo
menor que leve a realizacdo de seu objetivo principal. Isso para vocé ¢ um fato
importante, ¢ todos os outros fatos sdo relativamente sem importancia, ¢ a
maioria deles ¢ inutil para voceé.

Eu poderia mencionar uma centena de fatos que aconteceram desde que
deixei minha casa em St. Louis hoje cedo e dirigi até aqui, em Paris, mas 99%
deles ndo teriam nenhuma importancia. Existe apenas um fato importante em
minha viagem até aqui, que ¢ ter chegado a este estidio na hora certa e estar
agora dando minha palestra programada.

Agora vocé sabe o que ¢ um fato importante. Se vocé prestar atencdo as
suas agoes ao longo do dia, ficara impressionado com o nimero de fatos sem
importancia que ocupam muito do seu tempo, fatos que, independentemente de
como voce lida com eles, ndo significam nada, exceto uma perda de tempo. Para
ser uma pessoa bem-sucedida nos escaldes superiores do sucesso, para aprender
a pensar com precisdo € usar esse conhecimento para elevar o seu nivel de
sucesso, voce precisa nao sé aprender a separar fatos importantes de fatos sem
importancia, mas também criar o habito de dedicar a maior parte de seu tempo a
fatos importantes — ou seja, fatos que trardo a vocé algum beneficio definido e
discernivel para a conquista de seu objetivo principal na vida, ou a realizacao de
alguns de seus objetivos menores.

Ah, para seguir essa regra, vai ter que eliminar varias partes da ponte. Vai
ter que interromper varias coisas a que se dedica, porque vocé esta perdendo
tempo e ndo esta lidando com fatos importantes.

A seguir, quero chamar sua aten¢do para a questdo de ter opinides. As
opinides em geral ndo tém valor, porque costumam ser baseadas em vieses,
preconceitos, intolerancias, suposi¢des ou fofoca. A maioria das pessoas tem
opinides sobre todo e qualquer assunto que se possa imaginar, € a maioria dessas

opinides nao vale nada, porque nao sdo construidas por meios praticos ou



cientificos. Dois homens, ha algum tempo, estavam discutindo os méritos da
teoria da relatividade de Einstein. Um deles disse: “Vocé realmente acredita na
teoria da relatividade do Dr. Einstein?”. E o outro homem respondeu: “Puxa,
ndo. O que esse homem sabe sobre politica, afinal?”. Ele achava que a teoria da
relatividade era um sistema politico, mas tinha uma opiniao sobre ela.

Seria interessante, e talvez benéfico, meus amigos, se vocés se estudassem
cuidadosamente sempre que, no futuro, estiverem prestes a expressar uma
opinido sobre qualquer coisa. Examine-se cuidadosamente para ver como obteve
as influéncias e circunstancias que permitiram que expresse essa opinido, para
ver se elas vieram de fontes confiaveis, de fofoca ou de algo que vocé leu ou
ouviu de fontes ndo confiaveis. Opinides. Nenhuma opinido € segura, a menos
que se baseie em fatos conhecidos, ou pelo menos no que vocé acredita serem
fatos, depois de ter esgotado todas as possibilidades de procurar fatos. Ninguém
jamais deve expressar uma opinido sobre alguma coisa sem uma garantia
razoavel de que se baseia em fatos.

Vocé ja pensou nisto, que ndo deve expressar uma opinido sobre nenhum
assunto a menos que esteja baseado em fatos conhecidos ou no que vocé acredita
serem fatos? J& parou para pensar sobre isto, que a grande maioria de suas
opinides se baseia em algo muito diferente de fatos ou fatos conhecidos? Vocé
ndo se esforgou para conhecer os fatos, mas tem uma opinido. Vocé€ nao tem
direito a essa opinido, porque nao tem nenhuma base para ela.

Alguém me perguntou ha pouco tempo qual era a minha opinido sobre a
situagdo da Guerra da Coreia. Eu disse: “Bem, essa € uma pergunta que ndo pode
ser respondida em uma frase. Eu tenho muitas opinides sobre isso. Tenho muitas
opinides sobre as pessoas que comegaram com isso. Tenho muitas opinides
sobre 0 modo como a situagdo € conduzida”. Nao pude responder com uma
opinido; eu teria varias opinides e todas baseadas no que vi acontecer desde que
a guerra comegou. Ou seja, elas se baseavam em fatos.

Conselhos também merecem pouca ou nenhuma aten¢do, muitas vezes.
Conselho gratuito, oferecido por amigos e conhecidos, geralmente ndo ¢ digno
de consideragdo. Alguém disse que qualquer coisa no mundo que voce recebe de



graca vale exatamente o pre¢o que vocé paga por ela, e isso ¢ particularmente
verdadeiro em relacdo a conselho gratuito. Nao faz diferenca o que vocé quer
fazer, quais sdo seus planos, para onde esta indo ou o que esta fazendo, quais
podem ser seus objetivos na vida. No momento em que comeca a falar sobre
tudo isso, voc€ encontra muitas pessoas com muitos conselhos, especialmente as
que sdao mais proximas de voceé.

Quando comeceil a organizar a primeira filosofia do mundo de realizagdes
individuais, ¢ verdade que, depois de um tempo, cerca de quinhentos dos
homens mais proeminentes da América haviam compartilhado gratuitamente
suas experiéncias para me ajudar a concluir essa filosofia. Mas os quinhentos
juntos ndo eram nada comparados aos conselhos gratuitos que ouvi da minha
familia. L4 estava eu, fazendo vinte anos de pesquisa com as maiores
inteligéncias do mundo me ajudando, e ainda assim, dois ou trés membros da
minha familia pensavam que poderiam me contar mais sobre o que eu estava
fazendo, mais sobre as fraquezas da empreitada, do que todos aqueles
quinhentos homens juntos. E o conselho foi gratuito. Claro, eu ndo precisava
seguir. Claro que ndo segui. Se tivesse seguido, ndo estaria aqui nesta noite
conversando com vocé€s sobre esse negocio de pensamento preciso. Tive que
aprender a seguir por conta propria, a pensar um pouco.

Pensamentos precisos € pensadores precisos ndo permitem que ninguém
pense por eles. Para ser um pensador preciso no sentido estrito do termo, vocé
precisa adquirir o habito de se tornar responsavel pelo proprio pensamento, pelas
proprias opinides e ideias. E correto buscar informagdes de outras pessoas;
obtenha todo o conhecimento possivel, obtenha todos os fatos que puder. Mas,
na analise final, ndo deixe ninguém decidir por vocé. Esta suficientemente claro,
ou preciso repetir? Bem claro, nao ¢? Nao deixe ninguém decidir por voce.
Reserve para si a ultima palavra em seu pensamento. Se deixar que os outros
pensem por voce, vai seguir o caminho de menor resisténcia, como os rios que
mencionel em uma transmissao anterior, € vai vagar sem controle seguindo por
um caminho tortuoso.



Nao seja tolo o bastante, porém, para pensar que pode ter um pensamento
preciso sem ajuda externa. Muitas vezes, voc€ precisard de muita ajuda externa.
E por isso que temos o principio do MasterMind. Edison foi o inventor mais
importante e mais bem-sucedido que o mundo ja conheceu. Suas invengdes eram
baseadas no pensamento. Mas, antes de poder pensar com precisdo, ele precisava
ter o conhecimento cientifico, o cérebro ¢ a educa¢do dos homens que o
ajudavam a pensar, que forneciam os fatos. Ele juntou esses fatos em novas
combinagoes.

Vocé pode buscar informagdes, mas quando obtém essas informagdes, deve
submeté-las a lei da 16gica. Precisa submeté-las a lei da evidéncia e garantir que,
ao tomar uma decisdo, os fatos que vocé€ aceitou sejam fatos reais, € ndo apenas
boatos. Os boatos sdo evidéncias de segunda mao que vocé€ ndo pode verificar, e
sdo inerentemente indignos de confianca.

Se vocé seguir literalmente o que estou sugerindo, podera ver prontamente
que precisa reorganizar alguns de seus habitos. Na verdade, vocé precisa
reorganizar radicalmente alguns de seus habitos de pensamento. Vai ter que ler o
seu jornal com um pouco mais de cuidado, com um ponto de interrogacao; vai
ter que questionar o que 1€, abandonar essa coisa de ser influenciado pelo que os
vizinhos fofoqueiros dizem e pensar muito mais sozinho. Nao ¢ seguro formar
opinides com base em reportagens de jornais. “Soube pelos jornais” ¢ uma
observacao preliminar que, geralmente, identifica o orador como um pensador
rapido. “Li nos jornais” ou “ouvi dizer” ou “dizem que”. Quando alguém
comeca a dar informagdes supostamente factuais com base nessas observagdes
preliminares, feche os ouvidos e ndo preste atencdo, a menos que vocé€ tenha
alguma evidéncia que sirva de fundamento, e vai se dar muito melhor em seu
pensamento do que no passado.

Fofoqueiros ndo sdo fontes confidveis para a obten¢do de fatos sobre
qualquer assunto. Gente que promove escandalos, fofoqueiros. Vocé ja ouviu
falar de alguns. E claro que ndo tem nenhum aqui em sua cidade, mas eles
existem em algumas comunidades. Eu os vejo em quase toda comunidade que



conheco, e entre todos os grupos das pessoas, exceto meu publico. Claro, ele esta
acima e além dessa coisa de transmitir escandalos e fofocas, conversa fiada.

Ah, ¢ muito divertido. Muitas vezes escuto fofocas que me divertem,
especialmente quando sdao sobre mim. Nesse caso, conhego mais o assunto que a
pessoa que fofoca. Mas i1sso ndo faz diferenca; os fofoqueiros vao falar. Mas, se
vocés vao se deixar assustar e afastar de seu trabalho, de suas atividades ou de
seu plano ou objetivo na vida pelo que os fofoqueiros dizem, senhoras e
senhores, ¢ melhor ndo comegar nada, porque vocés nao chegardo a lugar algum.

H4 muito tempo houve um homem que trilhou esse caminho, uma alma
muito gentil que veio ao mundo com o objetivo de ver se poderia fazer alguma
coisa para abrandar a natureza da humanidade e fazer os homens viverem juntos
de maneira um pouco mais pacifica. Ele ndo se dava muito bem com essa gente
fofoqueira, que gostava de criar escandalos e promover conversa fiada. Nem
todos o aceitavam. Eles o mataram. Mas o espirito de Jesus sobreviveu e mudou
o mundo de maneiras imensuraveis.

Vocé ndo sera aceito no momento em que se destacar da multidio em
qualquer tipo de empreendimento. Os fofoqueiros vao comegar a atacar, reduzir
sua importancia, se voc€ permitir. Mas, se vocé€ ¢ um pensador preciso, nao vai
prestar atengdo ao que € dito sobre voc€. Vai prestar mais atengdo a garantir que
as coisas desagradaveis ditas sobre vocé€ ndo sejam verdadeiras, ¢ isso ¢ de sua
total responsabilidade, se vocé for um pensador preciso. Além disso, vocé nao
vail prestar atencdo ao que as pessoas dizem.

Os desejos costumam ser pais dos fatos — sabia disso? Ja pensou sobre 1ss0?
Queria saber se vocé ja gerou fatos por meio de desejos. Desejo esperangoso, €
assim que chamam isso de vez em quando. A maioria das pessoas tem o p€ssimo
habito de presumir fatos que se harmonizam com seus desejos. Uma das coisas
mais faceis de fazer na face da Terra é presumir fatos que se ajustem a natureza
do que vocé quer fazer. Os desejos s6 podem ser convertidos em fatos pela agao,
nao apenas presumindo.

Certa vez, tive a experiéncia de entrevistar por um periodo prolongado o
falecido gangster Al Capone. Fiquei espantado ao saber que, longe de ter sido



um criminoso, ofendendo a lei e as pessoas deste pais, ele acreditava ser um
homem muito difamado. Ele afirmou que o nariz comprido do tio Sam estava
metido em um negocio legitimo que ele conduzia — ele disse que era legitimo.
Disse que, ao vender uisque durante a Lei Seca, estava apenas vendendo um
inibidor da sede para pessoas que tinham sede. Elas pagavam por isso, ficavam
satisfeitas com o produto, € o tio Sam deveria ter mantido o nariz fora de
negocios legitimos. Ele havia se convencido desta ideia: estava certo de que era
muito difamado pela lei.

Eu nunca conheci uma pessoa, um criminoso, uma pessoa que violasse a
le1, que ndo se convencesse de que estava dentro da lei, exercendo seus direitos,
e que a lei ndo tivesse razdo ou direito de toca-lo. Essa ¢ uma das coisas mais
faceis do mundo para justificar o que vocé€ faz na vida, e, se ndo tomar cuidado,
voceé se justifica além da razdo, se nao for um pensador preciso.

As informacdes sao abundantes, e a maior parte € gratuita, mas os fatos t€ém
uma natureza esquiva, e, geralmente, ha um prego associado a eles. Alguém me
perguntou ha pouco tempo por que nao sai pelo pais ensinando esta filosofia de
graca, sem cobrar nada por isso, se ndo precisava ganhar dinheiro. Sabem o que
eu disse para essa pessoa? Eu disse: “Vocé€ pertence a alguma igreja?”. Ela
respondeu: “Ah, sim, certamente.” Eu disse: “Vocé vai a igreja?”. E ele falou:
“Sim, as vezes”. Eu disse: “Sua igreja estd sempre cheia no domingo de
manha?”. “Ah, ndo, ah, ndo”, ele admitiu, “muito poucos assentos estao
ocupados”. E eu disse: “Vocé sabe o que estd errado nas igrejas?”. Ele disse,
“Nao, eu ndo sei se tem ou ndo alguma coisa errada nas igrejas”. Eu perguntei:
“Voce ja assistiu a uma de minhas palestras?”. Ele declarou: “Sim, assisti a todas
as palestras que deu aqui até agora”. Esse homem, alids, vive nesta comunidade.
Eu disse: “Vocé notou que, na primeira noite de nossas transmissoes de radio em
Paris, Missouri, uma das piores noites do inverno, as pessoas viajaram até¢ 150
km? Elas apareceram, estavam todas 14, a sala estava completamente lotada e
transbordando; percebeu 1sso?”. Ele disse: “Sim, percebi e pensei nisso. Queria
saber como conseguiu atrair tanta gente”. Eu falei: “Bem, vou contar como eu

fiz: eu cobrei, foi assim. Se eu dirigisse uma igreja, provavelmente estipularia



um prego por cada banco e os faria pagar”. O problema das igrejas € que elas
ndo cobram.

Tudo o que vale a pena neste mundo, senhoras e senhores, deve ter um
preco, € tem um preco, de um jeito ou de outro. As coisas que vocé da
gratuitamente geralmente recebem das pessoas o valor que foi pago por elas.

Uma pergunta — “Como vocé sabe?” — ¢ a favorita do pensador preciso.
Quando o pensador ouve alguém fazer uma afirmacao que ele questiona como se
fosse solida, ele imediatamente diz, mentalmente ou em voz alta, para a outra
pessoa: “Como vocé sabe?”. Se vocé adquirir o habito de usar essa frase curta
com mais frequéncia, vai se surpreender com quantas vezes vai provocar
reflexdes e questionamentos, porque muitas pessoas fazem declaracdes sobre
coisas que ndo podem fundamentar, e ndo conseguem dar uma razao satisfatoria
explicando como fizeram essa declaracdo, ou por qué.

“Como vocé sabe?” Nao fazemos essa pergunta com frequéncia suficiente.
Uma vez, eu dava uma palestra sobre esse assunto, ¢ um dos ouvintes que talvez
nao fosse muito inclinado para o lado religioso disse: “Dr. Hill, ndo quero causar
constrangimento”. Respondi: “Fique a vontade, meu amigo. Se conseguir me
deixar constrangido, voc€ € realmente bom, porque eu ndo me constranjo nem
diante de especialistas”. Ele continuou: “Suponha que eu fizesse a pergunta
‘Como vocé sabe?’, e antes tivesse perguntado se vocé acredita em Deus, se
existe um Deus, e depois ‘Como vocé sabe?’, ndo seria uma situagdo
complicada?”. Respondi: “Meu amigo, se existe alguma coisa no universo de
cuja existéncia ha mais evidéncias do que de qualquer outra coisa, € a existéncia
de um Deus. Talvez eu ndo descrevesse o Deus que vocé descreve, talvez eu nao
o chamasse pelo nome que voc€ chama, mas estaria falando da mesma coisa.
Porque, se vocé quer evidéncias de uma primeira causa, um planejador, um
plano geral em execugdo, voc€ as encontra em um atomo de matéria, em cada
planeta, em cada sol que flutua por nosso universo. Vocé as encontra em cada ser
muito humano e em tudo que brota do solo, tudo em ordem, acontecendo de
acordo com um plano geral. Os planos gerais, meu amigo, ndo se criam

sozinhos.



Entdo tirei meu relogio de pulso e disse: “Eu tenho aqui um relégio muito
preciso e confidvel. Se eu desmontasse este relogio, tirasse as engrenagens, as
jogasse no meu chapéu e as sacudisse de agora até o dia do juizo final, elas nao
se remontariam na forma de um reldgio que medisse o tempo, nao €?”. Ele
declarou: “Nao, elas nao”. Continuei: “Mas se eu as levasse a um relojoeiro, que
criasse um plano, que entendesse de relogios, ele poderia colocar as engrenagens
de volta e fazé-las funcionar novamente, nao poderia?”’. O homem concordou:
“Sim, poderia”. Eu disse: “Nao existe nada viavel e funcional em todo o
universo que nao tenha uma inteligéncia por tras, e essa inteligéncia ¢ o que vocé
chama de Deus. Eu chamo de inteligéncia infinita”. Esse € o meu jeito, senhoras
e senhores, de provar a mim mesmo que existe uma primeira causa € que ha
muitas evidéncias para apoia-la.

Falando em ser guiado pela logica como um dos trés fatores que integram
um pensamento preciso, quero mostrar como apliquei isso em relagdo a uma
circunstancia ha alguns anos. Uma das minhas alunas me procurou com o
manuscrito de um livro, um livro infantil que ela havia escrito. Era um livro bem
escrito, € ela o ilustrou de maneira muito grosseira, com gatos, cachorros,
corvos, passaros, cavalos, galinhas e passaros, em cujas bocas colocou as
palavras do livro. Em outras palavras, ela fazia esses passaros, gatos, cachorros e
animais conversarem entre eles, e assim construiu um dialogo. Era realmente
uma coisa inteligente. Mas as ilustracdes — ela as cortou de um catalogo da Sears
Roebucks, do Ladies’ Home Journal, e daqui, de 14 e de outro lugar - eram
muito grosseiras. Além disso, a gramdtica do livro era muito pobre. A ideia era
otima. Ela me procurou pouco antes de entregar o livro a uma grafica que tinha
vendido a ela a ideia de imprimir varias copias, pelas quais cobrariam US$
2.500. Como nao tinha os US$ 2.500, ela emprestou US$ 1.500 de parentes, ¢
completou a quantia com os mil que tinha.

Quando abordei o assunto, eu disse: “Se vocé deixar essa grafica imprimir
esse material, tudo que tera serdo alguns livros que vai poder guardar no porao.
Se quiser ser uma pensadora precisa € usar a logica, procure alguém que corrija
essa gramatica, um artista que desenhe as ilustracdes adequadas, e, depois, leve



o livro a uma editora estabelecida que tenha um mercado para depois que o livro
for impresso”.

Onde consegui essa informacdao? Aprendi por experi€éncia propria e
observando outras pessoas que fizeram o possivel para se tornar o proprio editor.
A légica me ajudou a economizar os US$ 2.500 dessa mulher, e, mais tarde,
acheil uma editora para aquele livro, e ela ganhou muito dinheiro com isso.

Daremos o proximo trecho desta palestra sobre pensamento preciso, amigos
da plateia do radio, no proximo programa, pois nosso tempo acabou por hoje.
Obrigado por me ouvirem.






Como ser um pensador preciso

Amigos na plateia do radio, obrigado pela sintonia hoje a noite. Agora estamos
na segunda metade da licao sobre pensamento preciso. Desejo fazer alguns testes
complicados para usarem ao separar fatos de informagdes errOneas — talvez essa
seja a parte mais importante de toda a licdo. Nesta noite, voc€s aprenderdo a
avaliar e analisar informagdes para tomar decisdes e a evitar armadilhas para o
pensamento preciso.

Antes de tudo, examine com cuidado especial tudo o que 1€ nos jornais ou
ouve pelo radio e adquira o habito de nunca aceitar nenhuma declaragao como
fato s6 porque a 1€ ou ouve manifestada por alguém. Declaracdes que cont€ém
alguma propor¢do de fato geralmente sdo intencionalmente ou descuidadamente
coloridas para adquirir um significado incorreto. Se foi um politico que disse
1sso, por exemplo, se vocé€ quer entender os fatos, basta reverter o que ele disse e
vocé chegard muito perto da verdade. Isso € claro o bastante? Examine
cuidadosamente tudo o que 1€ nos livros, independentemente de quem os
escreveu. Nunca aceite as palavras de qualquer escritor sem fazer pelo menos as
seguintes perguntas e ficar satisfeito com as respostas.

Vou contar quais sdo as perguntas em um momento. Mas, se voces
estivessem aplicando essa informagao aos meus livros, € muitos de vocés os
leram, ela se aplicaria da mesma forma que aos livros de qualquer outra pessoa.
Nao importa quanto voc€ me respeita, quanto confia em mim, existem certas
maneiras € meios pelos quais vocé pode testar meus livros, verificar o quanto
sdo confiaveis, assim como voc€ pode testar a mesma coisa nos livros ou

declaragdes de qualquer outra pessoa.



Porém, se deseja determinar a solidez dos meus livros e ndo tem certeza de
que sdo confiaveis ou ndo, algumas estatisticas podem ajudar muito: primeiro,
mais de 65 milhdes de pessoas leram meus livros, € uma grande porcentagem
delas declarou ter sido beneficiada por eles. Segundo, nos ultimos 24 anos, os
livros que escrevi arrecadaram mais de US$ 23.400.000 em dois tergos do
mundo civilizado. Terceiro, as informagdes contidas nesses livros vieram de
quinhentos dos homens mais proeminentes € bem-sucedidos que este pais ja
conheceu. Acrescente o fato de os livros, quando concluidos, terem sido
revisados por cientistas que asseguraram que todas as afirmagdes contidas neles
estavam inteiramente de acordo com os principios da ciéncia € com as leis
naturais do universo. Esses fatos, além de sua propria aplicacao da logica ao ler
os livros, seriam sua resposta.

Se vocé€ quiser ir mais longe para determinar se meus livros sao bons ou
nao, ¢ melhor fazer uma pesquisa com algumas pessoas que os leram e descobrir
especificamente que beneficios extrairam deles, e determinar por meio dessa
pesquisa se os livros ou a filosofia, direta ou indiretamente, a qualquer momento,
prejudicaram ou feriram alguém. E assim que vocé determina se meus livros sio
validos ou ndo. Quantos de vocés fizeram isso? Bem, € claro, eu nao esperava
que alguem tivesse feito isso. Esperava que me aceitassem pelo valor nominal, o
que a maioria de vocés ja fez. Mas se quisessem realmente me verificar a fundo,
deveria ser assim.

A seguir, relaciono as etapas que devem seguir ao avaliar um escritor.
Primeiro, o escritor ¢ uma autoridade reconhecida sobre o assunto que aborda?
Suponho que vocé saiba que muitas pessoas escrevem livros sobre muitas coisas,
¢ nem todas sdo capazes de escrever livros, mas ndo ha lei contra isso. Se
conseguirem o dinheiro para publicar um livro, imprimir um livro, ou
encontrarem um editor disposto a se arriscar, ndo ha nada para impedir alguém
de escrever sobre o assunto que escolher. Pelos livros que vi, julgo que muitas
pessoas escrevem sobre muitos temas sem ter informacoes suficientes para
escrever com precisao sobre esses assuntos.



Segundo, o escritor teve um motivo oculto ou de interesse proprio, além de
fornecer informagdes precisas, quando escreveu o livro que vocé estd avaliando?
Vocé sabe que as pessoas nunca fazem nada sem um motivo. Se vocé€ entende o
motivo que leva um homem a escrever um livro, dar uma palestra ou a fazer uma
afirmacdo, chega muito perto de determinar se suas afirmagdes, sejam elas
escritas ou faladas, sao precisas ou meramente suposicoes, ou s6 opinides sem a
devida pesquisa.

Terceiro, vocé deve fazer a pergunta: o escritor € um propagandista pago
cuja profissdo ¢ organizar a opinido publica? Nos ultimos vinte ou 25 anos, a
palavra “propaganda” passou a ser usada de maneira tdo generalizada, e causou
tanto prejuizo por todo o mundo, que cabe a qualquer pessoa que queira ser um
pensador preciso olhar cuidadosamente qualquer declaragdo feita por qualquer
pessoa que reflita de maneira negativa sobre o valor de nosso pais, nossa forma
de governo, nosso modo de vida americano ou qualquer coisa que diga respeito a
noés como americanos. Cabe a nds examinar com interesse particular os
antecedentes de todas essas pessoas. Muitas delas se manifestam na imprensa,
algumas com muita veeméncia, outras sdo escritores muito bem-educados e
capazes, alguns sdo professores muito capacitados de nossas faculdades e
universidades, alguns em nossas igrejas, nos pulpitos, sdo clérigos habeis
ensinando de forma indireta e sutil uma filosofia cujo objetivo € derrubar nosso
grande estilo de vida americano. Pessoas ingénuas engoliram esse tipo de
argumentacao; ¢ quase inacreditavel que teriam acreditado nisso. Em muitos
casos, expuseram-se ao engano de maneira inocente e honesta, porque ndo
dedicaram um tempo a checar os antecedentes do homem que falava ou escrevia,
ndo analisaram o que ele disse e, consequentemente, aceitaram as opinides de
outras pessoas.

A proxima pergunta a fazer €: o escritor tem interesse financeiro ou de
outra natureza no assunto sobre o qual escreve, que pode té-lo influenciado a
fazer declaragcdes que ndo eram precisas? Onde ha dinheiro envolvido, muitas
vezes os homens podem distorcer a verdade consideravelmente a seu favor.

Obviamente, isso ndo acontece entre voc€s, homens de negocios ou profissionais



na plateia do estidio. Vocés se apegam ferozmente a verdade. Vocé esta
vendendo fe1jdo e o cliente quer saber se ha algum podre no barril, e vocé diz:
“Ora, com certeza, existem muitos ai dentro, mas também ha muitos bons”. Ou
nao?

Parei na estrada perto de Salem, Illinois, na semana passada, e comprei um
belo e grande saco de grapefruit. Eram frutas maravilhosas, isto €, as que
podiamos ver na parte de cima. Mas, quando chegamos em casa, descobrimos
que toda a camada de baixo, a parte que o vendedor nao nos mostrou, estava
podre. Acabei colocando o saco de volta no carro e, quando voltar a Salem na
proxima semana, vou leva-lo de volta e dar de presente ao vendedor, e vou dizer
que gostaria de vé-lo comecar a comer as frutas enquanto eu estiver la, e que
comece pela parte de baixo — pelas que ndo mostrou para nos. Ninguém pensa
que um homem de negocios faria algo desse tipo, mas alguns fazem. Seguem o
caminho mais facil, o mais desonesto, o0 caminho de menor resisténcia para o
homem indisciplinado, e, como todos os rios, acabam tortos.

Em seguida, o escritor ou o orador ¢ uma pessoa de bom senso, € ndo um
fanatico sobre o assunto de que escreve ou fala? Hoje existem muitos fanaticos
soltos pelo mundo. Imagino que vocé os ouga pelo radio de vez em quando. Eles
escrevem livros também, as vezes. E se vocé for influenciado por esse tipo de
pensamento, ¢ claro que nao se classifica como um pensador preciso, nem nada
que se aproxime de um pensamento preciso. Vocé estd permitindo que alguém o
alcance por meio de emogdes, ultrapasse sua razao e o faga aceitar as ideias dele.
As vezes, essas ideias ndo sdo prejudiciais, e as vezes sdo. Muitas vezes, um
fanatico sabe muito bem expressar seu fanatismo apenas para ver outras pessoas
se mexerem ¢ ficarem empolgadas. Ele ndo pretende tirar nada delas; s6 quer
desperta-las.

A seguir, existem fontes razoavelmente acessiveis a partir das quais o
escritor ou o orador pode ser verificado e confirmado? Fontes razoaveis. Quando
anunciei meus planos de vir a esta comunidade, havia muitas pessoas que nunca
ouviram falar de mim antes e nunca leram meus livros. Ndo havia razao para me

julgarem de uma maneira ou de outra, mas alguns julgaram, até que fizeram



alguma pesquisa, verificaram meu historico, meus livros, e pelo menos alguns
deles leram os livros. Os que mais criticaram foram os que nada sabiam sobre
mim, nunca leram meus livros € ndo tinham informag¢des para usar como ponto
de partida. Quem foram as pessoas que pensaram desse jeito maravilhoso sobre
mim? Ora, as que estavam do outro lado dos trilhos, as que realmente mais
precisam desta filosofia, mas nunca conseguirdo té-la. Espero que algumas delas
estejam ouvindo este programa. Vocé€ que investigou meu historico descobriu o
que eu fazia nos ultimos 35, quarenta anos. Vocé€ julgou a propria filosofia na
analise final e a considerou solida. Vocé descobriu que funcionava onde quer que
a aplicasse. Em outras palavras, voc€ usou um pensamento preciso.

Em seguida, verifique a reputacdo do escritor ou do orador em termos de
veracidade. Suponho que voc€ saiba que nem todas as pessoas tém boa
reputacdo nesse campo. Especialmente na esfera politica. Se vocé€ vai ser
influenciado por politicos, lembre-se de que, de todas as profissdes neste mundo
onde a verdade ¢ mais escassa, nenhuma supera o campo da politica. Quando eu
era novo, era comum olhar com respeito para um politico — um congressista,
digamos. Mas hoje em dia, se voc€ chamar um homem de politico, ¢ provavel
que tenha que enfrentar um processo por caltnia. Politica passou a significar um
sistema vergonhoso, indigno e injusto de tentar assumir um cargo ndo por
méritos proprios, mas pelos deméritos dos colegas. Esse ¢ um tipo peculiar de
técnica de vendas e um tipo peculiar de pensamento.

E claro que existem excegdes a essa regra. Ha politicos que ndao agem assim
€ nao recorreriam a 1sso. Mas a maioria deles é assim. Por esse motivo, voces,
eleitores, € eu temos o dever conosco € com o0s nossos semelhantes de, ao
lidarmos com politicos, ndo sermos influenciados por nenhum que procure
conseguir o cargo tentando derrubar o concorrente.

Em seguida, aprenda a ser cauteloso e a usar o proprio julgamento, nao
importa quem esteja tentando influencia-lo. Se uma afirmacgdo nao se harmoniza
com seu poder de raciocinio, e se esta em desequilibrio com sua experiéncia e
logica, pelo menos aguarde até poder fazer uma analise mais aprofundada. Nao
siga em frente até obter mais informacgdes. A falsidade tem um jeito esquisito de



trazer com ela algum tipo de aviso, talvez no tom da voz de quem a divulga.
Isso, quando ¢ reconhecido, ¢ chamado de intuicdo. Nao ¢ estranha essa coisa de
a falsidade trazer com ela, seja qual for sua sua forma de expressdo, um aviso?

Posso dizer com sinceridade que, em toda a minha vida, apesar do nimero
de pessoas com quem me decepcionei, nunca fui enganado por ninguém sobre
nada. Muitas vezes, por exemplo, ao contratar gerentes dos negocios — eu tive
cerca de dez gerentes — e quase todos deram errado. Estavam mais interessados
em tirar alguma coisa de mim do que em fazer algo por mim. Nesses casos, esse
aviso veio quando eu estava entrevistando esses homens antes de contratéa-los.
Mas eu precisava de alguém, e escolhia 0 mais proximo, ndo porque tinha plena
confianca nele, mas porque esperava que meu aviso interior fosse falso, e que ele
fosse bom. Mas raramente funcionava dessa maneira.

Se vocé se observar em transagdes comerciais € em situagdes sociais, vera
que algum aviso sempre acompanha a falsidade. Nao sei dizer como detecta-lo;
sO vocé pode perceber. As mulheres geralmente sabem mais sobre isso do que os
homens. Ouvi dizer que, no namoro, as mulheres ndo prestam tanta atengdo ao
que os homens dizem, mas a como dizem. E isso mesmo, senhoras, ou ndo? Eu
acho que sim. Nao ¢ tanto o que o homem diz, mas o0 modo como ele diz que
telegrafa para a mulher, que tem uma intuigdo muito mais agucada que os
homens, se 0 homem estad mentindo ou tentando causar uma boa impressao, ou
se esta sincero.

Quando quero saber sobre homens, sempre levo comigo minha esposa,
Annie Lou. Ela tem uma intuicao forte. Eu a deixo a vontade com o homem
sobre quem gostaria de saber muito mais, € deixo conversando com ele por um
pouco. Ela sempre volta com um relatorio sobre ele. E, que eu saiba, nunca
errou.

A maioria das mulheres tem intuigdo forte, mas muitas nem sempre se
deixam guiar por esse sentimento. Frequentemente o ignoram. E quando fazem
1sso, geralmente enfrentam problemas. Acho que vocés podem confirmar isso
também, senhoras.



Ao procurar fatos com outras pessoas, € 1sso € muito importante, ndo
divulgue a elas que fatos deseja encontrar, porque muitas pessoas tém o habito
de tentar agradar, mesmo que tenham que inventar ou exagerar. Aborde qualquer
pessoa e pergunte a ela onde fica algum lugar pequeno e fora de mao, e ela vai
apontar para a rua e dizer: “Ah, € por ali, siga uns trés quilometros, depois vire a
direita e continue por trés quilometros, e depois siga por mais trés quilometros, €
¢ 1a”. Na verdade, o lugar pode ficar para o outro lado, mas a pessoa nunca vai
dizer que nao sabe. Sempre vai dar informagdes.

A maioria das pessoas ¢ assim: ndo quer admitir que ndo sabe. Quando
descobrem que resposta voc€ espera, existe uma caracteristica comum, uma
fraqueza comum nas pessoas, de tentar fornecer a resposta que vocé esta
procurando. Lembre-se disso. Lembre-se de que, se vocé realmente quer
informagdes, ndo dé a pessoa a quem pergunta a menor ideia do que espera que
cla va dizer. Assim, sem nenhuma orientacdo, talvez ela cometa um deslize e
fale a verdade.

Tudo isso vem sob o titulo de pensamento preciso. A ciéncia ¢ a arte de
organizar e classificar fatos. Quando vocé quiser ter certeza de que esta lidando
com fatos, procure fontes cientificas para os testes, sempre que possivel. Os
homens da ci€ncia nao tém razao nem propensao para modificar ou mudar fatos,
nem deturpa-los. Os cientistas sao os pensadores mais precisos do mundo,
porque estdao procurando o que existe aqui, ndo o que gostariam de encontrar 14.

Quando Madame Curie comegou a pesquisar o radio, quando ninguém
sabia como era o radio, ndo sabiam quantas moléculas havia no 4tomo, nao
sabiam onde pesquisar, ela comegou com a mente aberta. Se ndo tivesse a mente
aberta, nunca teria descoberto a existéncia do radio. Ela chegou a hipdtese por
meio de raciocinio indutivo de que deveria haver um metal conhecido como
radio e, seguindo certos principios da ciéncia, finalmente isolou e controlou o
metal. Outra coisa sobre o pensamento preciso: suas emog¢des nem sempre sao
confidveis. Na verdade, geralmente sdo 95% nao confidveis. Isso tem a ver com
todas as suas emocoes, negativas e positivas. Antes de ser influenciado demais



por sentimentos, dé a sua cabeca a chance de analisar o assunto. A cabeca ¢ mais
confiavel que o coragdo. A pessoa que se esquece disso geralmente se arrepende.

Aqui estdo alguns dos principais inimigos do pensamento razoavel: no
inicio da lista — voc€ nunca teria imaginado, mas no inicio da lista, o inimigo
mais destacado do pensamento preciso € a maior de todas as emogdes, a emog¢ao
do amor. Para ser um pensador preciso, voc€ vai ter que amarrar uma corda em
cada extremidade do seu coracdo e segurar as duas pontas o tempo todo. Se cair
na expressao excessivamente caprichosa da emog¢ao do amor, tome cuidado para
nao soltar as duas pontas; continue segurando uma delas, pelo menos. Algumas
pessoas, quando cedem ao sentimento de amor, mergulham de cabecga,
exageram, e algumas nunca voltam & tona para respirar. E uma pena, ndo ¢, que a
maior de todas as emocdes possa ser, € muitas vezes seja, a mais perigosa de
todas.

A emoc¢ao do amor nunca € perigosa para um pensador preciso. Em toda a
minha vida — e eu tive muitos casos de amor, pode ter certeza disso; melhor
confessar isso agora — ja tive muitos. Mas em toda a minha vida, s6 me
machuquei uma vez, e acho que nunca machuquei ninguém, exceto uma vez. A
ocasido em que me machuquei foi quando mergulhei de cabeca e me esqueci de
segurar aquela outra corda. Perdi o limite, e isso me custou caro. Custou pelo
menos um milhdo de dolares em dinheiro; isso ndo ¢ pouco. Felizmente, eu tinha
como pagar. Mas isso ndo foi nada comparado a tristeza e ao sofrimento e ao que
isso fez comigo. Levei cinco anos para me recuperar, para voltar ao ponto de
partida. Esta € uma parte da minha historia que vocés ndo conheciam, acho. Mas
podem ouvi-la, e podem saber que qualquer pessoa esta sujeita a i1sso. Com toda
a minha capacidade de usar a autodisciplina, ultrapassei os limites porque
escolhi ignorar. Quis ter uma experiéncia amorosa com uma pessoa perigosa, e,
senhoras e senhores, eu a tive. E quero contar uma coisa mais: valeu a pena.
Valeu a pena porque me recuperei ¢ aprendi com 1sso.

A confissdo faz bem a alma. Valeu a pena de varias maneiras. Em primeiro
lugar, aprendi a nao fazer aquilo de novo. Segundo, aprendi que era forte o

suficiente, apesar de ter cedido a mais marcante e influente das emocgdes, para



recuperar o equilibrio e o raciocinio. Seria impossivel alguém me pegar nesse
truque de novo. Na verdade, ninguém me enganou; eu mesmo me enganei.
Mergulhei de cabeca. Queria ver como era. Tinha tido todas as outras
experiéncias, praticamente. Queria ver como era sofrer por amor — e, irmao, eu
entendi. Foi uma licado de um milhao de doélares.

Alguns outros principais inimigos do pensamento preciso sao o 0dio, a
raiva, o ciime, o medo, a vinganga, a ganancia, a vaidade, o egoismo, o desejo
de algo em troca de nada e a procrastinacdo. Vocé nunca pensa corretamente
quando esta com raiva — lembre-se disso. Voc€ nunca sera um pensador preciso
se permitir que essas emog¢oes, as construtivas, as positivas ou as negativas, o
dominem. Pensar com precisdo € coisa para sangue- frio, senhoras e senhores.
Muito sangue-frio. E algo que se faz com a cabega, ndo com o coragao.

Eu ndo gostaria de ser uma pessoa que ndo permite a expressao do coracgao;
ora, eu seria um humano rob6. Nao quero dizer que vocé deve desligar suas
emocoes mais refinadas, nem nenhuma delas totalmente, mas digo que vocé
pode usar a autodisciplina para manter todas essas emoc¢des sob controle o
tempo todo. Quando chega ao ponto em que precisa ter sangue-frio para pensar e
lidar com os fatos, em vez de deixar que suas emoc¢des o dominem, € nesse
momento que vocé recorre a autodisciplina e deixa a cabeca pensar, ndo o
coragao.

O amor ¢ a melhor coisa do mundo, nao ha duvida. Nao haveria civilizagao
sem ele. O homem ndo seria nada mais que um animal sem ele. Da mesma
forma, ¢ a mais perigosa de todas as emocgdes, se vocé ndao for um pensador
preciso. Suspeito que haja pessoas nessa plateia que possam concordar com 1isso.

Depois, tem o fanatismo religioso, que ¢ um inimigo do pensamento
preciso. Se voc€ ndo abordar sua religido pelos meios mais praticos para
determinar se ¢ boa e util a vocé, se s6 lida com ela do ponto de vista do
fanatismo, voc€ nunca serd um pensador preciso.

Na politica, o fanatismo ¢ prejudicial ao pensamento preciso. Por acaso,
tive o privilégio de trabalhar de perto com Franklin D. Roosevelt durante seu

primeiro mandato como presidente. Havia alguns membros de seu circulo mais



proximo que acreditavam que ele havia sido enviado diretamente do céu no
primeiro mandato. Por outro lado, outros achavam que ele tinha vindo de outro
lugar. E nos dois casos, o pensamento se baseava ndo necessariamente no
conhecimento do homem, mas na maneira como essas pessoas se sentiam em
relacdo ao que ele estava fazendo. Fanatismo. E se quiser vé-lo em seu ponto
maximo, procure-o no campo da religido € no campo da politica, mais do que em
qualquer outro lugar. E logo a seguir, no campo da economia.

A Unica coisa sobre a qual vocé tem controle total ¢ o poder do pensamento.
Nao ceda essa prerrogativa a ninguém, por nenhum motivo. Entusiasmo e
imaginagao descontrolados também sdo perigosos para essa coisa de pensar com
precisdo. Fique atento aos dois, especialmente. Eles sdo perigosos quando nao
estdo sob seu controle.

E maravilhoso ter entusiasmo; na verdade, ndo sei de nada que tenha sido
realizado sem que houvesse entusiasmo. E maravilhoso ter imaginagdo, imaginar
uma coisa mentalmente antes de crid-la ou antes de vé-la em sua forma fisica. Se
nao fosse por entusiasmo e imaginacao, o grande estilo de vida americano como
o conhecemos hoje, com todas as nossas conveniéncias, todas as nossas
riquezas, ndo existiria. Os indios ainda estariam aqui dirigindo este pais — e
talvez ndo fosse uma ma ideia, afinal, se estivessem. Nesse ponto voces
deveriam aplaudir.

Por ultimo, mas ndo menos importante, para ser um pensador preciso,
permita que sua mente seja um eterno ponto de interrogacao. Questione tudo e
cada um até ter certeza de estar lidando com fatos. Faca isso em siléncio, no
siléncio de sua mente, e evite se tornar conhecido como um Sao Tome. Seja um
bom ouvinte, mas também seja um pensador preciso enquanto ouve.

Vejo que nosso tempo acabou. Obrigado e boa noite.






F¢ aplicada

Como vao, senhoras e senhores? Obrigado por estarem comigo novamente.
Nosso assunto no programa de hoje e na proxima transmissdo € a f¢ aplicada.
Quero dizer desde ja que ndo ha nenhuma referéncia a religido ortodoxa. Nao
analiso esse angulo. A fé ¢ um estado de espirito que deve ser cultivado por
alguma técnica que ajude o individuo a tomar posse plena da propria mente em
todos 0os momentos e para todos os fins, € a ser capaz de direciona-la a qualquer
desejo, com a crenga de que esse fim sera alcancado. Essa palavra “crenca”,
senhoras e senhores, ¢ a palavra-chave para todo esse principio.

Nao set se voceés ja leram o livro chamado A4 for¢a mdgica da vontade, de
Claude Bristol. Se ndo leram, recomendo fortemente que o compre. Vale a pena,
pois ele oferece um angulo muito bom sobre esse assunto de crenga € o que se
pode esperar como resultado disso.

A f€ ¢é o poder de alguém para entrar em contato com a inteligéncia infinita
e usa-la com intensidade hipnoética. Ndo se assuste com a palavra “hipndtico”
porque, reconhecendo ou nao, vocé esta usando o hipnotismo a vida toda. De um
modo geral, a maioria das pessoas o usa de maneira negativa para se hipnotizar
com medo e limitagdes autoimpostas, em vez de fé. Consequentemente, nunca
chegam muito longe.

Aqui estdo alguns fatores que entram no desenvolvimento dessa coisa
chamada fé: para comecar, comeca com um propoésito definido, fixando sua
mente em algum objetivo ou algo que vocé deseja conquistar e desenvolvendo
por tras desse objetivo um desejo ardente. Um desejo ardente ¢ algo muito
diferente de esperanga ou vontade. Todos nds temos esperangas € vontades;



gostariamos de ter muito dinheiro sem trabalhar para isso, esperamos ser
famosos, esperamos ser reconhecidos, esperamos ter uma boa satide, mas nao ¢
disso que estou falando em relagdo a f€é aplicada. Estou falando de um desejo
ardente por tras de algum objetivo definido, com a crenca de que vocé vai
conseguir alcangar esse objetivo.

Eu ensinava meus alunos a entrarem em uma sala silenciosa, levando com
eles o objetivo principal ou algum objetivo menor escrito, ler esse objetivo em
voz alta, depois se olharem no espelho e afirmarem que vao conquistar esses
objetivos, sejam eles quais forem. Nao ¢ uma ma ideia.

Segundo, uma mente positiva livre de todos os aspectos negativos, como
medo, inveja, O0dio, ciime e ganancia, ¢ absolutamente essencial para o
desenvolvimento da fé. Vocé€ ndo pode ceder espago a inveja, ganancia, medo ou
ciume ou a qualquer outro aspecto negativo e, ao mesmo tempo, fazer uso do
principio da fé aplicada.

Eu me pergunto, meus amigos, se voc€s sabem por que a maioria das
oragdes nunca resulta em nada, exceto em um resultado negativo. Vocés ja
pararam para pensar nisso? Ja pararam para pensar por que, de um modo geral,
suas oragdes nao sdo atendidas? Vocé deve ter observado que isso € verdade.
Bem, quero dizer uma coisa que pode ser chocante. Todas as oragdes sao
atendidas. Elas sdo atendidas de modo a corresponder exatamente ao estado
mental em que vocé as pronuncia. De um modo geral, quando oramos, s6 o
fazemos depois que todo o resto falhou e estamos meio mortos de medo de
alguma maneira, e acreditamos, ou mais ou menos acreditamos, que nossa prece
nao sera atendida. E desconfio que, as vezes, oramos por coisas as quais nao
temos direito, ¢ sabemos disso. Podemos ndao gostar da resposta, mas essas
oragdes recebem as respostas que merecem.

O proximo fator essencial para o desenvolvimento da fé € uma alianga do
MasterMind com uma ou mais pessoas que irradiam coragem baseada em fé e se
adaptam mental e espiritualmente as necessidades da pessoa para realizar
determinado proposito. E absolutamente necessario que vocé faga pleno uso do
principio da fé aplicada para se alinhar com uma ou mais pessoas que



trabalhardao com vocé€ em espirito de harmonia e terdo uma boa influéncia sobre
voce.

Lembro-me de quando eu estava lutando para ser reconhecido, ter um ponto
de partida e encontrar um editor que publicasse minha filosofia. Havia um
homem nos Estados Unidos que exercia uma influéncia positiva tdo boa sobre
mim, que muitas vezes eu ia até¢ a Florida para ter um encontro de um ou dois
dias com ele. Esse homem era Edwin C. Barnes, o Unico parceiro que Thomas
A. Edison teve. Eu me sentava e conversava com o sr. Barnes, € ele me dava um
tapa nas costas e dizia que eu podia fazer qualquer coisa que decidisse fazer, e
em pouco tempo ele me convencia disso. Quando comecei a acreditar, descobri
que era capaz.

Hé4 um lema em relacdo a esta palestra que espero que vocés adicionem as
suas anotacdes, mas, mais importante, que gravem na mente. Esse lema ¢ que
tudo o que a mente pode conceber e acreditar, ela pode alcancar. Existem trés
palavras-chave nessa frase. Essas trés palavras-chave sao conceber, acreditar e
alcancar. Muitas pessoas podem conceber ideias, elaborar planos, mas nao
acreditam suficientemente na capacidade de realiza-las e, consequentemente,
tém resultados negativos.

Em seguida, para desenvolver a f¢€, ¢ preciso reconhecer o fato de que toda
adversidade traz consigo a semente de um beneficio equivalente. A menos que e
até que vocé aceite esse principio, entenda-o € comece a tirar proveito dele, ndo
aproveitard ao maximo o principio da fé aplicada. As circunstancias da vida sao
tais que, ndo importa quem vocé €, o que esta fazendo ou quanto seus esforcos
sdo dignos de recompensa, vocé encontrara adversidades, derrotas, decepgoes e
contratempos. Todo mundo encontra, mas, em praticamente todas as
circunstancias, senhoras e senhores, ha uma semente de beneficio equivalente, e
vocé precisa acreditar nisso.

Vou dar um exemplo. No outono passado, sai de nossa casa na California e
fui fazer uma campanha publicitaria na cidade de St. Louis. Gastei uma quantia
consideravel em dinheiro, por volta de US$ 6 mil, e, pela primeira vez na vida, o

rendimento das aulas ndo cobriu o que gastamos com publicidade. Tivemos um



prejuizo de cerca de US$ 5.500. D4 para dizer que foi uma adversidade. Eu acho
que voces diriam isso, ou at¢ que foi uma derrota. Mas ndo aceitei esse
contratempo como derrota. Disse aos meus funciondrios e associados
relacionados a essa campanha que ndo fazia a menor diferenca se ganhavamos
ou perdiamos dinheiro. No panorama geral, isso ¢ s6 uma parte do que estamos
fazendo, e dela sairia algo de bom. Quero chamar a atencdo de vocés para uma
consequéncia disso tudo. Um homem de Paris viu nosso anuncio, foi a St. Louis
¢ me induziu, como ele diz, a vir a Paris, ¢ do meu contato com ele surgiu esse
movimento maravilhoso que vai impulsionar essa filosofia aos saltos. Se eu
tivesse planejado deliberadamente vir a Paris e criar ou organizar esta série de
programas de radio e fazer dela um meio para levar essa filosofia ao povo, ndo
poderia ter feito um trabalho melhor, e tudo isso ocorreu inesperadamente em
consequéncia dessa campanha fracassada. Nao sei, mas acho que havera outros
beneficios, mas s6 isso ja valeu a pena. Nao estamos no prejuizo aqui em Paris.

Em seguida, deve existir um habito de afirmar o objetivo principal definido
ou o objetivo secundario na forma de uma oracao, pelo menos uma vez ao dia.
Nio faz diferenca qual ¢ sua religido. Vocé certamente tem alguma forma de
oracdao, algum método de oragdo. Deve acreditar na oracdo e, se aceitar suas
oragoes € coloca-las definitivamente atrds do seu principal objetivo na vida, e
fizer todas as oracdes todos os dias com a crenca de que elas serdo atendidas,
voce vera que certas mudangas ocorrerdo em sua atitude mental. E atrairdo para
vocé as coisas, pessoas € circunstancias necessarias para realizar o objetivo
dessas oracdes ou o objetivo principal definido, seja ele qual for.

Meu método funciona igualmente quando estou dormindo e quando estou
acordado. Eu chamo isso de meus oito principes. A razdo pela qual obtenho
resultados tdo maravilhosos desses oito principes, todos criados por mim, €
claro, ¢ que acredito neles. Espero que trabalhem para mim. Espero que o
principe da prosperidade financeira me mantenha abastecido com todos os
recursos de que preciso, e até este momento ele tem cumprido esse papel e ido
além dele, garanto. Ele também € um cara legal de se ter por perto. Quero que
saibam disso.



E o principe da boa saude fisica... ele faz tudo por mim. Claro, na semana
passada, vocés sabem, ele me decepcionou um pouco. Fiquei doente e perdi uma
transmissao. Mas fui atras dele e tivemos uma boa conversa, e ele me prometeu
que, se eu fosse realmente cuidadoso, ndo me decepcionaria novamente € nao
me deixaria mais perder um programa, como aconteceu na noite de sexta-feira.
Alias, ¢ a primeira vez em toda a minha carreira que perco um programa por
causa da saude fisica, porque tenho esse sistema maravilhoso, esse talisma
espléndido que cuida da minha satide e faz um trabalho perfeito.

O proximo € o principe da paz de espirito. Nao conheco nada neste mundo
que seja mais necessario ou mais importante para as pessoas do que ter paz de
espirito. Nao faz diferenca quanto dinheiro vocé tem, quanto sucesso pode
alcangar ou quanta fama vocé€ pode conquistar; se ndo tiver paz de espirito, vocé
¢ realmente pobre. Eu chegaria ao ponto de dizer que o principal objetivo dessa
filosofia ¢ ajudar as pessoas a adquirir a férmula pela qual elas podem alcancar e
manter a paz de espirito. Nao s6 ocasionalmente, mas continuamente.

Em seguida, para desenvolver a fé aplicada, ¢ preciso reconhecer a
existéncia da inteligéncia infinita, que organiza todo o universo. E preciso
reconhecer que as individualidades e expressdes minuciosas dessa inteligéncia e,
como tal, da mente individual, ndo tém limitagdes, exceto aquelas estabelecidas
na propria mente. Nao € uma coisa maravilhosa para reconhecer e saber? Nao ha
limitacdes para o uso da mente, exceto aquelas que vocé mesmo configura ou
permite que as circunstancias da vida configurem em seu lugar. Vocé€ pode
enfrentar todas as circunstancias da vida que limitam sua capacidade de pensar,
se decidir.

Acho que, se considerarmos que o Criador deu ao homem controle
completo sobre apenas uma coisa, Sua inten¢do deve ter sido que essa fosse a
coisa mais importante do mundo. Como € estranho, meus amigos, que a
civilizacdo nao tenha incluido em sua educacao e religides a importancia desse
maravilhoso presente do Criador, um dom tdo poderoso que permite ao homem
praticamente proclamar e realizar o proprio destino terrestre. Esse presente,

preciso lembrar novamente, ¢ o controle que vocé tem sobre sua mente; a



capacidade de torna-la negativa ou positiva; a capacidade de pensar grande ou
pequeno; a capacidade de estabelecer o proprio padrao quanto ao que deseja na
vida e fazer a vida valer a pena de acordo com seus termos, ou aceitar as
circunstancias da vida e permitir que ela o cavalgue.

Costumo comparar a vida a um cavalo porque ela ¢ algo que vocé pode
cavalgar, se quiser, mas, se ndo tomar cuidado, o cavalo assume o controle ¢
vocé o carrega. Vocé€ tem que escolher como vai ser.

Pessoalmente, nunca aceitei da vida nada que nao quisesse. Nao tenho
intengdo de aceitar no futuro. Quando meu filho Blair nasceu sem orelhas, sem
audicao, nunca aceitei essa circunstancia. Eu disse que sabia algo sobre o poder
da fé, sobre o uso da mente subconsciente, € comecei imediatamente a construir
um padrao por meio do qual essa crianga receberia algum tipo um aparelho
auditivo improvisado que permitiria a ela ouvir normalmente. Eu poderia
facilmente ter aceitado a condi¢do quando os médicos me disseram que meu
filho seria surdo e mudo a vida toda. Poderia facilmente ter aceitado essa
condicdo como a ultima palavra e deixado para l4. Poderia facilmente ter
comecado a ensinar a ele leitura labial ou a linguagem dos sinais dos surdos-
mudos, mas ndo queria que ele entendesse ou soubesse que essas coisas
existiam.

Imediatamente, comecei a trabalhar nele com um espirito de fé, sabendo
que nao havia nada impossivel, que aquilo que a mente pudesse conceber e
acreditar, ela poderia alcancar, e em nove anos influenciei a natureza para
improvisar nele aparelhos auditivos que deram a ele 65% de audig¢do normal.

Tive experiéncias tdo maravilhosas, meus amigos, desfazendo
circunstancias que as pessoas chamariam de impossiveis pela fé aplicada, que
conheco um pouco de seu poder. Nao poderia nem comecar a descrever para
vocés em termos que talvez os influenciassem ao maximo a grande capacidade
que tém de usar a propria mente para qualquer objetivo desejado e atingir esse
objetivo.

Todo ser vivo que chega a este mundo abaixo da ordem humana tem seu
destino determinado pelo que chamamos de instinto. Seu padrao ja estd definido,



¢ nao ¢ possivel dar um passo além dele. O homem nao tem padrao, exceto o que
constroi para si mesmo. Pode ser grande ou pequeno, pode ser 6timo ou
insignificante. O homem controla o proprio destino terrestre se usar o poder que
o Criador lhe deu, e usa-lo com o espirito da crenga de que pode realizar os
proprios fins. Sugiro que vocé faca um inventario cuidadoso de suas derrotas e
adversidades passadas, a partir das quais se tornara Obvio que todas essas
experiéncias carregavam a semente de um beneficio equivalente. Vocé vai
perceber que estou certo sobre isso.

Agora, vamos falar sobre como criar uma atitude mental favoravel a
expressao da fé, uma atitude mental, porque, no fim, a fé aplicada ndo passa de
uma atitude mental, e voc€ controla sua atitude mental. Essa ¢ a Ginica coisa que
vocé controla. Voc€ ndo controla sua esposa, senhores, voc€s sabem disso. Nem
sempre controla sua conta bancaria. Mas vocé controla sua atitude mental. Pode
fazer o que quiser.

Antes de tudo, ao tornar sua atitude mental favordvel a expressdo da fg,
vocé deve saber o que deseja, decidir em sua mente que vai conseguir e decidir o
que vai dar em troca. A natureza desaprova a ideia de conseguir alguma coisa
em troca de nada. Eu sei que ndo recomendo. Entendo que ha algumas pessoas
no mundo que gostariam de ter coisas sem pagar por elas, mas isso ndo faz parte
dessa filosofia.

Segundo, quando afirmar o objeto de seus desejos por meio da oracao,
deixe sua imaginacao ja se ver de posse deles. Vocé pode pensar que isso ¢
dificil de fazer. Ha alguns anos, tive um aluno que precisava muito de mil
dolares, e ele veio falar comigo sobre como conseguiria o dinheiro. Ele
precisava ter esses mil dolares em uma semana. Eu disse: “Sente-se, pegue seu
talao de cheques e faga um cheque de mil ddlares”. Ele disse: “Isso ndo vai
adiantar, o cheque nao tem fundos”. Eu disse: “Bem, logo tera, fagca um pré-
datado para daqui uma semana”.

Ele fez o que eu disse e, em seguida, comecou a trabalhar na propria mente,
¢ dois dias depois ele me ligou e contou que havia recebido US$ 1.500 em
dinheiro de uma fonte inesperada. Em outras palavras, ele tinha US$ 500 além



do que precisava. Ele disse: “Vou pagar esse cheque”. E foi o que fez, e ele o
enquadrou ¢ o mantém pendurado em sua biblioteca até hoje, porque esse foi o
comego de seu primeiro reconhecimento real de que, quando vocé acredita em
alguma coisa, quando toma providéncias para executa-la como se ja tivesse sido
realizada, isso pde o poder da inteligéncia infinita ao seu dispor.

Em seguida, quando vocé enfrentar uma derrota, como acontece muitas
vezes, sem davida, lembre-se de que a f¢ do homem ¢ testada muitas vezes, e
essa derrota pode ser apenas um dos seus tempos de prova. Se vocé€ nao tirar
nada dessa transmissao especifica, exceto esse pensamento, lembre-se, sempre
que for derrotado, desapontado ou sofrer qualquer tipo de frustragdo, que vocé
provavelmente estd sob os holofotes sendo testado para mostrar se € um homem
ou um rato. NOs passamos por tempos de teste. Passei por vinte anos deles
enquanto pesquisava e desenvolvia essa filosofia, e, se nao tivesse sido capaz de
resistir ao teste do fracasso e da derrota, nunca teria dado ao mundo a grande
colecdo de principios do sucesso que dei a ele, e que agora serve a milhdes de
pessoas.

Eu diria que a melhor parte da minha experiéncia veio ndo dos meus
sucessos, mas dos meus fracassos, porque sobrevivi a eles. Decidi que ndo
significavam nada na minha vida, exceto o desafio de um esfor¢o maior, e essa €
a atitude que vocé deve adotar em relagdao a derrota, porque vocé vai ter esses
tempos de teste. Na verdade, fico muito feliz em saber que passei por muitas
derrotas importantes, porque agora reconheg¢o que a pessoa comum teria caido
na primeira ou na segunda. Descobri que ndo hd nada no mundo que possa me
derrubar e me manter no chio.

Como descobri 1sso? Tenho uma férmula para lidar com a questdo do
fracasso, e ela se aplica a todas as circunstancias. Nao me importo com quanto
as coisas sao dificeis, com quanto os fofoqueiros falam, com quanto as pessoas
criticam; continuo atuando de acordo com o mesmo velho padrao, e a filosofia
segue progredindo. Por qué? Porque ndo desisto quando as coisas ficam dificeis,
quando ha obstaculos no meu caminho. Recomendo fortemente que vocé adote e

cumpra essa politica. Este ¢ mais um exemplo de perseveranca, de ndo desistir,



de ndo seguir o caminho de menor resisténcia percorrido por todos os rios e
alguns homens sem direcao.

Depois, qualquer estado mental negativo destruird o poder da fé e resultara
em uma conclusdo negativa. Seu estado de espirito ¢ tudo: vocé deve ter um
desejo ardente.

Vamos descobrir o que ¢ um desejo ardente. O que quero dizer com desejo
ardente? Um desejo ardente ¢ um objetivo tdo firmemente definido em sua
mente que vocé o leva para a cama a noite, acorda com ele de manha, ¢ acordado
no meio da noite por ele, provavelmente, fala sobre ele, pensa nele, come com
ele, dorme com ele, e se agarra a ele, e mais tarde ele se agarra a voc€. E quando
1sso acontece, voc€ realmente tem um desejo ardente. Um desejo ardente ¢ um
esforco tdo determinado para alcangar certo fim que, apos muitos contratempos
ou frustracdes, vocé continua em frente. E isso que é um desejo ardente. E é
muito parecido com isso o que chamamos de fé aplicada.

Tem uma coisa que deve ser evitada quando agimos com base nesse desejo
ardente. A natureza desaprova todos os esfor¢os de individuos que causam
dificuldades ou injusticas a outras pessoas. Se vocé se dedicar a qualquer forma
de esfor¢o baseado em sua fé que resulte em ferir ou prejudicar outra pessoa,
pode ter certeza de que seus esfor¢cos nao serdo frustrados mais cedo ou mais
tarde.

Vocé deve saber que meu aluno mais famoso, ¢ talvez o homem mais
famoso do mundo inteiro, foi Adolf Hitler. Quando ele se tornou um de meus
seguidores, eu ndo sabia quem era Hitler. Autografei um conjunto de livros para
ele em 1930, muito antes de suas inteng¢oes serem conhecidas. Mais tarde, ele
retirou dessa filosofia os quinze principios que lhe davam poder, os principios do
poder, e ignorou os dois principios destinados a dar orientagdo moral no uso
desse poder. E o que aconteceu com Hitler? Eu ndo preciso contar. Ele esteve a
um passo de destruir a civilizagdo. Quero adverti-los contra a negligéncia dos
dois principios que ele ignorou, fazer o esfor¢o extra e a regra de ouro, que
foram colocados ali especificamente com o objetivo de dar orientagdo moral no
uso do poder que advém desses outros principios.



Bem, pessoal, vejo que nosso tempo acabou por hoje. Por favor, juntem-se

a mim na proxima vez para uma discussao mais aprofundada sobre a fé aplicada.






Historias de sucesso de f¢ aplicada

Ola novamente, senhoras e senhores. Nesta noite, continuaremos nossa
discussao sobre o importante principio da f€ aplicada.

Quero dar alguns exemplos, meus amigos, de como esse principio da fé
aplicada funciona nos assuntos praticos da vida. Ao fazer minha pesquisa,
iniciada em 1908 a pedido de Andrew Carnegie, tive a sorte de me associar ao
falecido Dr. Alexander Graham Bell, o inventor do telefone; ao sr. Thomas A.
Edison; e ao Dr. Elmer R. Gates, um excelente cientista que na época morava em
Chevy Chase, Maryland. Esses trés homens, durante muitos anos antes de eu ter
tido o privilégio de conhecé-los e trabalhar com eles, fizeram extensas pesquisas
sobre esse fendmeno peculiar conhecido como mente subconsciente. Eles
fizeram descobertas notaveis, € quero chamar sua atengao em particular para as
descobertas do Dr. Elmer R. Gates.

Quando fui ver o Dr. Gates, sua secretaria disse: “Sinto muito, mas o Dr.
Gates esta aguardando ideias agora e nao pode ser perturbado”. Eu respondi:
“Como ¢?7”. Ela explicou: “Ele esta sentado para ter ideias”. Eu perguntei: “O
que 1sso significa?”’. Ela respondeu: “Bem, vocé vai ter que esperar o Dr. Gates
sair e pedir que ele explique. E demais para mim”. Esperei cerca de duas horas e,
quando ele saiu, repeti a conversa que tive com sua secretaria. Ele disse: “Vocé
gostaria de ver como fico sentado para ter ideias?”. E respondi: “Certamente
gostaria, doutor”.

Ele me levou a uma sala construida especialmente para isso, a prova de som
e projetada para que ele pudesse bloquear praticamente todo o barulho e toda a
luz. Essa sala tinha cerca de trés por trés metros. Nela havia uma pequena mesa



de madeira sobre a qual tinha um botdo elétrico e uma lampada elétrica diante de
uma cadeira, além de uma grande pilha de papel e lapis. Ele me explicou que,
quando queria concluir um projeto de natureza técnica, elaborar uma patente ou
resolver um problema desconhecido de qualquer tipo, entrava naquela sala,
concentrava a mente nos fatores conhecidos de seu problema e exigia que a
mente subconsciente revelasse as solucoes desconhecidas. Depois apagava a luz
e esperava. As vezes, ele esperava dois ou trés minutos e as ideias comecavam a
fluir, e ele acendia a luz e comecava a escrever. As vezes, ele esperava uma ou
duas horas e nao obtinha resultados, mas ele disse que os resultados apareciam
em aproximadamente 85% das vezes. Em uma ocasido, ele escreveu por trés
horas e, quando examinou suas anotagdes, tinha ali a resposta para um problema
cientifico que estudava havia dez anos sem sucesso.

O Dr. Gates tem mais patentes do que o sr. Edison, de longe. Ele ndo foi tdo
famoso quanto o sr. Thomas A. Edison. Costumava ir ao escritorio de patentes
em Washington para examinar as patentes registradas e percebia que algumas
eram validas no papel, mas ndo funcionavam no laboratério. Ele entdo pegava
essas patentes e entrava em sua sala vazia, concentrava a mente nos fatores
desconhecidos e apresentava a resposta € uma patente melhorada. Dessa forma,
ele desenvolveu mais de 250 patentes. Acho que talvez ele tenha sido um dos
homens mais notaveis que ja conheci. Ele reconheceu como era possivel e
pratico fixar a mente nas coisas que queria € manter a mente ali até que a
inteligéncia infinita comecasse a dar as respostas.

Eu estava dando uma palestra para os alunos da Harvard University
Business School ha alguns anos e afirmei que o éter € tdo sensivel que talvez
aqui nesta sala em que estou falando agora existiriam outras personalidades
presentes, se pudéssemos sintonizar nelas e ouvi-las. Os alunos riram quando eu
disse isso. Riram porque, naquela época, o radio ndo havia sido inventado. E
claro que vocé e eu sabemos agora que, nesta sala em que estou falando, tenho a
concorréncia de bandas, cantores, dangarinos, talvez Edgar Bergen e Charlie
McCarthy. Estou competindo com muitas outras inteligéncias que sabemos que
estdo aqui nesta sala.



Todo cérebro ¢ uma estacdo receptora das vibragdes do pensamento. Isso
esta bem estabelecido. Nao ha davida sobre isso, € muitos desses pensamentos
com 0s quais voc€ se preocupa, pensamentos negativos, que vocé€ percebe se
reunindo a sua volta todos os dias, sao frutos nao de sua mente, mas de mentes
externas, € vocé talvez ainda ndo tenha aprendido maneiras € meios de se
imunizar contra eles.

Em relacdo a essa transmissao sobre como obter sucesso usando a f€
aplicada, vocé precisa aprender a expulsar de sua mente todos esses
pensamentos desagradaveis que ndo podem fazer bem e podem causar muitos
danos. Vocé precisa aprender a fazer isso. Precisa se imunizar contra todos os
pensamentos que ndo sao uteis, porque, quando o Criador lhe deu controle sobre
sua mente, ele pretendia, tenho certeza, que vocé usasse essa mente para fins
construtivos, € nao destrutivos.

O sr. Edison, enquanto trabalhava na lampada elétrica incandescente, fazia
uso da fé aplicada o tempo todo, e, se ndo tivesse entendido esse principio, teria
desistido muito tempo antes de descobrir a resposta para seu problema. De fato,
como ja disse antes, o sr. Edison falhou mais de dez mil vezes antes de
finalmente descobrir o segredo da lampada incandescente.

Vocé pode imaginar alguém tentando alguma coisa e falhando dez mil
vezes durante anos e ainda persistindo? Vocé seria capaz disso? Vocés tém
alguma ideia, meus amigos, de quantas vezes a pessoa comum falha em alguma
coisa antes de decidir que talvez nem quisesse fazer aquilo, que queria outra
coisa? Adivinhem. Chutem qualquer coisa. Quantas vezes? Uma vez? Na
verdade, a média ndo ¢ uma vez, porque 50% das pessoas ou mais desistem
antes de comegar. Antecipam que vao fracassar € nem sequer comegam.

Essa ¢ a quantidade de fé aplicada que a maioria das pessoas tem. Elas
desistiriam antes mesmo de comecar a ficar dificil. O sr. Edison era considerado
em todo o mundo um génio, € o que o tornava um génio, mais que tudo, era a
capacidade de saber o que queria e manter a mente concentrada no que queria
até conseguir. Tudo se resume a isso, senhoras e senhores. Ndo sei por que ele

foi forcado a enfrentar dez mil fracassos, mas sei uma coisa, que essa



provavelmente foi a origem de sua grandeza, porque essa foi sua primeira grande
invencao. Se nao tivesse ficado preso a esses dez mil tempos de testes que a
natureza impds a ele, provavelmente nunca teria se tornado um dos maiores
inventores de todos os tempos.

Vocé sabe que tudo tem um preco. Se vocé quer ser bom em qualquer coisa,
deve aceitar que i1sso tem um preco. Vocé precisa descobrir que preco € todo o
tempo e estar disposto a paga-lo. O sr. Edison sabia que o principio da f¢€
aplicada acabaria por lhe dar a resposta, e, quando a encontrou, escutem so isto:
quando encontrou a resposta, descobriu que ela consistia de dois principios bem
conhecidos por ele antes de iniciar suas investigacoes. Tudo o que ele precisava
fazer era pegar esses dois principios e reuni-los de uma nova maneira, casa-los,
por assim dizer, e pronto! Foi criada a primeira 1ampada elétrica incandescente.
Quais eram esses dois principios?

Antes de tudo, ele aprendeu, como outros pesquisadores antes dele
aprenderam, que era possivel aplicar energia elétrica a um fio ou a um pedago de
metal no ponto de atrito e criar um calor, um calor branco, e acender uma luz.
Isso era bem conhecido. O sr. Edison sabia disso, outros sabiam disso, mas havia
o problema de o pedago de metal queimar quase instantaneamente. Nado tinha
como controlar. Ele precisava desse controle. Depois de falhar mais de dez mil
vezes, ele desabou no sofa do laboratério e disse a mente subconsciente: “Quero
dormir aqui no sofd até conseguir o fator desconhecido, o meio de controlar o
calor gerado pela eletricidade ao produzir uma luz incandescente .

Ele me disse que havia feito exigéncias semelhantes ao seu subconsciente
antes, sem que nada acontecesse. Veja bem, ele ainda estava enfrentando o
tempo de teste, o preco que tinha que pagar para se tornar um grande inventor.
Quando se levantou da soneca, quando estava acordando, a resposta apareceu.
Era o principio do carvao vegetal. Vocé sabe que, se pegar uma pilha de madeira,
coloca-la no chao, atear fogo a ela e cobri-la com terra, ela vai fumegar até
queimar grande parte dessa madeira, deixando a matéria queimada que
chamamos de carvdo. A razdo pela qual a tora ndo queima completamente € que
ha muito pouco oxigénio chegando a ela. Onde nao ha oxigénio, ndo pode haver



combustdo. Onde hd apenas um pouco de oxigénio, pode haver pouca
combustdo. O oxigénio que penetra a terra ¢ suficiente apenas para permitir que
o pedaco de madeira queime até um estdgio carbonizado, mas nao basta para
queima-lo completamente.

Edison disse: “Ai esta, era isso que eu estava esperando”. Ele entrou no
laboratorio, pegou o fio que estava usando no experimento € o colocou dentro de
uma garrafa. Depois fechou o gargalo da garrafa e, com uma bomba de bicicleta,
tirou dela todo o ar e o oxigénio, deixando um vacuo no interior da garrafa ao
redor do fio. Depois ligou a energia elétrica e pronto, surgia ali a primeira
lampada elétrica incandescente do mundo. Ela queimou por oito horas € meia, e
esse foi o comeco dessa grande era elétrica, sem a qual as industrias
maravilhosas de que desfrutamos agora, como radio, televisdo, radar e
automovel, nunca poderiam existir. Elas surgiram como resultado da fé aplicada,
usada por um homem que tinha muito pouca educacdo formal, baixa
escolaridade, mas uma grande compreensao desse presente do Criador, que dé ao
individuo o direito de fazer o uso que desejar dos proprios pensamentos.

Sempre que voc€ pensar em Edison € em sua grandeza, lembre-se de que
ele se tornou grande apenas porque nao desistiu quando as coisas eram dificeis.
Uma vez perguntei a ele: “sr. Edison, o que teria feito se, naquela décima
milésima tentativa, ndo tivesse encontrado a resposta?”. Ele disse: “Bem, vou
lhe dizer o que estaria fazendo agora, eu estaria no meu laboratério trabalhando
em uma solucdo, em vez de perder meu tempo conversando com voce”. Acho
que ele quis dizer exatamente isso. Ele dedicou tudo que tinha a determinagao de
encontrar a resposta com a qual poderia dar ao mundo uma luz elétrica
incandescente.

Vejam novamente, meus amigos, como a natureza funciona. A invengao
seguinte em que Edison comegou a trabalhar depois da luz incandescente, depois
de dez mil fracassos, foi a maquina falante. Ninguém jamais havia fabricado
uma maquina que pudesse gravar e reproduzir o som da voz. Isso nunca tinha
sido feito, e, quando Edison terminou a maquina, deu ao mundo uma nova ideia.

Quando a ideia surgiu, ele tirou do bolso um lapis e um envelope velho e, na



parte de trds do envelope, desenhou uma imagem grosseira da primeira maquina
de falar que seria posta para funcionar no mundo. Ele entregou esse desenho ao
seu criador de padrdes e disse a ele para fazer uma maquina. Era um pequeno
cilindro com uma manivela na ponta que podia ser girada, e esse cilindro era
coberto com algum tipo de substancia, alguma coisa mole, talvez cera. Ele
aplicou uma agulha a essa cera, uma agulha presa na ponta de uma trombeta,
uma dessas trombetas antigas usadas para auxiliar a audi¢ao, € comegou a girar a
manivela, e funcionou na primeira vez.

Em outras palavras, a natureza costuma compensar por suas derrotas e
falhas. Se vocé falhar hoje, € provavel que tenha adquirido alguma coisa que vai
permitir que ndo falhe amanha. A natureza nunca tira nada de alguém ou permite
que algo seja tirado sem dar a essa pessoa algo de valor equivalente ou superior
em substituicao.

Anos atras, quando fui trabalhar para a La Salle Extension University como
seu primeiro gerente de publicidade, me deparei com um problema bastante
pratico e bem grande. Eles ndo tinham dinheiro para operar, e eu nao sabia disso
até ir trabalhar com eles. E essencial nos negocios ter algum dinheiro. Eles
tinham cerca de dezoito mil alunos em todos os Estados Unidos, e uma dessas
estudantes estava brava com eles, porque o homem da cobran¢a mandava cartas
ameacgadoras. Enfrentei o desafio de contentar dezoito mil alunos e também
levantar o capital operacional que fosse pelo menos préximo do suficiente para a
La Salle pagar suas dividas e, fundamental para mim, pagar meu salario. Eles
tinham tao pouco dinheiro que, quando chegou o dia do pagamento e recebi meu
cheque, corri ao banco e o descontei antes que os outros funciondrios, porque
sabia que, se nao corresse, o cheque seria devolvido. Essa foi a condi¢ao em que
0s encontrei.

Lembrei também que, sempre que uma coisa era justa e certa, havia sempre
uma maneira de realiza-la. Comecei a trabalhar e fiz uma pesquisa com alunos e
funcionarios da La Salle, ¢ descobri onde estava o problema. Dos 35
funcionarios que eles tinham na sede, vinte trabalhavam no departamento de



cobranga, escrevendo cartas desagraddveis para os alunos. Vocés podem
imaginar quanto isso os fez populares.

Sentei € comecei a escrever cartas de venda para os alunos, cartas
amigaveis, depois que fiz amizade com eles, vendi para muitos desses dezoito
mil estudantes um milhao de dolares em acdes preferenciais de 8%. Em sessenta
dias, tinhamos um milhdo de ddlares na conta, e eu nao precisava mais correr ao
banco para garantir meu salario. Tinhamos capital operacional. Esse foi o
comeco da grande La Salle Extension University, que se tornou ¢ ainda ¢ a
escola de correspondéncia mais bem-sucedida do mundo.

Havia no comando daquela escola dois homens muito notaveis, um deles
formado na faculdade. Eles tinham alguns homens muito capazes ali, mas
estavam lidando, senhoras e senhores, com quase tudo que se pode imaginar,
exceto o que os teria tirado do buraco, a fé aplicada. Eles fizeram dezoito mil
alunos perderem a confianga neles. Tinham perdido a confianga neles mesmos.
Haviam estabelecido, pelo uso incorreto de sua atitude mental na universidade,
nao um fator de atra¢do, mas uma for¢a repulsiva que os levava rapidamente a
faléncia.

Quantas vezes, ah, quantas vezes, fui chamado a instituicdes comerciais
onde descobri que o fogo que queimava seus sinais vitais era provocado por
fosforos carregados no bolso daqueles que deveriam ter sido a salvacdo do
negdcio, mas nao eram, porque nao entenderam esse principio da fé aplicada, de
acreditar em si mesmos ¢ em outras pessoas. Quando Ed Barnes foi procurar
Thomas A. Edison, ele queria se tornar socio de Edison. Pense nisso, socio do
grande Thomas A. Edison. E Ed Barnes tinha tdo pouco dinheiro que foi até 14
como clandestino em um trem de carga, e anunciou que estava ali para
estabelecer uma sociedade com o sr. Edison. Uma coisa quase inacreditavel,
mas, senhoras e senhores, ele ficou naquele emprego por cinco anos varrendo o
chao e fazendo outros trabalhos menores, até que finalmente chegou a hora, sua
grande oportunidade. E ele conseguiu, e se tornou o tnico sécio que Thomas A.
Edison ja teve.



Conheco Ed Barnes extremamente bem. Ele e eu somos amigos intimos ha
mais de 35 anos. Conheco toda a histéria e sei por que agora ele ¢
multimilionario, por que viaja por todo o mundo, por que finalmente vive mais
calmo. Tudo remonta ao tempo em que ele foi procurar Edison e decidiu que, se
levasse cinco ou dez anos ou quantos anos fossem necessarios, ficaria ali ate
conseguir o que queria. Ele me disse que, quando chegou 14, todos os outros
funcionarios riam dele, e toda vez que o encontravam o chamavam de Edison
Junior.

O sr. Meadowcroft, secretario de Edison quando Barnes apareceu 14 pela
primeira vez e disse que seria socio da empresa, perguntou sarcastico se Barnes
seria 0 sOcio majoritario ou minoritario. Barnes respondeu: “Bem, ndo faz
diferenca por onde vou comecar. No fim, estarei no topo de qualquer maneira”.
Essa era a atitude dele. Se vocé conhece Ed Barnes, ou se algum dia tiver o
prazer de conhecé-lo, reconhecera que essa excelente qualidade que o diferencia
do homem comum ¢ a grande capacidade de ter f€ na propria capacidade de
fazer o que decidir fazer. Eu diria a voc€s, aos que sdo mais proximos, que, se
vocé quiser fazer um inventario de todos os bens e todas as riquezas que possuo
e escolher a coisa que vale mais, eu diria que ¢ minha grande e resistente
capacidade de ter fé na minha habilidade de fazer o que quer que comece a fazer.
Recomendo a vocés este como o mais essencial de todos os principios de
sucesso: a capacidade de acreditar em si mesmo.

Durante minha pesquisa, conheci o principio da autossugestdo e recomendo
seu uso. Comece a falar consigo mesmo, ndo faca isso na rua, va ao banheiro e
nao fale muito alto, até¢ que os membros da familia entendam que vocé realmente
nao esta doido. Comece a falar consigo mesmo como se houvesse outra pessoa
dentro de voceé e estivesse se dirigindo a ela.

Na verdade, ha outra pessoa dentro de vocé. Vocé tem outro eu: tem a
pessoa que vé no espelho quando estd arrumando o cabelo ou o rosto, e tem
aquele que nunca vé, mas sente, se mantiver um bom relacionamento com ele.
Esse outro eu ¢ aquele com quem quero que vocé se familiarize, porque ¢ ele



quem pega esse principio de fé aplicada e o ajuda a leva-lo a sua conclusao
logica do que quer que possa empreender.

Quando olho para a minha origem humilde nas montanhas da Virginia, no
analfabetismo e na pobreza, e vejo o que consegui com meus esfor¢cos nos
ultimos quarenta e tantos anos, sei bem que, se ndo tivesse desenvolvido a
capacidade de acreditar em minha propria mente e usa-la para fins desejaveis
para mim, nunca poderia ter feito o trabalho que fiz. Eu ndo tinha as vantagens
educacionais, nao tinha as oportunidades, nao tinha nada, exceto a mente que o
Criador me deu ¢ o privilégio de fazer dela o que quisesse. Felizmente, por acaso
ou de outra maneira, tive a boa oportunidade de ser educado por minha
madrasta, que me apresentou a minha mente e me ensinou lentamente a usa-la,
passo a passo. Trabalhando mais tarde com outros homens que ascenderam a
posicdes elevadas na vida, descobri que eles também abragaram esse grande
fator que o Criador deu a eles, essa capacidade de controlar a propria mente e
direcionar essa capacidade para os fins que escolhessem. Em relagdo a
genialidade, Edison disse: “Esque¢a”. Ele disse: “Genialidade ¢ um décimo
inspiracdo e¢ nove décimos transpiracdo”. Acho que ele realmente sabia o que
estava dizendo.

F¢ aplicada ¢ a capacidade de recorrer aquilo que o Criador pretendia que
fosse um recurso ¢ manter esse recurso fixo nas coisas que vocé deseja na vida e
longe das que ndo deseja. Vocé pode se surpreender ao saber que a maioria das
pessoas passa a vida inteira com a maior parte desse maravilhoso poder focado
nas coisas que nao querem, como pobreza, problemas de saude, perda de amor
por alguém, perda de amigos, medo de criticas. Puxa, que obstaculo ¢ esse medo
de criticas. Medo do que “eles” dirdo. E melhor descobrir quem sdo eles, ou
talvez ndo. “Eles” ndo tém efeito sobre mim, garanto.

Se vocé€ permitir que a mente se concentre nas coisas que nao deseja, ¢
exatamente isso que voc€ obtém, e ¢ isso que a maioria das pessoas esta
recebendo, as coisas que elas ndo querem. Se vocé€ se apegar a esse principio da
fé aplicada, aprenderd a fixar sua mente nas coisas que deseja.



Um dia, perguntei a Henry Ford se ele ja tinha desejado algo na vida que
ndo conseguiu, ¢ ele respondeu com sorrisinho seco: “Apenas uma vez”. Ele
disse: “Queria casar com uma ruiva com quem estudava no ensino médio, mas
ela se casou com outro homem, mas depois fiquei feliz por ela”. Insisti: “So
1ss0?”. “Sim”, ele disse. “Foi s0 1ss0.” Falei: “Hoje ocupa uma posicao, sr. Ford,
que permite alcangar tudo que quer?”. Ele confirmou: “Qualquer coisa que eu
desejar ou equivalente”. E disse: “Posso ndo conseguir comprar o prédio na
Quarenta e Dois com a Broadway em Nova York, mas compro o prédio da
frente, da outra esquina, ou da rua seguinte, o que também seria bom™.

Tive o privilégio de trabalhar com o sr. Ford por muitos anos € dou minha
palavra de honra de que a personalidade dele estava muito abaixo da média, suas
crengas as vezes nao tinham fundamento e sua escolaridade era modesta. Acho
que ele nem terminou o ensino meédio. Nao foi o sistema de educagdo ou a
crenca que o tornaram um grande industrial; foi a capacidade de saber o que
queria e a “teimosia” de insistir até conseguir. Estou usando a palavra “teimosia”
como uma citacdo, porque muitos de seus associados disseram que era sO
teimosia pura. O que quer que fosse, permitiu que ele se apoderasse da propria
mente e a mantivesse fixada no que ele queria, apesar de todos os obstaculos que
teve de superar. Sua fé o conduziu.

Vocé na plateia se depara com uma multiplicidade de problemas. Vocé vive
em uma era em que ha mais problemas que nunca. Se nao tem uma filosofia de
vida para orientar-se, vai ficar estagnado nessas proximas uma ou duas décadas.
Nessa filosofia, no topo da lista, o mais importante de tudo serd o
reconhecimento de seu proprio poder pessoal, sua capacidade de fixar a mente
nas circunstancias e nas coisas da vida que vocé deseja e manter a mente fixada
nelas até conseguir essas coisas. Nao permita que as circunstancias da vida o
empurrem de um lado para o outro e o facam desistir porque as coisas sao
dificeis. De fato, nunca vi um momento em que as coisas nao fossem dificeis, se
vocé decidisse que eram. Nunca vi um momento em que as coisas ndo fossem
faceis, se mantivesse a atitude mental correta.



Reconheco que ¢ muito dificil, para uma pessoa que estd enfrentando
grandes problemas, como falta de dinheiro, capital ou oportunidades, acreditar
em sua capacidade de fazer as coisas que deseja. Mas esse € 0 momento em que
vocé esta passando pelo teste de que falo, a hora em que precisa ativar todo o
poder da imaginagdo e se ver ja de posse das coisas que deseja. Siga em frente
superando todos os obstaculos; ndo perca o controle e ndo fique a deriva.

Nao ¢ uma coisa maravilhosa reconhecer que vocé sabe o que quer, ter tanta
certeza de que vai conseguir, que ja pode se ver de posse dessa coisa? Claro que
vocé ndo comega... se quer um milhdo de dolares, voc€ ndo comeca a gastar esse
dinheiro até que ele esteja realmente na sua conta no banco. Nem preciso dar
esse aviso. Mas veja-se de posse dele, porque voce sabe o que vai dar em troca, e
sabe que vai insistir at¢ conseguir o que € seu.

Quando eu queria comegar a Golden Rule Magazine, precisava de US$ 100
mil e ndo tinha, mas encontrei maneiras ¢ meios de publicar a Golden Rule
Magazine, e fiz a ideia ir adiante, porque usava a fé aplicada. Escolhi uma
grafica para imprimir a revista e a vendemos na banca de jornal, e quando tive o
retorno das vendas, paguei pela impressdo e fiquei com o dinheiro que sobrou.
Algo assim pode ser uma ideia para voc€. Encontre esse objetivo principal
definido, coloque o poder da f€ por tras dele, € ndo tem como errar.

Obrigado por me ouvirem nesta noite. Espero que estejam comigo na
proxima vez, quando vou comegar uma discussdo sobre “o outro lado da

moeda”, o principal motivo de fracasso.






As quinze principais causas de fracasso

Boa noite, senhoras e senhores, € sejam bem-vindos ao primeiro de dois
programas sobre as causas do fracasso. Como muitos de voc€s sabem, tive o
privilégio de dar ao mundo a primeira filosofia pratica do sucesso, e, para
proporcionar uma filosofia que traga sucesso as pessoas, € necessario dizer nao
s6 o que fazer, mas também o que ndo fazer. E tdo importante conhecer o lado
negativo quanto o positivo. Esta transmissdo e a proxima abordardo apenas as
coisas que ndo se deve fazer para ter sucesso.

Existe uma lei da natureza que prevé que toda adversidade, toda derrota,
todo revés, todo fracasso, toda magoa, toda circunstancia desagradavel que voce
possa enfrentar carrega em si a semente de um beneficio equivalente. Eu ndo
disse que ¢ a flor do beneficio, ou o fruto maduro, disse apenas a semente. Para
se beneficiar com essa semente, primeiro ¢ preciso reconhecé-la, € preciso saber
que ela esta l1a. Vocé precisa esperar e estar procurando por ela, em vez de olhar
para o lado adverso ou negativo da experiéncia.

Segundo, vocé deve germina-la por meio de algum tipo de acdo,
desenvolvé-la e utiliza-la. Isso € absolutamente essencial. Acho que, talvez, de
todas as coisas que descobri durante meus quarenta e tantos anos de pesquisa
nesse campo da filosofia, nada para mim foi mais impressionante ou mais
surpreendente que descobrir que a natureza organizou tudo de maneira muito
inteligente para que nada fosse tirado de alguém sem que algo fosse dado em
troca. Nada que a natureza deu a um individuo como patriménio jamais lhe sera
tirado por qualquer causa sem que um beneficio equivalente lhe seja devolvido.



Essa grande lei da compensacdo foi descrita com grande eficiéncia por Ralph
Waldo Emerson em seu livro de ensaios.

Descobri quinze principais causas de fracasso € vou fazer um breve
comentario sobre cada uma delas. A primeira ¢ o hdbito de vagar pela vida sem
um objetivo definido ou um plano definido para alcangi-lo. Vocé pode se
surpreender ao constatar que 98 de cada cem pessoas pertencem a esta categoria,
os andarilhos. Eles sdo como peixes dourados em um aquario: dao voltas e
voltas, sempre voltando ao ponto de partida, mas nunca chegando a lugar algum.
A razao de ndo chegarem a lugar algum ¢, antes de tudo, ndo descobrirem esse
maravilhoso presente da mente, capaz de determinar seu destino terrestre.
Segundo, se descobrem, ndo fazem o uso adequado. Estdo a deriva. Falta
singularidade de proposito. Falta um plano para realizar o objetivo. Ai vocé tem
o principal motivo de todos os fracassos nesse mundo.

O numero dois ¢ hereditariedade fisica desfavoravel ao nascer. Isso € algo
que o individuo nao pode controlar, mas foi comprovado repetidamente que uma
condicdo fisica desfavoravel no momento do nascimento ndo precisa
necessariamente ser motivo de fracasso e derrota permanentes. Acho que provei
isso no caso de meu filho Blair, que nasceu com problemas auditivos, mas se
tornou um jovem notavel e finalmente desenvolveu uma capacidade auditiva de
65% do normal. Tenho observado repetidamente que mesmo uma aflicao desse
tipo carrega consigo a semente de um beneficio equivalente. No caso de meu
filho Blair, essa semente de um beneficio equivalente foi o fato de as pessoas o
encararem com muita simpatia. Ele ndo tinha as capacidades fisicas que as
outras criancas tinham, por causa de sua condi¢do, entdo teve que se esforcar
mais para progredir.

Penso em homens como o falecido Charles P. Steinmetz, um génio, se € que
ja existiu algum, que nasceu com a coluna torta, ombros curvados ¢ doente. Ele
parecia mais um macaco do que um homem, mas tinha um cérebro maravilhoso
dentro do cranio e ndo permitiu que essa doenca o impedisse de se tornar um
sucesso notavel como matematico e engenheiro elétrico. Suas limitagdes fisicas

o levaram a desenvolver completamente a mente. Quando vejo homens assim,



reconhe¢o que, mesmo que alguém tenha nascido com um histérico hereditario
fisico desfavoravel, ndo precisa deixar de se beneficiar dessa mesma afli¢ao.

A terceira causa do fracasso ¢ uma curiosidade intrinseca em relacdo aos
assuntos de outras pessoas. E claro que nenhum dos meus ouvintes pertence a
esta categoria — a da curiosidade intrometida em relacdo aos assuntos de outras
pessoas. Vocé vai se surpreender ao saber quanto de forca intelectual, quantas
horas de for¢a intelectual sdo gastas todos os dias por milhdes de pessoas em
todo o mundo por pura curiosidade e intromissdao. Ou talvez ndo seja tdo pura;
talvez seja um pouco impura. Curiosidade e intromissao nos assuntos de outras
pessoas. A vida ¢ tdo complexa e tem tantos obstaculos que, para ter sucesso,
para desenvolver nossas qualidades mentais dadas por Deus, devemos dedicar
todo o nosso tempo a coisas que interessam a nds, € nao se envolver nos
assuntos de outras pessoas, especialmente se ndo t€ém impacto nenhum sobre
nos.

A quarta causa do fracasso ¢ a falta de um objetivo principal definido como
objetivo de vida. Um objetivo principal. Todos temos objetivos menores, mas a
maioria deles ndo ¢ realmente um objetivo; sdo esperangas e desejos. Uma
esperanga ¢ um desejo ndo vao muito longe. Todos esperamos casar bem quando
nos casarmos. As mulheres esperam se casar com homens altos, bonitos, de
cabelos escuros e com muito dinheiro. Os homens esperam casar com mulheres
bonitas e encantadoras com personalidade. As vezes, casam e descobrem que
1ss0 ndo traz sucesso ou felicidade.

Homens e mulheres esperam ter sucesso nos negocios ou na profissao,
dinheiro, fama, fortuna; eles esperam essas coisas, as desejam. Mas isso nao € o
equivalente a um objetivo principal definido. Se vocé deseja ter sucesso na vida,
precisa ter um objetivo principal, um objetivo geral, um proposito geral. Precisa
amparar esse objetivo com seus melhores esfor¢os. A maioria das pessoas nao
tem esse objetivo, e mesmo aquelas que o t€ém muitas vezes o apoiam s6 com
esperangas € desejos, ndo com certeza.

A quinta principal causa do fracasso ¢ a escolaridade inadequada —
educacdo inadequada, eu deveria ter dito, em vez de escolaridade, porque



escolaridade e educacdo sdao dois termos distintos. Muitas pessoas pensam que,
por frequentar as escolas de ensino fundamental e médio, a faculdade, obter
alguns diplomas, sdo educadas. Esquecga. Nao ¢ isso que educa as pessoas.

De fato, descobri alguns anos atras que a palavra “educar” ¢ muito mal
compreendida pela maioria das pessoas, € todos os dicionarios que ja tive o
privilégio de examinar ddo a defini¢do errada da palavra “educar”. Dizem
substancialmente que isso significa transmitir conhecimento. Nao ¢ nada disso.
A palavra “educar” vem do latim, se ndo me engano, educio, que significa
extrair, desenvolver de dentro para fora.

Desenvolver o qué? Desenvolver aquilo com o que vocé€ nasceu: uma
mente. Alguns dos homens mais bem-sucedidos que ja tive o privilégio de
conhecer e com quem trabalhei tiveram pouca educacdo formal. Mas tinham
otima educagdo. Entre eles estio Henry Ford € Thomas A. Edison, dois dos mais
notaveis, que quase nado tiveram educacdo formal, mas tiveram um grande
desenvolvimento interno. Eles se desenvolveram reconhecendo os poderes da
propria mente, reconhecendo que o Criador deu ao homem controle sobre apenas
uma coisa, que ¢ o direito de fazer sua mente funcionar sempre como ele
quisesse, de maneira negativa ou positiva. E isso que educa as pessoas.

Se vocé esta procurando uma pessoa educada, precisa encontrar uma pessoa
que se descobriu. De um modo geral, quando vocé€ a encontra, vé que ela se
formou na maior de todas as universidades, na qual tenho um mestrado: a
Universidade dos Tombos Feios. E uma das melhores escolas da face da Terra, e,
se vocé conseguir sobreviver, se for capaz de fazer todas as provas e passar por
elas, ¢ provavel que se torne realmente uma pessoa educada, ndo apenas uma
pessoa instruida. Uma pessoa escolarizada geralmente € s6 uma pessoa que tem
boa memoria e consegue se lembrar de fatos pelo tempo suficiente para
sobreviver ao momento do exame.

Espero nao estar dizendo nada que ofenda algum dos meus ouvintes
professores, mas, se estou, ainda assim devo afirmar que o que digo ¢ verdade.
N3ao ¢ culpa dos professores que nosso sistema seja o que €; € culpa do proprio
sistema escolar que as pessoas ndo aprendam o verdadeiro significado da



educacdo e que nao tenhamos sistemas escolares que realmente eduquem as
pessoas. As pessoas aprendem fazendo, conhecendo, sendo deixadas
encarregadas de si mesmas e apresentadas a elas mesmas, aquele outro eu,
aquele que vocé ndo vé quando se olha no espelho. Muitas pessoas acreditam
que quando se olham no espelho veem o verdadeiro eu. Mas ndo veem nada.
Elas s6 enxergam a casa onde o verdadeiro eu vive. Se descobrem esse outro eu
¢ o utilizam como o Criador pretendia, ¢ possivel que sejam educadas e,
consequentemente, bem-sucedidas.

A sexta causa do fracasso ¢ a falta de autodisciplina, que geralmente se
manifesta nos excessos com comida, bebida e sexo, e na indiferenca em relacao
a oportunidades de progresso pessoal. Falta de autodisciplina. O que significa
autodisciplina? Significa que vocé assume o controle total da propria mente e ela
faz o que voce quer, em vez de voce ser influenciado pela mente dos vizinhos ou
pessoas proximas a vocé, ou por aqueles que o criticam. E isso que significa
autodisciplina. Quer dizer que vocé administra a propria vida. Isso ndo agrada
muita gente.

Ha pessoas que querem cuidar da vida de outras pessoas. Isso acontece com
muita frequéncia nas familias: algum membro da familia quer administrar a vida
de todos os membros. Fui criado em uma familia assim. Mas, felizmente,
apaguei os rastros. Eu era um menino muito ruim e fico feliz por ter sido. Era tao
mau que nao ouvia ninguém € nao permitia que meu pai ou qualquer outra
pessoa me controlasse. Pensava por conta propria. Nao eram bons pensamentos
no inicio, mas finalmente fui corrigido e mirei as coisas que contribuem para o
sucesso na vida. Eu ndo teria feito isso se nao tivesse tido alguma autodisciplina.
Também ouvi algumas criticas ao longo dos anos. Tive autodisciplina suficiente
para nao prestar atencao a elas, as criticas.

A sétima ¢ a falta de ambigao para pretender mais que a mediocridade. Esta
¢ uma das principais causas de fracasso: falta de ambicao para pretender mais
que a mediocridade. As pessoas vém ao mundo sem o seu consentimento.
Passam um tempo indo a escola e arrumam um emprego. Que tipo de trabalho?
Qualquer tipo de trabalho que sirva para ganhar a vida. Um trabalho de que elas



gostam? Nao, ndo necessariamente, mas elas precisam comer, dormir embaixo
de um teto e vestir roupas. Percorrem todo o caminho da vida sem nunca
pretender nada além do suficiente s6 para manter alma e corpo juntos, e
praticamente sempre, 1Sso € sO 0 que extraem da vida. De vez em quando, um
homem ou mulher sai da linha e diz: “Estou buscando um objetivo muito maior
que qualquer coisa que meu pessoal ja conquistou”. Se essa pessoa mantém esse
objetivo e o conquista, esse ¢ um feito raro a ser aplaudido.

A oitava causa ¢ falta de saude, geralmente devido a pensamento errado,
dieta inadequada e falta de exercicio. Problemas de satide podem ser causa de
fracasso. Mas, se vocé vive corretamente e se alimenta corretamente, se exercita
corretamente € pensa corretamente, ¢ provavel que ndo seja incomodado por
problemas de saude. A maioria das doengas se deve a maus pensamentos,
alimentagdo ruim e exercicios errados — principalmente pensamentos ruins. Vocé
sabe que muitas pessoas que vao ao consultorio médico, ndo quero dizer as que
estdo hospitalizadas ou acamadas, mas muitas que vao pelas proprias pernas e
podem caminhar até o consultorio médico, sofrem de nada mais sério que uma
certa palavra de US$ 64 chamada hipocondria, que significa doenga imaginaria.
Pense nisso. Vocé pode ficar muito doente se se concentrar no fato de que ficara
doente. Alias, vocé€ pode estar muito doente e, se decidir que vai melhorar, as
chances sao de que também possa melhorar.

A nona principal causa de fracasso sdo as influéncias ambientais
desfavoraveis durante a infancia. Conheci muitas pessoas que eram um fracasso
e nunca serao outra coisa por causa de certas influéncias negativas sofridas
durante a infancia. Eu tive um monte de influéncias para superar. Sei o que elas
podem fazer com as pessoas. Mas tive uma boa ajuda de minha madrasta e de
Andrew Carnegie, ¢ dos homens que trabalharam comigo na construcdo dessa
filosofia. Tive sorte na vida, tanta sorte que me livrei das influéncias negativas
que sofri na infancia e que seriam suficientes para me levar ao fracasso, se nao
as tivesse superado.

A causa numero dez ¢ a falta de persisténcia em terminar o que se inicia.

Persisténcia. Vocés sabem, todo mundo ¢ bom para comegar, mas bem poucos



sdo bons para finalizar. Vocés tém alguma ideia, senhoras e senhores, de quantas
vezes a pessoa comum precisa enfrentar o fracasso ou a derrota antes de desistir?
Vocés tém alguma ideia? Bem, eu odiaria informar aqui as estatisticas reais
sobre 1sso. Voc€s ficariam surpresos, mas ha um grande niumero de pessoas que
desistem e aceitam a derrota antes mesmo de comecar, porque nao t€ém coragem
€ nunca comeg¢am nada, muito menos levam alguma coisa até sua conclusio.

Se vocé reconhecer os padrdes de vida observando outras pessoas, vera que
esta nas cartas de todo mundo sofrer alguma derrota. A pessoa que obtém
sucesso usa a derrota, ndo como uma pedra onde tropeca, mas como um
trampolim, e salta dela com um desejo maior, maior forca de vontade, maior
determinacdo e maior f€. Desistir, antes ou depois de enfrentar as adversidades,
garante o fracasso.

A décima primeira causa do fracasso ¢ uma atitude mental negativa. Tome a
pessoa comum ¢ coloque qualquer tipo de proposi¢cao diante dela, uma nova
proposic¢ado, alguma coisa em que, talvez, exista uma grande oportunidade para
ela se beneficiar. Qual ¢ a reacdo dessa pessoa? Eu posso dizer qual €.
Imediatamente, ela comeca a pensar em todas as coisas relacionadas a essa
proposta que ela nao sabe fazer e ndo sabe administrar.

Quando Andrew Carnegie me ofereceu a oportunidade de me tornar o autor
da primeira filosofia de conquista individual do mundo, € o sr. Carnegie garantiu
que eu teria o apoio dos homens mais bem-sucedidos da América, a quem ele me
apresentaria, pensei por um tempo que parecia interminavel, procurando as
palavras para dizer a ele que eu ndo tinha educacdo, eu ndo tinha bagagem, ndo
tinha meios para me sustentar. Consegui pensar em uma dezena de razdes para
nao aceitar essa incumbéncia. Uma das mais notdveis era nao saber exatamente o
significado da palavra “filosofia”. Quando deixeil o escritorio do sr. Carnegie,
tive que ir a biblioteca publica para procurar, ver exatamente o que 1SSO
significava. Era esse meu grau de despreparo. Mas algo dentro de mim disse:
“Se o sr. Carnegie o manteve aqui € o entrevistou por trés dias e trés noites,
vendeu a voce a ideia de se tornar o autor dessa filosofia e prometeu toda essa
cooperagdo, ele deve ver em vocé algo que voc€ nao sabe que existe. Va em



frente e diga a ele que € capaz de disso”. E eu falei: “Sim, sr. Carnegie, eu nao so
aceitarei a incumbéncia, como também pode contar com isso, senhor, eu a
concluirei”. Ele disse: “Era 1sso que eu queria ouvir de vocé, € esse era o tom em
que eu queria que dissesse”.

Descobri mais tarde que ele estava sentado ali com um crondmetro, me
avaliando. Ele me deu sessenta segundos para dizer sim ou ndo depois que tomei
conhecimento de todos os fatos. Descobri que havia consumido exatamente 29
segundos; tinha mais 31 segundos entre mim e¢ um destino que nenhum outro
autor da minha &area jamais conheceu na historia desse mundo. Faltavam 31
segundos, senhoras e senhores. Por ter pensado naquele lado positivo, naquele
lado do sim, no lado do posso fazer, ndo deixei passar 31 segundos que me
eliminariam.

Vocé sabe que existe um grande rio fluindo na vida? E um rio estranho. A
maioria das pessoas nunca o viu, mas ele afeta suas vidas. A maioria das pessoas
esteve de um lado ou de outro. A estranheza desse rio estd no fato de que metade
dele flui em uma diregdo, ¢ todos que entram desse lado sdao levados ao sucesso
inevitavelmente, independentemente do que fagam. A outra metade flui na
direcdo oposta, € todos os que entram desse lado, também inevitavelmente, sao
levados ao fracasso, ndo importa quanta educacao eles tenham e ndao importa
quanto esfor¢o possam fazer na vida. E vocé diz: “Fantastico. Quem ja ouviu
falar de um rio como esse?”. Vocé€s podem nao reconhecer, senhoras e senhores,
mas vocés estao nesse rio de um lado ou de outro neste exato momento, cada um
de vocés. Vocé esta no lado negativo ou no lado positivo. Um ou outro, tdo certo
quanto estar vivo.

E 0 que ¢é esse rio? Ndo ¢ um rio imaginario. E um rio realista; ¢ a mente
humana, o poder da mente humana, e vocé tem controle sobre ela. E a tnica
coisa neste mundo que vocé controla ou pode controlar. Vocé pode mudar para o
lado positivo e, em uma fragao de segundo, pode sair da classe do fracasso para
a classe do sucesso, por meio de seu pensamento, de seus processos mentais, de
sua atitude. Adversidades? Todos nds encontramos adversidades. Mas uma

pessoa que aprendeu a se mover adequadamente por esse rio € permanece no



lado positivo, que aprendeu a manter a mente positiva ¢ ndo negativa, nao se
importa com as adversidades. Nao se importa com derrotas. Nao se importa com
falhas.

Uma pessoa do lado positivo € Marshall Field, cuja loja bem-sucedida em
Chicago foi destruida por um incéndio, e ele disse: “Exatamente no mesmo lugar
onde essas brasas fumegantes estdo, construirei a maior loja na face da Terra”. E
la esta ela hoje, senhoras e senhores, no Loop District de Chicago. Sua atitude
mental foi positiva em comparacao a de outros comerciantes cujas lojas foram
queimadas naquele grande incéndio de Chicago, que disseram: “Vou embora,
vamos mudar para o oeste. Chicago acabou”. Um homem resistiu, se agarrou ao
lado positivo de sua atitude mental, aplicou-o aquela circunstancia adversa ali e
fez valer a pena como nenhuma outra loja varejista jamais valeu a pena no
mundo.

A décima segunda principal causa do fracasso ¢ a falta de controle das
emocoes do coracdo. Vocé€ sabe e eu sei que a emocao do amor ¢ a coisa mais
preciosa, mais notavel e mais desejavel de todas, e a mais perigosa. A mais
perigosa, sublinhado e com dois pontos de exclamagdo. E perigosa se vocé soltar
os dois extremos das cordas do seu coracdo. Se vocé nao tem uma corda em
volta de suas emocdes amorosas, se soltar as duas extremidades, € perigoso, €
ndo importa por quem vocé€ pode soltar essas cordas. Vocé sempre vai correr o
risco de perder o controle sobre suas emogdes.

Estou no ramo de aconselhamento para individuos e empresas. Aconselhei
as maiores empresas. Tive o privilégio de aconselhar dois presidentes dos
Estados Unidos, Woodrow Wilson e Franklin D. Roosevelt. Tive o privilégio de
aconselhar homens que estavam deprimidos e precisavam de um emprego, um
lugar para dormir. Tive o privilégio de aconselhar todos os tipos de pessoas ¢ sei,
sem sombra de duvida, que, se vocé aprender a se apoderar de suas emogoes,
fazer o melhor uso delas, controla-las, podera alcangar grandes conquistas.
Também sei por minhas observagdes que mais pessoas fracassam e caem por
causa da falta de controle sobre essa emog¢do do amor do que por qualquer outra

€moc¢ao.



Assim, vemos que a coisa mais desejavel da vida pode se tornar a mais
perigosa, a mais prejudicial e a maior dificuldade se ndo for controlada. Soltei os
dois extremos da corda das minhas emocgdes apenas uma vez na vida e ainda
estou pagando por isso. Custou-me um milhdo de dolares logo de cara, no
primeiro ano. E isso foi s6 migalha perto do que me custou nos anos seguintes.
Nao preciso entrar em detalhes. Receio que minha esposa acabe ouvindo sobre
eles. Embora ela conheca a historia, ndo gosta quando falo dela em publico.

A causa namero treze do fracasso ¢ o desejo de ter alguma coisa em troca
de nada, geralmente manifestado em algum tipo de aposta. Pense em toda a
energia que as pessoas desperdicam neste mundo tentando obter alguma coisa
sem dar nada em troca, ou dar menos do que ela vale. Vivemos agora uma época
em que vemos as grandes forcas de nosso proprio governo contribuindo para a
queda das pessoas neste aspecto: o governo sabe que algumas pessoas querem
ter alguma coisa sem dar nada em troca. Pessoas que querem seguranca,
seguranca econdmica, agora procuram o governo para isso. Vou dizer onde vocé
pode obter seguranga econdmica: vocé€ pode sair daqui e assaltar um banco, ou
cometer um assassinato ou algo assim, e passar o resto da vida em uma
penitenciaria, € ndo vai ter mais que se preocupar. Voc€ tera seguranga
econdmica.

O unico tipo de seguranca econdmica que quero ¢ aquele que posso
conquistar com meu cérebro. No entanto, temos sido e estamos sendo educados,
conduzidos, se preferirem, a ideia de depender do governo para ter seguranga
econdmica. E uma ilusio falsa. Ndo vai funcionar.

O maior de todos os privilégios € o de se tornar autossuficiente, como os
homens que fizeram este grande pais em que vivemos. Eles ndo procuravam
seguranga economica. As 56 almas corajosas que assinaram o documento mais
maravilhoso ja escrito pelo homem, a Declaragdo da Independéncia, nao
estavam buscando seguranga econdmica.

Eles ndo estavam procurando por seguranca fisica. Estavam arriscando a
vida, porque cada homem que assinou seu nome naquele documento sabia que

assinava o que poderia muito bem ser sua sentenca de morte ou seu direito a



liberdade. Cada um assinou e assinou de bom grado. Nao procuravam subsidios.
Estavam dispostos a arriscar, ndo tentavam obter alguma cosia sem dar nada em
troca.

Eu vivi, senhoras e senhores, no periodo mais maravilhoso deste mundo. Vi
a morte de uma era e o nascimento de outra. Vivi o suficiente dessa velha era
para ver suas vantagens e desvantagens em comparagdo a nova € maravilhosa
era que estamos vivendo agora. Eu posso dizer honestamente que qualquer coisa
que temos e chamamos de grandiosa nesta nagdo nunca adquirimos por meio
dessa tendéncia de querer alguma coisa em troca de nada. Esse ¢ um dos
principais motivos de fracasso na vida das pessoas.

O nuimero quatorze € procrastinacao. A falta do habito de tomar decisoes
rapidas e definitivas. Falta do habito de tomar decisdes rapidas e definitivas
especialmente quando temos todos os fatos em maos. As pessoas tendem a adiar
para amanhd, ou para a proxima semana, ou nunca. A coisa mais dificil do
mundo ¢ fazer as pessoas tomarem decisdes. “Oh, eu vou pensar sobre i1sso” ou
“Vou perguntar a minha esposa”. Quando ougo um homem dizer “Vou conversar
sobre isso com minha esposa”, sei que ele ndo vai nem mencionar o assunto com
a esposa. E apenas uma desculpa para a inatividade, 99 em cada cem vezes.

A causa numero quinze do fracasso € ceder a um ou mais dos sete medos
basicos. Sabem quais sdo os sete medos basicos? O primeiro ¢ o medo da
pobreza. Por que uma pessoa em um grande pais como este, onde as
oportunidades sdo abundantes para um ser vivo, deve ter medo da pobreza ¢ algo
que eu nao sei. Mas sei que a grande maioria das pessoas tem medo de perder o
que tem. Medo de perder o emprego; medo de perder a casa. Medo disso, medo
daquilo, medo de outra coisa.

O numero dois dos sete medos basicos ¢ o medo de criticas. Ndo ¢
impressionante como isso atrasa os homens? Medo do que “eles” dirdo. Ougo as
pessoas falarem sobre “eles” ha muito tempo; nunca vi “eles” pessoalmente. Nao
sel quem sao “eles”. Mas existem milhdes de pessoas que tém um medo mortal
do que alguém dira se sair da linha, um passo fora do caminho conhecido, e fizer
alguma coisa de um jeito novo. Henry Ford n2o tinha medo de criticas, e recebeu



muitas quando langou aquele veiculo. De fato, eles ameagaram prendé-lo se
levasse o automoével para as ruas de Detroit. Ele precisou obter uma permissao
especial para operar o automovel. Nao i1a parar sO porque as pessoas O
criticavam.

Lembro de quando construi esta filosofia. As pessoas me criticaram e
disseram: “Napoleon Hill acha que esta construindo a primeira filosofia de
sucesso do mundo, € ele mesmo ndo tem duas moedas para bater uma na outra”.
A parte triste, senhoras e senhores, ¢ que estavam dizendo a verdade. Eu nao
tinha dois centavos, mas agora tenho. Tenho agora muitas outras coisas no
sentido econdmico, financeiro e em outros sentidos que a maioria das pessoas
nunca adquire na vida, porque ndo sé adquiri esses principios, mas também os
coloquei em pratica em minha propria vida. Eu ndo apenas os ensino, mas
também os vivo. E eles me trouxeram as bén¢aos da vida que a maioria das
pessoas deseja, mas nunca recebe.

O terceiro medo basico ¢ o medo de problemas de satde, o quarto ¢ o medo
da perda do amor, o quinto ¢ o medo da velhice, o sexto ¢ o medo da perda da
liberdade e o sétimo ¢ o medo da morte.

Senhoras e senhores, se vocés queriam saber os verdadeiros motivos do
fracasso, ai estdo eles, reunidos em um pacote para que possam entendé-los.
Lembram-se do rio torto que mencionei antes, o que entortou por ter seguido o
caminho de menor resisténcia? Muitas dessas quinze principais causas de
fracasso, como desvios, falta de um objetivo principal definido, educagao
inadequada, falta de autodisciplina, falta de ambicao, falta de persisténcia,
desejo de algo por nada e indecisdes sdo causadas por seguir esse caminho.

O homem bem-sucedido sempre luta muito para fazer a coisa certa € nunca
escolhe o caminho de menor resisténcia. Todos os rios escolhem esse caminho,
mas os homens bem-sucedidos, nunca.

Por favor, junte-se a mim na proxima vez, quando vou me concentrar em

como superar essas causas de fracasso. Muito obrigado.






Persisténcia € poder de decisao

Ol4, senhoras e senhores. Sou Henry Alderburg, diretor associado de educacao
do Napoleon Hill Institute. O sr. Hill me convidou para conhecer o povo de
Paris, o que gostei de fazer nesta semana, e vou conduzir nossa discussdao hoje
com o sr. Hill. Em transmissdes anteriores, Hill apresentou a formula de sucesso
pela qual as pessoas podem viver no trabalho e lazer, no emprego e em casa.
Enquanto contou ao publico o que eles devem fazer para alcangar o sucesso, o sr.
Hill também disse aos amigos o que eles ndo devem fazer, detalhando na altima
transmissdo os quinze principais motivos de fracasso. Vai continuar falando hoje
sobre as causas do fracasso € como supera-las?

sr. Hill: Sim, iniciaremos nosso programa hoje descrevendo as duas causas
mais comuns de fracasso. Vocé€s vao notar que esses obstdculos podem ser
convertidos em trampolins para o sucesso pelo simples processo de seguir as
regras que apresentei anteriormente. Depois de discutir essas causas € como
supera-las com persisténcia e determinagdo, vou dizer a nossa plateia como o
fracasso pode ser convertido em sucesso.

A causa de fracasso numero um ¢ o habito de desistir quando as coisas
estdo dificeis. Nao importa quem voc€ € ou quanto € competente em sua
ocupac¢ao, havera momentos em que as coisas serdo dificeis e circunstancias
desagraddveis o afetardo. Se vocé€ ceder facilmente a esses obstaculos, pode
desistir de tornar-se um grande sucesso. Mas, supondo que siga as regras do
sucesso que apresentei nesses programas, quando se deparar com oposi¢cdo de
qualquer natureza, em vez de desistir, vocé ativara mais for¢a de vontade,

acendera o fogo de uma f¢ mais forte em sua capacidade, e se convencera de



que, aconte¢a o que acontecer, nao vai ceder sem luta. Faca isso, ¢ logo sera
bem-sucedido.

Tive uma das maiores ideias da minha vida quando Thomas A. Edison me
contou como ele reagiu ao fracasso ao tentar aperfeigoar a lampada elétrica
incandescente. Antes de encontrar a solucdo para o problema, ele tentou mais de
dez mil ideias diferentes, e todas fracassaram. Pense nisso, um homem que
persiste apesar de dez mil fracassos, com fe inabaldvel, e finalmente alcanca a
vitoria. Um fracasso € suficiente para fazer a pessoa comum desistir. Talvez por
1sso existam tantas pessoas comuns e sO existiu um Thomas A. Edison.

A causa de fracasso nimero dois ¢ a procrastinacdo, a incapacidade de
tomar decisoes rapidas e definidas. A procrastinagdo ¢ o habito de esperar que
algo benéfico aconteca, em vez de agir e fazer alguma coisa acontecer. Todas as
pessoas de sucesso adquirem o habito de criar circunstancias e oportunidades
favoraveis a si mesmas, em vez de aceitar o que a vida oferece.

sr. Alderburg: Vocé poderia nos dizer o que acontece a pessoa que deixa
de agir sozinha para alcancar e agarrar a oportunidade quando ela se apresenta?

sr. Hill: Sim, posso dar um exemplo maravilhoso do custo dessa indecisao
e procrastinacdo. Alguns anos atrds, uma das grandes fabricantes de automodveis
decidiu iniciar um extenso programa de expansdo. O presidente chamou cem
jovens de varios departamentos da fabrica e disse a eles: “Senhores, vamos
ampliar nossa fabrica e aumentar bastante nossa produ¢ao de automoveis, o que
significa que precisaremos de muito mais executivos e gerentes de
departamentos do que temos hoje em nossa equipe. Estamos oferecendo a cada
um de vocés o privilégio de trabalhar quatro horas por dia no escritorio, onde
aprenderao a se tornar executivos, ¢ quatro horas em seus empregos regulares na
fabrica. Algumas tarefas terdo que ser feitas a noite, em casa, € pode haver
momentos em que terdo que renunciar as obrigagdes sociais e fazer horas extras.
O salario serda o mesmo que estdo recebendo na fabrica. Estou distribuindo
cartdes nos quais cada um que aceitar a oferta deve escrever seu nome, € terdo
uma hora para conversar entre vocés e tomar uma decisao.

sr. Alderburg: Claro que todos aceitaram a oportunidade?



sr. Hill: Nao. Quando o presidente da empresa pegou os cartdes, teve uma
das maiores surpresas de sua vida. Apenas 23 dos cem aceitaram a oferta. No dia
seguinte, mais trinta homens entraram no escritorio do presidente e informaram
que haviam decidido aceitar, alguns explicando que tinham tomado a decisao
depois de conversar com as esposas.

sr. Alderburg: O que aconteceu com os trinta que fizeram isso?

sr. Hill: O presidente disse: “Senhores, tiveram uma hora para decidir
depois de tomarem conhecimento de todos os fatos relativos a minha oferta.
Sinto muito, mas essa oportunidade nao existe mais, porque aprendi por
experiéncia que o homem que ndo consegue tomar decisdes rapidas e definitivas
quando estd de posse de todos os fatos necessarios para isso muda de ideia
rapidamente ao primeiro sinal de obstaculos, ou permite que outras pessoas o
conven¢am a mudar de i1deia”.

sr. Alderburg: sr. Hill, vocé contou uma historia notavel que ¢ um pouco
semelhante ao seu relacionamento com Andrew Carnegie, que mostra como a
rapidez de decisdo pode ajudar alguém a aproveitar uma boa oportunidade.
Estou certo de que nosso publico gostaria de ouvir sobre sua experiéncia, que
beneficiou nao s6 vocé mesmo, mas também milhdes de homens e mulheres em
todo o mundo.

sr. Hill: A experiéncia que voc€ mencionou aconteceu ha mais de quarenta
anos, quando conheci Andrew Carnegie, o grande industrial que fundou a United
States Steel Corporation. Eu a descrevi brevemente em nossa ultima
transmissao. Fui conversar com o sr. Carnegie para escrever uma matéria sobre
sucesso para a revista de Bob Taylor com base em suas conquistas estupendas.
Originalmente, ele me concedeu trés horas para a entrevista, mas na verdade ela
durou trés dias e noites, tempo em que ele também estava me entrevistando com
um objetivo em mente, sem que eu soubesse o que estava fazendo. Durante trés
dias, ele estava me dizendo que o mundo precisava de uma nova filosofia de
sucesso, algo que desse ao homem ou mulher comum todos os beneficios de
tudo o que ele e outros homens de sucesso aprenderam com uma vida inteira de

experiéncia.



Carnegie disse que era um pecado de grandes proporgdes que homens bem-
sucedidos permitissem que sua experiéncia adquirida com grande esforgo fosse
enterrada com seus 0ssos.

No final do terceiro dia, o sr. Carnegie disse: “Estou conversando com vocé
ha trés dias sobre a necessidade de escrever uma filosofia de sucesso. Vou fazer
uma pergunta que quero que responda com um simples sim ou ndo, mas ndo a
responda até que vocé se decida definitivamente. Se eu encomendar ou criar a
primeira filosofia de sucesso pratico do mundo, vocé dedicard vinte anos a
pesquisar e entrevistar pessoas bem-sucedidas, e ganhard seu sustento sem um
subsidio financeiro de minha parte, sim ou ndo?”.

sr. Alderburg: Claro que vocé disse sim, ou ndo estariamos aqui neste
programa hoje, estariamos?

sr. Hill: Eu disse: “Sim, sr. Carnegie, aceito sua oferta e pode contar com
1ss0, senhor, cumprirei a incumbéncia até o fim”. O sr. Carnegie respondeu:
“Muito bem, a tarefa ¢ sua, e gosto da atitude mental com que a aceitou”.
Descobri alguns anos depois que o sr. Carnegie tinha um cronémetro na mesa e,
mentalmente, tinha me dado exatamente sessenta segundos para decidir, depois
de ter me dado trés dias inteiros para conhecer os fatos.

sr. Alderburg: Por que acha que o sr. Carnie deu tanta énfase a questao da
pronta decisao?

sr. Hill: Ele explicou que ndo se pode contar com alguém que ndo tem o
habito de tomar decisdes rapidas e definidas para desempenhar tarefas
importantes ou assumir grandes responsabilidades. O sr. Carnegie também
procurava outra qualidade sem a qual ele sabia que eu nunca me dedicaria a
vinte anos de pesquisa, qualidade que era necessaria para descobrir o que faz
homens e mulheres bem-sucedidos.

sr. Alderburg: Qual qualidade era essa?

sr. Hill: Era o habito de desenvolver mais forca de vontade, em vez de
desistir quando as coisas ficam dificeis. Carnegie sabia que hd sempre um
momento em todas as empreitadas em que surgem obstaculos e oposicdo, e ele

sabia que o desistente nunca vence e o vencedor nunca desiste.



sr. Alderburg: Qual foi o maior obstaculo que vocé teve que superar
enquanto fazia os vinte anos de pesquisa para a organiza¢do da filosofia de
sucesso que o tornou famoso no mundo todo?

sr. Hill: Vocé ficard surpreso. Meu maior obstaculo foram amigos e
parentes que acreditavam que eu havia assumido um trabalho muito grande.
Repreenderam-me por trabalhar para o homem mais rico do mundo durante vinte
anos sem receber dele nenhuma compensacao financeira. Um dos tracos
estranhos da maioria das pessoas, especialmente os parentes, ¢ que muitas vezes
desencorajam qualquer membro da familia que se destaca da multidao e aspira
alcancar um sucesso extraordinario.

sr. Alderburg: Como vocé conseguiu manter o animo e sustentar sua f€ por
tanto tempo diante dessa oposi¢do dos parentes?

sr. Hill: Eu ndo fiz isso sozinho. Tive ajuda de uma alianga do MasterMind
com duas pessoas que me incentivaram quando as coisas ficaram dificeis. Eram
o sr. Carnegie, meu patrocinador, € minha madrasta, que era o inico membro da
familia que acreditava que eu suportaria vinte anos de dificuldades. Um dos
grandes milagres nas relagdes humanas esta no poder de sobrevivéncia, que se
pode obter por uma alianga amigavel com uma ou mais pessoas.

sr. Alderburg: Vocé recebeu ajuda de outros homens de sucesso, além do
sr. Carnegie, enquanto organizava a filosofia do sucesso?

sr. Hill: Ah, sim, e, se ndo tivesse recebido, nao estariamos aqui neste
programa hoje. Praticamente ninguém que tenha alcancado realizagdes de
destaque deixou de cooperar comigo durante minha associagdo com o sr.
Carnegie fornecendo alguma parte que compde a ciéncia do sucesso. Mas
também aprendi algo interessante sobre as pessoas enquanto eu lutava para
concluir o meu trabalho e alcangar reconhecimento. Aprendi que, quando
alguém precisa muito de alguma coisa, ¢ muito dificil encontrar quem queira
ajudar, mas, quando alguém supera as dificuldades, consegue reconhecimento ¢
ndo precisa mais de ajuda, quase todo mundo na face da Terra quer fazer alguma
coisa por ele.



sr. Alderburg: Nao tem algo na Biblia que confirma o que vocé acabou de
dizer?

sr. Hill: Sim, tem, e ndo vou tentar fazer uma citacao literal, mas ¢ mais ou
menos isto: a quem tem, serd dado ainda mais, € a quem nao tem, sera tirado até
o que tem. Na primeira vez que li essa passagem na Biblia, questionei sua
lucidez, mas a experiéncia dos ultimos anos prova de maneira conclusiva que
essa ¢ uma caracteristica da humanidade. Ninguém quer se associar ou ajudar
um fracassado, mas quase todo mundo se esfor¢a para ajudar quem nao precisa
de ajuda. Isso ¢ explicado pela lei da atragdo entre os semelhantes.

Quero chamar a atencao de vocés para o fato de que muito fracasso, muita
adversidade e todas as circunstancias desagradaveis carregam consigo a semente
de um beneficio ou vantagem equivalente, € a pessoa que tem uma filosofia de
vida solida aprende bem depressa como encontrar essa semente de beneficio
equivalente e germina-la em sua vantagem. No que diz respeito a sorte, pode ser
verdade que muitas vezes ela desempenha um papel temporario na vida das
pessoas, mas lembre-se do seguinte: se a sorte traz derrota ou fracasso
temporario, ndo € necessario aceita-lo como permanente, e, procurando essa
semente de beneficio equivalente, ¢ possivel, de fato, transformar um fracasso
em sucesso duradouro.

sr. Alderburg: Poderia dar um exemplo desse seu argumento de que a
adversidade traz consigo a semente de um beneficio equivalente?

sr. Hill: Sim, existem centenas de exemplos que eu poderia dar, se tivesse
tempo, mas darei dois, € um deles mudou todo o curso da minha vida e, por
meus esfor¢os, mudou a vida de muitas pessoas. Minha mae faleceu quando eu
tinha apenas oito anos de idade. Para a maioria das pessoas, € claro que isso seria
uma perda terrivel, mas a semente de um beneficio equivalente resultante da
minha perda foi encontrada em uma madrasta sdbia e compreensiva que tomou o
lugar dela e me inspirou com coragem e fé quando eu mais precisava disso.

Outro exemplo ¢ o da grande tristeza de Abraham Lincoln pela perda de seu
primeiro amor, pela morte de Ann Rutledge. Essa experiéncia tocou
profundamente a forga espiritual da grande alma de Lincoln e revelou ao mundo



as qualidades que o tornariam um dos maiores presidentes na hora de nossa
maior necessidade. Vocé€ pode dizer que foi a ma sorte ou o infortiunio que
privou Lincoln de seu primeiro amor, mas foi a rea¢do e o ajuste de Lincoln a
essa perda que revelaram a grandeza de sua alma. Ele respondeu se
comprometendo com suas ambigdes profissionais e pessoais € almejando muito
alto. Nenhuma experiéncia humana deve ser considerada uma perda completa,
porque todas as circunstancias da vida, agradaveis ou desagradaveis, nos
colocam no caminho para aprender a viver € a conviver com outras pessoas.

sr. Alderburg: Por falar em adversidade, durante seus contatos com o sr.
Edison, teve a impressao de que ele foi prejudicado pela surdez?

sr. Hill: N3o, pelo contrario. Para minha surpresa, descobri que a surdez do
st. Edison era uma béngdo, em vez de maldi¢do, porque ele encontrou a semente
de um beneficio equivalente que a surdez oferecia, e fez um uso surpreendente
dessa semente. Certa vez, perguntei ao sr. Edison se a surdez ndo era uma
desvantagem, e ele disse: “Nao, ¢ uma béng¢do, porque me ensinou a ouvir meu
interior”.

sr. Alderburg: O que o sr. Edison quis dizer com essa observacao?

sr. Hill: Ele quis dizer que a surdez o fez sintonizar e estabelecer um
contato mais intenso com fontes de conhecimento além daquelas disponiveis por
meio da capacidade auditiva. Foi a partir dessas fontes que ele obteve grande
parte do conhecimento que o tornou o maior inventor de todos os tempos. Ja que
estou nesse assunto, posso dizer que, ao longo dos vinte anos que passei
analisando pessoas de sucesso para entender o que as motivava, descobri que
essas pessoas quase sempre eram bem-sucedidas na exata medida em que
haviam encontrado e superado obstaculos e derrota.

sr. Alderburg: Como vocé explica isso?

sr. Hill: Isso pode ser explicado considerando-se que a natureza organizou
os negocios dos homens de tal maneira que a forga cresce da luta. Se os homens
ndo tivessem problemas e nunca fossem obrigados a se esforcar, atrofiariam e
murchariam devido ao desuso das células cerebrais, como acontece com um
braco ou perna sem exercicio. A natureza penaliza as pessoas por deixarem de



usar adequadamente o corpo, como todos sabem, e isso também vale para as
c¢lulas cerebrais com as quais pensam. Se nao usarmos a mente, ela se tornara
preguicosa € nao confidvel. Os problemas humanos for¢am as pessoas a
desenvolver a mente por meio do uso.

Veja o que acontece com os filhos de pessoas muito ricas, que permitem
que eles cresgam sob a ilusdo de que os pais tém dinheiro, que ndo precisam
trabalhar ou se preparar para viver por conta propria. Muito raramente essa
pessoa se torna totalmente independente ou autossuficiente.

sr. Alderburg: Vocé teve algumas experiéncias de luta no comego da vida,
nao €?

sr. Hill: Sim, fui abengoado no nascimento com quatro causas poderosas
para lutar: pobreza, medo, supersti¢do e analfabetismo.

sr. Alderburg: Vocé disse que foi abengoado?

sr. Hill: Sim, abencoado, porque estava destinado a dedicar minha vida a
ajudar meus semelhantes a superar esses quatro motivos comuns de fracasso, €
eu precisava aprender algo sobre eles na fonte. Sobre a parte mais leve das
minhas béng¢dos, vocé talvez queira saber que meu nome ¢ Napoleon porque
meus pais tinham a esperan¢a de que um tio-avdé que tinha o mesmo nome
deixasse para mim uma parte de sua fortuna quando morresse. Felizmente, ele
nao deixou. Digo felizmente porque sei o que aconteceu com aqueles a quem ele
deixou seu dinheiro. Enquanto eu, na minha luta para dominar a pobreza, o
medo, a supersticdo € o analfabetismo, descobri conhecimentos que tive o
privilégio de compartilhar com milhdes de pessoas que se beneficiaram com
1ss0, eles receberam apenas dinheiro, que ndao durou muito.

sr. Alderburg: Se vocé tivesse um amigo, um filho ou um ouvinte que
estivesse se preparando para seguir o proprio caminho no mundo, € tivesse que
escolher uma caracteristica com a qual o orientaria a contar especialmente para
ter sucesso, qual seria essa caracteristica?

sr. Hill: Essa ¢ uma pergunta importante e dificil, mas, sem nenhuma
hesitacdo, digo que selecionaria a caracteristica que inspira ou compele uma
pessoa a persistir quando a situagdo fica dificil, em vez de desistir e desistir. Eu



selecionaria essa caracteristica porque ela me serviu melhor que qualquer outra
nos momentos em que o futuro parecia sombrio, € a escolheria porque nunca vi
ou ouvi falar de alguém que tenha alcancado sucesso acima da mediocridade
sem ela. E eu a escolheria porque tenho motivos para acreditar que o Criador
pretendia que as pessoas se tornassem sabias e fortes por meio da luta.

sr. Alderburg: Suas observagdes sobre os filhos de homens muito ricos me
levam a perguntar se, durante seu contato com americanos ricos, voc€ descobriu
algum filho de homem rico que se igualasse ou superasse o pai nos negdcios ou
em algum outro campo?

sr. Hill: Apenas um, e foi John D. Rockefeller Jr., que nao apenas alcangou
as realizagdes de seu pai, mas também, a0 meu modo de pensar, o superou em
muitos aspectos. A riqueza herdada ¢ quase sempre uma grande maldi¢cdo. A
pobreza também costuma ser uma grande maldi¢ao, mas sé porque as pessoas a
aceitam como tal, ndo como uma inspira¢ao para prestar o tipo de servigo que
pode superar a pobreza.

sr. Alderburg: Pelo que vocé disse, deduzo que acredita que o filho de um
homem pobre tem uma chance muito maior de sucesso do que o filho de um
homem rico.

sr. Hill: Todas as minhas observagdes nos ultimos quarenta e tantos anos
me convencem de maneira conclusiva de que o filho do pobre tem uma chance
melhor, desde que ele ndo aceite a pobreza como algo que deve tolerar e decida
supera-la.

sr. Alderburg: Qual foi sua primeira reacdo a oferta de Andrew Carnegie
para escrever uma filosofia de sucesso com a condicdo de ganhar o proprio
sustento, sem nenhum subsidio financeiro dele?

sr. Hill: Minha primeira reacao foi a mesma que a maioria das pessoas teria
tido. Pensei que as condi¢des eram injustas, tendo em vista sua grande riqueza.
Mas soube depois que esse foi um dos movimentos mais perspicazes do sr.
Carnegie em suas relagdes comigo, porque ele me forgou a ser engenhoso ¢ a
aprender como aplicar os principios do sucesso para o meu sustento enquanto
estava envolvido no entdo inutil trabalho de pesquisa sobre as causas do sucesso.



Por causa dessa visdo previdente do sr. Carnegie, vivi para ver o dia, € nao
demorou muito depois desse meu comeco com ele, em que ndo precisava de
ajuda financeira.

sr. Alderburg: Suponho que muitos de nossos amigos estariam
interessados em saber como vocé€ conseguiu se sustentar durante os vinte anos
que dedicou ao seu trabalho de pesquisa antes que ele se tornasse lucrativo.

sr. Hill: Fiz essa mesma pergunta muitas vezes. Eu era um jornalista
experiente quando conheci o sr. Carnegie, ¢ meu trabalho nesse campo me
sustentou por um tempo. Posteriormente, comecei a treinar homens e mulheres
em vendas e, por acaso, eu tinha talento nesse campo. Durante minha atuacao na
area de vendas, treinei mais de trinta mil pessoas, ¢ muitas delas se tornaram
vendedores de destaque, mestres no campo.

sr. Alderburg: S6 mais uma pergunta pessoal para encerrar. Como vocé
consegue permanecer tao enérgico, ativo € jovem aos 65 anos?

sr. Hill: Obrigado. Eu permane¢o jovem me mantendo ocupado com um
trabalho de amor e pelo habito de comemorar todos os aniversarios subtraindo
um ano da minha idade, em vez de adicionar um. Agora voltei aos meus trinta
anos. Mas, falando sério, encerro cada dia de trabalho com uma oragdo, que
mantém meu estoque de béncdos eternamente cheio, e vou fazé-la agora: Oh,
inteligéncia infinita, ndo peco mais riquezas, mas mais sabedoria para usar
melhor as bén¢aos com que fui agraciado ao nascer e alcangar o objetivo de me
apoderar de minha mente e direciona-la para os fins que eu escolher. Amém.

sr. Alderburg: sr. Hill, chegou a hora de vocé responder algumas das
muitas perguntas que chegaram ao nosso escritorio sobre problemas que
surgiram na mente das pessoas. Pode dar aos nossos ouvintes o beneficio de seus
sabios conselhos e responder algumas delas? A primeira ¢ de uma mulher que
diz: “Sou secretaria de um homem que acredita que uma mulher nao tem direito
a promoc¢dao para um cargo executivo. Tenho capacidade para ocupar uma
posi¢do de maior responsabilidade. Como devo conquistar essa posi¢cao?”.

sr. Hill: Eu sugiro que voc€ consiga uma permissdo para fazer parte do
trabalho relacionado ao cargo mais alto, que desempenhe esse trabalho fora do



horario do expediente e sem compensagao. Nao ¢ provavel que seu empregador
se oponha a horas extras ndo remuneradas, e, assim, vocé€ provard sua
capacidade para ocupar a melhor posicao.

sr. Alderburg: A proxima ¢ de um homem que deseja atuar por conta
propria. Ele diz: “Trabalho para uma grande empresa de caminhdes € conhego o
negocio de cabo a rabo. Desejo entrar no ramo como autobnomo, mas nao tenho
capital para comprar o equipamento necessario. Como vocé€ sugere que eu
levante o capital necessario?”.

sr. Hill: Primeiro, vocé deve anunciar interesse em um soOcio que esteja
disposto a emprestar o capital necessario e que também assuma uma parte das
responsabilidades nos negdcios. Dessa maneira, combinaria sua experiéncia com
o dinheiro do outro, € o arranjo deve ser satisfatorio para os dois, se vocé
encontrar a pessoa certa. Tente um anuincio no caderno de financas do jornal
local e do Wall Street Journal, e provavelmente encontrard o homem de que
precisa.

sr. Alderburg: Essa ¢ de um jovem que estd prestes a terminar o ensino
médio. Ele diz: “Vou me formar neste ano e gostaria de conseguir um emprego
com algum empresario competente, para que eu possa me beneficiar de sua
experiéncia. O que devo fazer para encontrar esse emprego?”’.

sr. Hill: Uma abordagem seria fazer um curso superior em administragdo de
empresas, a menos que consiga ter esse treinamento no colégio, e se preparar
para ser secretario. Bons secretarios sdo extremamente dificeis de encontrar, e
vocé ndo teria problemas para arrumar um emprego. E quase certo que podera
até escolher seu empregador. Em um emprego desse tipo, vocé teria acesso aos
contatos comerciais € aos beneficios da experiéncia de empresarios bem-
sucedidos, que seriam de valor inestimdvel para vocé e serviriam como um
trampolim para algo melhor.

sr. Alderburg: Aqui estd uma pergunta de uma dona de casa que escreve:
“Vocé poderia me dizer como encontro algum tipo de trabalho que posso fazer
em casa para aumentar nossa renda familiar? Antes de me casar, eu era a



principal operadora de uma companhia telefonica, tenho uma voz muito
agradavel”.

sr. Hill: Vocé pode capitalizar sua experiéncia e a voz agradavel vendendo
mercadorias por telefone, ou pedindo conselhos qualificados de corretores de
seguros de vida, vendedores de automdveis ou praticamente qualquer outra fonte
de servicos ou produtos. Teria pouca dificuldade para abordar os chefes de
familia por telefone. Conheco uma mulher que tem um arsenal de mais de uma
duzia de telefones em acdo na cidade de Nova York. Ela tem uma equipe de
operadores treinados para ajudad-la e estd ganhando mais dinheiro do que o
empresario mediano.

sr. Alderburg: Um professor universitario diz: “Uma familia em
crescimento torna necessario que eu ganhe mais do que paga atualmente meu
emprego de professor. O que devo fazer sobre isso?”.

sr. Hill: A resposta para isso ¢ 6bvia. Mude de area, va para vendas, por
exemplo. Vocé pode dividir o tempo com seu trabalho atual e comegar a vender
a noite, por exemplo, até ter certeza de que € capaz de vender.

sr. Alderburg: Obrigado, sr. Hill, por seus conselhos para essas questoes.
O tempo da transmissdo esta acabando. Senhoras e senhores, juntem-se a nds na
proxima vez, quando Napoleon Hill dard mais detalhes sobre os Principios do
Sucesso que descobriu em seus anos de pesquisa.

sr. Hill: Obrigado a todos. Espero que tenham aprendido hoje como o poder
de decisdo e a persisténcia podem ajudar a transformar a adversidade em
vantagem e a superar os motivos do fracasso. Na proxima vez vou falar de
autodisciplina, outro principio critico do sucesso.






Autodisciplina

Boa noite, senhoras e senhores, ¢ bem-vindos a mais uma transmissao sobre o0s
principios essenciais da ciéncia do sucesso. O tema da noite ¢ autodisciplina.
Acho que, se tem algo que as pessoas precisam mais do que todas as outras
coisas combinadas, ¢ disciplina dirigida a si mesmo. A maioria da pouca aten¢ao
a esse grande assunto.

Quero dizer uma coisa: sugiro a vocés no inicio desta transmissao que, para
aproveitar a0 maximo a autodisciplina, tenham um sistema a seguir. Vocés
precisam ter um plano. Devem manter a mente ocupada o tempo todo com todas
as coisas, todas as circunstancias e todos os desejos de sua escolha, e
rigidamente afastada das coisas que vocé nao deseja.

Aqui esta a autodisciplina em sua mais alta ordem: manter a mente
concentrada nas coisas que voc€ quer na vida e longe das coisas que vocé nao
deseja. Sabia que a maioria das pessoas passa a vida toda com a mente dominada
pelas coisas que nao quer? Medo de problemas de satde, medo da pobreza e
medo de criticas. Se vocé quer saber qual ¢ o avd de todos os medos, € 0 medo
de criticas. Penso que nos primeiros dias, quando comecei minha pesquisa, esse
fo1 o obstaculo mais dificil para mim. Eu tinha medo do que “eles” diriam.
Nunca descobri quem eram “eles”, mas certamente tinha medo “deles”.

Meu método de exercitar a autodisciplina consiste no que chamo de oito
principes, 0s oito seres imaginarios que criei € associei a0 meu ego interior, cujo
dever ¢ fornecer tudo de que preciso para ser feliz e bem-sucedido, prospero e
saudavel. Eu recomendaria essa técnica para voce, mas se preferir alguma outra,

talvez a sua ideia funcione do mesmo jeito.



Sua recompensa por tomar posse da propria mente e manté-la fixada nas
coisas que vocé deseja estd em dominar o proprio destino por meio da orientacao
da inteligéncia infinita. E, devo dizer, essa ¢ uma grande recompensa. A Unica
coisa que o Criador pretendia que todo ser humano fizesse era exercer controle
completo sobre a propria mente e direciona-la para a realizagdo do que o
individuo considera necessario para seu sucesso ¢ paz de espirito. As vezes,
tomamos essa grande prerrogativa — € ¢ a melhor coisa do mundo, sem duvida —,
aceitamos isso e direcionamos nao para a conquista das coisas que queremos,
mas para a realiza¢do de coisas que nao queremos.

A penalidade por ndo tomar posse da propria mente, ndo disciplina-la, € que
vocé sera vitima dos ventos aleatorios das circunstincias, sobre os quais nunca
tera controle. Em outras palavras, vocé sera levado de um lado para o outro na
vida, como uma folha seca ao vento, se ndo aprender a se apoderar da propria
mente ¢ manté-la focada nas coisas que sdo benéficas para vocé, e longe de
coisas que nao sao benéficas.

Talvez voc€ queira saber que, enquanto eu desenvolvia a ciéncia do
sucesso, também tive que reconstruir Napoleon Hill. Foi um trabalho fantastico,
porque tive que comecar quase do zero — talvez menos que zero; pelo menos
cavel bastante. Em treze pontos diferentes, tive que reconstruir meu proprio
carater por meio da autodisciplina. Quero que vocé observe cuidadosamente
esses treze pontos e, a medida que avanga, compare-0s com vocé mesmo € veja
como pode se beneficiar exercitando a autodisciplina como eu tive que exercita-
la, a medida que avancei.

Antes de tudo, no comeco eu nao tinha autoconfianca. Quem me conhece
agora talvez ndo acredite, mas nao tinha. Eu acreditava em tudo, exceto em
Napoleon Hill. Achava que, se pudesse obter a cooperacdo de Henry Ford e
Thomas Edison, e outros homens desse tipo, a cooperagao pessoal, poderia
realizar grandes coisas, talvez pudesse alcangar um sucesso tdo grande quanto o
deles. Procurei essa cooperagdo e ansiava por ela, s para depois descobrir que
ndo era necessaria. Aprendi que poderia fazer o trabalho sozinho se acreditasse o

suficiente em mim.



Segundo, tive que desenvolver disciplina sobre mim mesmo ao dominar os
sete medos basicos, especialmente o medo da pobreza e o medo da critica. Quero
dizer a vocés que foram dois grandes obstaculos. Eu ndo iria muito longe na vida
até aprender a supera-los. Quando alguém me critica agora, ndo fico bravo por
1Sso, como costumava fazer, mas faco uma autoanalise. Antes de tudo, examino
a pessoa que faz a critica, para ver se ela ¢ capaz de fazer uma critica inteligente.
Se for, entdo me examino com muito cuidado, para ver se as criticas sdo
razoaveis, € muitas vezes descubro que sdao. Ao observar os beneficios das
criticas feitas por outras pessoas, aprendi a me aperfeicoar ano a ano.

Terceiro, tive que usar a autodisciplina para remover limitagdes
autoimpostas. Seria interessante, meus amigos, se€ voce€s se sentassem um dia
desses e fizessem um inventario escrito dos lugares e circunstancias em que
vocés se limitam, comegando, por exemplo, por sua renda. As pessoas em certas
faixas de renda ficam la praticamente para sempre, principalmente porque nao
aumentam esses limites e ndo buscam algo maior. Em um grande pais como este,
onde as oportunidades sdo abundantes, ndo ha razdo para alguém limitar a
propria renda.

Quarto, tive que usar a autodisciplina para reconhecer e aceitar a
prerrogativa de poder de usar minha propria mente e direciona-la para o que quer
que eu escolhesse. Atrevo-me a sugerir que nao ha uma pessoa nesta plateia que
nao tenha adotado o mesmo comportamento de nao abragar esse poder € que nao
precise agora comecar a disciplinar a mente, no sentido de se apoderar dela e
direciona-la para as coisas que deseja na vida, e ndo permitir que se desvie para
as circunstancias que ndo deseja.

Tive que me disciplinar nesse aspecto por varios anos, € me pergunto qual €
a posi¢ao de vocés em relagdo a isso agora. Nao vou pedir que levantem a mao,
nem que votem, nem que me informem. Vou pedir que pensem sobre isso ai
dentro, em seus coragdes ¢ mentes: até que ponto vocé esta exercendo controle
sobre a propria mente?

Quinto, tive que usar a autodisciplina por muitos anos para me relacionar

com a fama e as riquezas materiais em um espirito de humilde gratiddo. Se vocé



trabalha duro o suficiente e se trabalha de maneira inteligente, ¢ se vocé€ usa essa
filosofia e a aplica, pode chegar o dia em que serd famoso e talvez mais rico do
que precisa ser. E entdo que vocé precisa se observar com muito cuidado,
porque, se alcanca fama e fortuna e ndo tem gratidao junto com isso, as chances
de ndo desfrutar dessa fama ou fortuna sao bem grandes.

Houve um tempo em que eu daria tudo para ter o reconhecimento ¢ a fama
que tenho hoje. Mas se tivesse, provavelmente nao ficaria tdo agradecido quanto
sou hoje, porque posso garantir que o caminho pelo qual cheguei aqui foi longo
e dificil.

Sexto, tive que usar a autodisciplina para plantar as sementes do servigo
antes de tentar colher a recompensa. Suspeito que a maioria de vocés vai ter que
observar esse ponto com muito cuidado. A maioria das pessoas no mundo
precisa se disciplinar reconhecendo que, antes de poder colher, ¢ preciso
primeiro semear. A maioria das pessoas no mundo de hoje esta tentando colher
antes de semear. Ou seja, estdo tentando conseguir algo em troca de nada, ou
tentam obter alguma coisa por menos do que ela vale, tentando encontrar uma
pechincha no mercado da vida. Posso dizer francamente que a vida ndo tem
pechinchas. Tudo o que vocé faz por merecer vale a pena. Se vocé ndo pagar
esse preco, ndo receberd; voc€ recebera um substituto, alguma coisa parecida,
mas que nao ¢ tao boa.

Sétimo, tive que usar a autodisciplina, pois doava 90% do meu tempo e
vendia 10%. Quero dizer a voc€s que as proporcdes estavam erradas. Hoje
existem muitas pessoas que conheco que nao estdo se saindo tdo bem na vida
porque doam muito do seu servico. Nessa filosofia defendo que se faga o esforco
extra, sim, que se faca mais do que aquilo por que € pago, sim. Mas também
defendo que, depois de ter feito o esfor¢o extra e prestado um servigo util, vocé
deve garantir que a vida o recompense de uma forma ou de outra, que vocé nao
se negligencie. Acho que talvez a venda de noventa 90% do seu tempo, ¢ a
doacao de 10%, seja a proporg¢ao certa.

Numero oito, tive que usar a autodisciplina em relagdo a falsa crenca de que
honestidade e sinceridade de propodsito sdo suficientes para o sucesso. Se voces



acreditam nisso, meus amigos, esquecam. Honestidade e sinceridade de
propdsito sao tracos muito desejaveis de virtude, € claro, mas ndo sao suficientes
para garantir o sucesso. Voc€ precisa ter outras coisas para acompanha-lo. Para
ser exato, precisa ter tudo que ¢ representado pelos dezessete principios do
sucesso antes de ter certeza de que vai alcangar sucesso neste mundo. No
minimo, voc€ deve aplicar alguma combinacdo desses dezessete principios.

Fiz uma pesquisa sobre o programa do governo de abrigo para a populagao
pobre da Virginia héd alguns anos e descobri que quase todas as pessoas nessas
moradias publicas, recebendo a ajuda do estado, estavam a4 porque eram
honestas, com certeza eram, mas ndo cuidavam dos préprios interesses, nem dos
proprios direitos. Elas precisavam ter algo mais, além de honestidade, para
alcancar sucesso.

Nono, tive que usar a autodisciplina em relagdo ao meu fracasso em
organizar ¢ usar meu tempo de forma mais benéfica. Nao vou pedir para
levantarem as maos ¢ me informarem quantos de vocés tém um or¢gamento para
organizar seu tempo, digamos assim, mas sugiro que pensem na importancia de
ter alguma coisa nesse sentido. Se nao tém, providenciem. Organizem o tempo
para poder dedicar uma parte dele a cada uma das coisas necessarias que
desejam realizar na vida. Nao deixem nada interferir nesse orcamento.

Dez, tive que usar a autodisciplina para cumprir meu principal objetivo na
vida, especialmente nos primeiros vinte anos desde que iniciei minha pesquisa
sobre sucesso. Houve momentos em que recebi ofertas comerciais atraentes para
usar meus talentos e minha capacidade de ganhar dinheiro e me afastar da
criagdo desta filosofia. E mesmo quando quase cedi a tentagdo de sair pela
tangente, fui capaz de permanecer no caminho certo. Manter um objetivo
principal definido durante vinte anos, sem nenhuma compensacdo financeira,
ndo ¢ um trabalho facil, e quero dizer que vocés precisam ter muita
autodisciplina se quiserem realizar alguma coisa assim.

Onze, eu precisava de autodisciplina devido a falta de paciéncia. Nao tinha
muita paciéncia no comeg¢o. Nao sei se voc€s tém muita paciéncia agora ou nao,

ou se eu tenho o suficiente. Mas uma coisa posso dizer: tenho muito mais do que



costumava ter antes. Para ser feliz e ter paz de espirito, para se dar bem e viver
em harmonia com as pessoas neste mundo cadtico, € preciso ter muita paciéncia.
Vocé precisa ter muita paciéncia com as coisas que estdo acontecendo nos altos
gabinetes dos Estados Unidos hoje. Todos os dias, todos os dias alguma coisa
acontece para testar a paciéncia dos cidadaos. Temos que ser pacientes.

Numero doze, tive que usar a autodisciplina para corrigir meu fracasso em
analisar e expressar gratiddo por minhas riquezas intangiveis. Imagino quantos
de vocés ja fizeram isso na vida — um inventario de suas riquezas intangiveis.
Nao estou falando do tipo de riqueza que se pode colocar no banco. Durante
minha pesquisa para a constru¢do da ciéncia do sucesso, tive a colaboragdo de
alguns homens, homens mais inteligentes e bem-sucedidos que qualquer
filosofo, autor ou palestrante da histéria deste mundo, até onde eu sei. Durante
muito tempo, pelo menos nos primeiros vinte ou 25 anos da minha vida adulta,
nao reconheci completamente a maravilhosa oportunidade que tinha e nao inclui
na minha categoria de riquezas os maravilhosos beneficios das experiéncias que
tive com aqueles homens que me ajudaram. Em outras palavras, ndo desenvolvi
um grande sentimento de gratidao.

Penso, meus amigos, que, se vocés ndo tém um grande sentimento de
gratidao pelas béngados de que desfrutam, e se ndo t€ém um grande sentimento de
lealdade por aqueles a quem devem lealdade, vocés s3o pobres,
independentemente do que mais possam ter na vida.

Décimo terceiro e ultimo, tive que usar a autodisciplina para controlar a
minha ambi¢do de demonstrar opuléncia. Foram necessarias duas grandes
propriedades, uma nas montanhas Catskill e uma na Florida, e dois automoveis
Rolls-Royce de US$ 22.500 cada, para me ensinar as virtudes do estilo de vida
simples. E uma confissdo importante que tenho a fazer, mas é melhor que vocé
saibam agora que também cometi alguns erros. Suspeito de que vocés teriam
dificuldade para encontrar alguém em qualquer lugar que viva uma vida mais
simples do que a sra. Hill e eu hoje. E nos estamos nos divertindo. Temos
liberdade, paz de espirito, saude, tudo de que precisamos, queremos ou podemos

usar.



Eu costumava me sobrecarregar com muitas coisas que nao usava. Pensava
que era necessario criar uma fachada para mostrar ao mundo que nio apenas eu
ensinava as regras do sucesso, mas também poderia demonstra-las. Hoje nao
vejo mais as coisas dessa maneira. Por meio da autodisciplina, aprendi a ser eu
mesmo em todas as circunstancias. Digo o que penso e penso o que digo. Se
quiser dirigir um carro velho e barato, eu posso; nao preciso ter um Rolls-Royce
novo. Se eu quiser aparecer em um local publico em um terno comum, em vez
de fraque ou smoking, o que faco com bastante frequéncia — na verdade, nao
tenho mais um smoking ou um fraque —, eu posso. Me disciplinei para ser eu
mesmo, para ser Napoleon Hill, para ndo tentar imitar ninguém, por nenhum
propésito. E preciso muita autodisciplina para chegar a esse estado de espirito.

Ao ouvir esses treze pontos, voc€s aprendem qual € a importancia da
autodisciplina. Sem ela, a pessoa apenas vaga pela vida. Sem ela, o individuo
segue o caminho de menor resisténcia, como fazem todos os rios em beneficio
proprio — e, infelizmente, alguns homens em prejuizo préprio.

Quero enfatizar a necessidade da autodisciplina em relagdo a um assunto
especifico, € esse assunto ¢ o uso do tempo. O tempo ¢ o grande medico
universal dos seres humanos, cujo agente principal ¢ a energia que conecta tudo
a todas as outras coisas no universo. Devemos usar a autodisciplina para
controlar o uso do nosso tempo.

O tempo é o grande curador de feridas, tanto fisicas quanto mentais. E o
transformador de todas as causas em seus efeitos apropriados. H4 coisas que
consideramos males, desconfortos, desvantagens e adversidades, senhoras e
senhores, que s6 podem ser curadas com o tempo. Nada mais pode exercer esse
efeito. Vocés precisam aprender a avaliar suas adversidades e decepcoes.
Precisam aprender a cronometrar tudo. O tempo troca a juventude irracional pela
maturidade e sabedoria da idade. Nao ¢ uma coisa maravilhosa saber que o
tempo troca as coisas da juventude pela sabedoria da idade? Quando vocé ouvir
uma pessoa se queixando de envelhecer, conte a ela que, se junto com a idade ela
estiver conquistando a medida adequada de sabedoria, como a natureza pretende,

essa ¢ uma grande béngao.



O tempo pode transformar as feridas do coracdo e as frustragdes da vida
diaria em coragem, resisténcia e compreensdo. Sem esse servico gentil e
benéfico, a maioria das pessoas se perderia nos primeiros dias de sua juventude.
Como isso € absolutamente verdadeiro! Se vocés relembrarem os dias de sua
juventude, poderdo ver que, se ndo tivessem o tempo a seu lado, realmente
teriam se prejudicado. O tempo amadurece os graos nos campos € os frutos nas
arvores, € 0s prepara para o deleite e o sustento humano. O tempo da as pessoas
a chance de se acalmarem — ora, ndo ¢ assim? Acho que esse fato deve ser
enfatizado. Quem de ndés nao foi tdo desafortunado a ponto de precisar se
acalmar?

O tempo nos ajuda a descobrir as grandes leis da natureza pelo método de
tentativa e erro, € a lucrar com nossos erros de julgamento. O tempo € 0 nosso
bem mais precioso, porque nao podemos ter certeza de ter mais que um segundo
em qualquer momento dado. Isso € tudo que vocés tém com certeza, um segundo
por vez. O tempo € o agente da misericordia, por meio do qual podemos nos
arrepender de nossos pecados e erros e obter conhecimento Util deles. Vocé pode
realmente transformar seus pecados e erros em vantagens, mas isso sO € possivel
com o tempo.

O tempo favorece aqueles que interpretam as leis da natureza corretamente
¢ as adapta como guias para os habitos corretos de vida. Mas o tempo nao
economiza penalidades para quem ignora ou negligencia essas leis. O tempo € o
mestre manipulador da lei universal da Forca Cdésmica do Habito, o reparador de
todos os habitos, tanto dos seres vivos quanto das coisas inanimadas. O tempo
também ¢ o mestre manipulador da lei da compensacdo, por cuja acdo cada um
colne 0 que semeia. O tempo nem sempre opera a lei da compensagdo
rapidamente, mas a opera de maneira definitiva, de acordo com habitos e
padroes fixos que o filésofo entende e pelos quais ele pode prever a natureza dos
eventos futuros, examinando a causa de que se originaram.

O tempo também ¢ o principal manipulador da lei da mudanca, que mantém
todas as coisas e pessoas em constante estado de movimento e nunca permite
que permanecam iguais por dois minutos seguidos. Essa verdade ¢ carregada de



beneficios de proporcdes estupendas, porque fornece os meios pelos quais
podemos corrigir nossos erros ¢ eliminar falsos medos e habitos fracos. Reveja
suas experiéncias passadas e conte as ocasides em que seu coracao conturbado
ndo encontrou alivio para afli¢des e dores oferecido pela mdo misericordiosa do
Dr. Tempo.

Vou dar aqui um resumo de um ensaio que escrevi, intitulado “Meu
compromisso com o Dr. Tempo”. Numero um, o tempo ¢ o meu maior
patrimdnio, € me relacionarei com ele em um sistema orcamentario que preveja
que cada segundo nao dedicado ao sono sera usado para o aperfeigoamento
pessoal de uma maneira ou de outra. Segundo: no futuro, considerarei a perda
por negligéncia de qualquer medida do meu tempo um pecado pelo qual terei
que pagar, para que possa fazer melhor uso no futuro de uma quantidade
equivalente de tempo. Perco algum tempo, mas geralmente tento compensar 1sso
mais tarde, fazendo melhor uso do meu tempo. Terceiro, reconhecendo que vou
colher o que semeio, plantarei apenas as sementes de servico que possam
beneficiar os outros, assim como a mim, €, assim, trilho o caminho da le1 da
compensagdo, € me beneficio disso. Quarto, usarei meu tempo no futuro de
modo que cada dia me traga uma tranquilidade maior, em cuja auséncia
reconhe¢o que a semente que semeei precisa de reavaliagao.

Quinto, sabendo que meus habitos de pensamento se tornam os padrdes que
atraem todas as circunstancias que afetam minha vida ao longo do tempo, vou
manter a mente tdo ocupada com as circunstancias que desejo que nao restara
tempo para dedicar aos medos e frustragdes e as outras coisas que ndo desejo. Eu
acho que essa ¢, talvez, a melhor tdbua da plataforma.

Em seguida, reconhecendo que, na melhor das hipoteses, o tempo a mim
designado na Terra ¢ indefinido e limitado, me esfor¢arei de todas as maneiras
possivels para usar o que me cabe dele para que os mais proximos de mim se
beneficiem da minha influéncia e sejam inspirados pelo meu exemplo de fazer o
melhor uso possivel do tempo. Por fim, repetirei esse compromisso diariamente
durante o resto de minha vida e o embasarei com a crenca de que ele melhorara



meu carater e inspirara aqueles a quem eu possa influenciar a melhorar
igualmente suas vidas.

Entdo, vocés podem ver que o tempo ¢ capaz de fazer coisas maravilhosas.
Mas também pode escapar de nds. E necessaria uma aplicagdo vigilante da
autodisciplina para que o tempo trabalhe a seu favor.

Obrigado pela atengdo, senhoras e senhores. Por favor, juntem-se a mim na
proxima semana, quando apresentarei o primeiro de dois programas sobre a
importancia de desenvolver uma personalidade agradavel para alcancar o
sucesso.
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Personalidade agradavel

Boa noite, senhoras e senhores. Nosso assunto hoje a noite € na proxima semana
¢ a importancia de uma personalidade agradavel. Existem trés pontos
importantes pelos quais as pessoas entram em contato com vocé e avaliam sua
personalidade, mesmo que voc€ ndo perceba. Primeiro, elas avaliam sua
aparéncia quando o examinam pela primeira vez. Alguém disse que as roupas
fazem o homem. Nao sei se isso € verdade ou nao. Duvido, estritamente falando,
que isso seja verdade, mas sei de uma coisa: as roupas certamente contribuem
muito para apresentar adequadamente o homem no primeiro contato. Nao ha
davida sobre isso. E s6 temos uma chance de causar a primeira impressao.

O segundo ponto de contato a partir do qual as pessoas avaliam sua
personalidade tem a ver com como registram sua voz nela. Vocé sabia que
geralmente julgamos os outros com base ndo em suas palavras, mas no tom de
voz? Nao creio que voce tenha que ser especialista em psicologia ou em alguma
outra coisa para perceber, quando ouve uma pessoa falando, se ela ¢ sincera ou
ndo. Sei que voc€ ndo confia muito em uma pessoa a menos que haja sinceridade
por tras do que ela diz.

O terceiro ponto de contato pelo qual as pessoas avaliam sua personalidade
tem a ver com o que elas sentem quando estao perto de vocé. Quero dizer, como
elas se sentem sem vocé dizer nada ou sem fazer nada. Mesmo sem saber, vocé
certamente comunica sua atitude mental em relagdo a outras pessoas sem abrir a
boca, sem dizer absolutamente nada.

Falando em personalidade, um amigo meu tinha uma esposa com quem ele

dizia ndo sair tanto quanto ela desejava, porque a personalidade dela nunca



atraiu ninguém. Em outras palavras, ela nunca foi um trunfo para ele, sempre foi
uma complica¢do. Ela ndo gostou da declaragdao do marido e disse: “Eu aposto
quanto voc€ quiser que, se andar na rua comigo, atras de mim, de onde possa me
observar, vai ver que todo mundo vira para tras para olhar para mim quando eu
passo”. O marido respondeu: “Eu aceito o desafio”. Bem, eles comec¢aram a
descer a rua, e, com certeza, os homens em particular se viravam e olhavam para
ela, todos eles. As mulheres também, e as vezes as mulheres levantavam um
pouco o nariz. Mas viravam para olhar. O que o marido ndo sabia enquanto
andava atras dela, era que, ao passar por cada uma dessas pessoas, ela fazia uma
careta. Naturalmente, eles se viravam e olhavam, surpresos e perplexos.

Uma das coisas importantes que podem causar sucesso ou fracasso € a sua
personalidade, que consiste em cerca de 25 fatores principais. O objetivo da
transmissao de hoje a noite ¢ da semana que vem ¢ dar a voc€s uma chance de
fazer uma lista com esses 25 fatores, o que espero que fagam, € que em breve se
classifiquem em relagdo a cada um deles. A classificacdo deve ser bom, médio e
ruim. Vou falar devagar e com clareza suficiente para que vocés possam fazer as
anotacoes. A andlise serd muito mais benéfica para vocé€ se, depois de se
classificar nesses 25 fatores de uma personalidade agradavel, passar a lista para
alguém que o conhece muito bem, talvez sua esposa ou seu marido, e deixar essa
pessoa fazer uma segunda classificagdo. Vocé pode se surpreender com a
diferenca nas classificagdes em alguns desses pontos.

Sua personalidade ¢ a soma total dos tracos mentais e fisicos que o
distinguem de todas as outras pessoas. E o fator que, mais do que todos os
outros, determina se vocé é apreciado ou ndo. E o meio pelo qual vocé abre
caminho na vida e determina em grande parte a capacidade de lidar com os
outros com uma quantidade minima de atrito.

O valor financeiro da personalidade pode ser considerado levando em conta
que aqueles que tém uma personalidade negativa raramente sdo encontrados nas
faixas superiores de renda, enquanto quem tem uma personalidade agradavel
encontra pouca dificuldade para se vender com sucesso em todos os



relacionamentos humanos, tanto nas relagdes sociais e domésticas quanto nas
profissionais € comerciais.

Andrew Carnegie, meu patrocinador, o grande filantropo e industrial, disse
uma vez que pagava a Charles M. Schwab US$ 75.000 por ano como presidente
da United States Steel Corporation e, em alguns anos, at¢ um milhdo de dolares
a mais pela boa vontade e harmonia que o sr. Schwab criou entre os
trabalhadores por causa de sua personalidade agradavel. Sua personalidade,
portanto, valia dez vezes mais que seu cérebro e sua experiéncia — ¢ nao ¢
espantoso saber disso? Carnegie disse que o sr. Schwab podia ir a loja ou a
fabrica, apenas andar, nao dizer nada, ndo olhar para ninguém, nio fazer nada, e
todos os presentes tinham um desempenho pelo menos 10% maior e melhor no
trabalho durante o dia todo, simplesmente como resultado de sua caminhada por
ali.

Comecarei agora a detalhar e ilustrar os fatores que compdem uma
personalidade agradavel. O primeiro fator que compde uma personalidade
agradavel, senhoras e senhores, ¢ o de uma atitude mental positiva. Esse ¢ o
numero um, no topo da lista, e ndo ha nada mais importante que isso. Uma
atitude mental positiva, refletida na expressdo de alguém por palavras,
pensamentos ou agoes, ¢ determinada pelas emocgdes, dentre as quais as catorze
mais importantes sao as seguintes: as positivas sao f€, esperanga, amor,
entusiasmo, emocao sexual, lealdade, e alegria. As emoc¢des negativas sdao o
medo — ou seja, os sete medos basicos: medo da pobreza, medo de problemas de
saude, medo de criticas, medo da perda do amor de alguém, medo da perda da
liberdade pessoal, medo da velhice ¢ medo da morte. A atitude mental ¢
determinada por qual dessas quatorze emog¢des domina sua mente.

A atitude mental atrai para voc€ as contrapartes fisicas de seus
pensamentos dominantes tdo seguramente quanto um eletroima atrai limalhas de
aco. Mantenha sua atitude mental positiva o tempo todo e vocé€ poderd fazer a
vida valer a pena.

Uma atitude mental positiva: como € € como age uma pessoa que sempre

mantém uma atitude mental positiva? Entre outras coisas, ela sempre olha para o



lado otimista da vida. Aceita circunstancias desagradaveis de tal maneira que
elas ndo o desencorajam. Procura o melhor, espera o melhor e, se recebe o pior,
faz o melhor possivel com o que tem, mas nao permite que isso a azede. Ela
nunca se queixa, nunca reclama, nunca atribui culpa, embora possa haver muitas
razoes para isso.

O segundo fator que compde uma personalidade agradavel ¢ a flexibilidade.
A flexibilidade é um atributo surpreendente. E a capacidade de se curvar, mental
¢ fisicamente, e se adaptar a qualquer circunstancia ou ambiente sem perda de
autocontrole ou compostura. Admito que isso € um pouco dificil, mas, se vocé
quiser ter uma personalidade atraente e agradavel, precisa ser como um eléstico.
Tem que ser capaz de recuperar a posicao anterior rapidamente quando alguém o
puxa para o lado errado.

Se vocé estudar os grandes homens que tivemos neste pais, aqueles que
vocé teve a chance de estudar a partir de seus registros, descobrird que os que
tiveram melhores resultados foram os que tinham as personalidades mais
flexiveis. Na Casa Branca, por exemplo, conheci todos os presidentes de
Theodore Roosevelt até o atual. Tive a chance de trabalhar com dois deles de
perto; integrei suas administragdes. Tive a oportunidade de ver que fator
importante era esse da flexibilidade na administracio do maior gabinete do
mundo.

Digo que, se Herbert Hoover tivesse flexibilidade, se ele pudesse se adaptar
as circunstancias, se curvar, teria entrado para a histéria como um dos nossos
grandes presidentes. Na verdade, ele foi um presidente muito bom, mas perdeu o
apoio do povo porque ndo podia se curvar € ndo conseguia se adaptar. Ele foi
inflexivel ao lidar com as causas e efeitos da Depressao global.

A flexibilidade ¢ uma caracteristica do extrovertido — ou seja, a pessoa que
consegue se interessar verdadeiramente pelas pessoas e se expressa livremente.
Vocé nunca ouviu falar de um introvertido flexivel. Um introvertido fixa a mente
nos proprios interesses egoistas € se interessa muito pouco por outras pessoas. A
pessoa flexivel também tem controle total das emog¢des o tempo todo. Esta
também ¢ uma afirmagdo importante: controle total das emog¢des o tempo todo.



O fator nimero trés ¢ um tom de voz agraddvel — ou seja, uma voz
controlada e cultivada para expressar qualquer sentimento desejado, livre de
notas nasaladas agudas que indicam atitude critica. Existem muitas maneiras de
dizer quase tudo o que vocé deseja dizer. Acho que vao concordar quando eu
apresentar esta pequena demonstracdao de que ndo € tanto o que vocé diz que
importa, mas 0 modo como voce¢ diz.

O discurso mais importante do mundo, o mais falado, ¢ composto por
quatro palavras, e farei esse discurso de trés maneiras diferentes, para mostrar a
importancia do tom de voz, de ter um tom de voz agradavel. Esse discurso ¢ “Eu
te amo, querida”. Se vocé€ diz isso muito rapido, assim; “Eu te amo, querida”,
isso significa, para a esposa ou namorada: “Bem, anda logo e se arruma; sou
impaciente. Quero ir logo”. Mas se vocé diz i1sso muito alto e de forma
dramatica “Eu te amo, querida”, elas saberdao que vocé esta fazendo palhagada.
Nao vai significar nada, ¢ vocé nem vai ser levado em conta. Mas se falar
devagar e suavemente “Eu te amo, querida”, ndo acha que seria interpretado de
maneira muito diferente? Voc€ ndo acha que o tom de voz transmitiria a pessoa a
quem voce estd falando algo que as proprias palavras ndo transmitem?

Quando vocé lida com outra pessoa profissionalmente, ou em uma relacao
como com um medico, por exemplo, seus remeédios, sua técnica médica e sua
terapéutica, o que quer que seja, tudo ¢ importante, mas senhoras e senhores, nao
tem a metade da importancia do que o médico diz na frente do paciente. Existem
maneiras € meios de um meédico transmitir ao paciente a impressao de que
acredita que ele esta progredindo bem e vai ficar bom. H4 outra maneira de dizer
as mesmas palavras e encher o paciente de medo, despertar nele a ideia de que
val morrer.

Tom de voz. Estude seu tom de voz. Grave-o em um gravador e reproduza-
o repetidamente. Pegue uma frase, como a que acabei de usar: “Eu te amo,
querida”. Nao vai ser ruim dizer isso para sua esposa muitas vezes. Descubra
como ela gosta mais, e vai se surpreender com o que pode fazer controlando o
tom de voz.



Pessoalmente, acho que uma das maiores fraquezas do sistema escolar
publico ¢ que quase ninguém sai da escola sabendo ler em voz alta
adequadamente. Acho que em todas as escolas deveria ser obrigatorio que as
criancas aprendessem a ser locutoras de radio. Existem pessoas que entendem
como usar o tom de voz corretamente € como ler em voz alta corretamente. Este
¢ um dos melhores fatores de uma personalidade agradavel: como dizer as
coisas, como dramatizar palavras, como fazer seu tom de voz transmitir qualquer
tipo de sentimento que vocé quiser.

O quarto fator da personalidade agraddvel ¢ a tolerancia. Simples
tolerancia: uma mente aberta sobre todos os assuntos, em relacdo a todas as
pessoas e em todos os momentos. E dificil, senhoras e senhores: uma mente
aberta deve respeitar todas as pessoas em todos os assuntos o tempo todo.
Alguém disse que, quando vocé fecha a mente, ¢ como uma fruta que
amadureceu na arvore. Quando a fruta amadurece, o proximo estagio ¢ cair da
arvore ¢ apodrecer. Enquanto vocé estiver verde, no entanto, continuard a
crescer. Gosto de sentir que devo sempre permanecer verde, manter a mente
aberta e continuar crescendo, porque duvido que exista uma pessoa que possa
dizer com sinceridade que tem todo o conhecimento ou a Ultima palavra sobre
qualquer assunto. Sempre ha algo que vocé pode aprender mantendo a mente
aberta. Se vocé olhar ao seu redor, no entanto, encontrara muitas mentes
fechadas, que estdao assim ha muito tempo, e talvez ja estejam emperradas a essa
altura e nunca mais possam se abrir novamente. Nao estou falando do meu
publico; acho que eles ndo estdo nessa categoria. Se estiverem, quero tira-los
dela.

O quinto fator da personalidade agradavel ¢ um senso de humor agugado.
Senhoras e senhores, se voc€s ndo tiverem um senso de humor agugado, sua vida
serd como a de um ascensorista: uma sequéncia de altos e baixos. E pode ter
certeza de que vai descer toda vez que subir. Aprenda a rir. Aprenda a ver o lado
engracado das coisas. Aprenda a ver o lado positivo e, acima de tudo, ndo leve a
sl mesmo ou sua empresa muito a sério. Aprenda a relaxar e ser uma espécie de

humorista.



Numero seis, esse fator ¢ a franqueza ao falar e agir, mas sempre com
controle discriminado da lingua, o tempo todo, com base no habito de pensar
antes de falar. Muitas pessoas falam primeiro e pensam depois — ou melhor, as
vezes pensam depois, mas na maioria das vezes apenas falam e deixam para la.
O controle da lingua e a mensuragdo de suas palavras sdo muito importantes.
Nao seria maravilhoso se todas as pessoas medissem suas palavras e se
esfor¢assem para dizer apenas as coisas que sdo benéficas, € nada que fosse
prejudicial, ofensivo ou doloroso para outras pessoas?

Acho que um dos males do nosso tempo, senhoras e senhores,
especialmente no campo da politica, € que os politicos geralmente ocupam os
cargos ndo com base na promog¢do dos proprios méritos e virtudes, mas
derrubando seus oponentes, tentando denegri-los. Franqueza na atitude e no
discurso, com controle discriminado sobre a lingua o tempo todo... que coisa
maravilhosa ¢ isso. Nunca ¢ demais enfatizar a importancia de controlar sua
lingua e manté-la na boca, a menos que vocé tenha algo a dizer que possa ser
util.

O setimo fator em uma personalidade agraddvel ¢ uma expressdo facial
agradavel. Nao dé a impressdo de que vai pular na garganta de um homem
quando comegar a falar com ele. Voc€ sempre pode suavizar um pouco a
mensagem com um sorriso, independentemente de se sentir com vontade de
sorrir ou ndo. Tem uma coisa estranha nesse negdcio de sorrir: se vocé sorri,
mesmo quando ndo esta com vontade, ah, logo vai comegar a sentir vontade.
Isso muda a quimica do seu corpo. Apenas sorria. Acho que ¢ uma das melhores
coisas do mundo. Eu praticava rindo alto no banheiro. Nao muito alto, sabe
como €. Nao queria que ninguém me ouvisse. Mas na €época eu estava em um
emprego em que levava a mim e ao meu trabalho muito a sério. Queria aprender
a aliviar um pouco as coisas.

O oitavo fator de uma personalidade agradavel ¢ um agucado senso de
justica em relagdo a todas as pessoas, aplicado em todos os relacionamentos
humanos, mesmo quando isso pode parecer inutil. Um agucado senso de justica.
Sabe, existem dois, trés ou quatro tipos diferentes de honestidade, vocé ja parou



para pensar sobre isso? Existe esse tipo de honestidade que vocé pratica porque
ndo quer ir para a cadeia. Existe outro tipo de honestidade que vocé pratica
porque ndo deseja adquirir ma reputagdo entre os vizinhos, pessoas que o
conhecem. Depois, tem outro tipo de honestidade que acho que ¢ o melhor de
todos. Esse ¢ o tipo em voc€ que € honesto porque faz bem ao seu coragao e
alma ser assim, independentemente dos efeitos disso. Vou dizer, isso faz coisas
por vocé. Fortalece o coragdo, a mente e a alma saber que vocé€ ¢ inerentemente,
intencionalmente honesto em relacdao a tudo. Quando vocé se classificar nessa
categoria, tenha muito cuidado, vocé deve ser honesto.

O nono ator de uma personalidade agradavel ¢ a sinceridade de proposito
em todos os relacionamentos humanos. Lembre-se de que a falta de sinceridade
gera fracasso. Sinceridade de proposito. Nao me importo se um palestrante usa
os gestos adequados ou nao. Nao me importo se a postura dele € perfeita ou nao.
Nao me importo se o inglés dele ¢ perfeito ou ndo. Se ele transmitir uma
mensagem com um genuino sentimento de sinceridade, € voc€ o reconhecer, vai
ignorar qualquer imperfei¢do dele. Quanto aos oradores publicos ou enroladores,
nao ha nada na personalidade deles que reflita em seu tom de voz, atitude mental
e palavras, um espirito de sinceridade de proposito.

O décimo fator de uma personalidade agradavel ¢ a versatilidade — ou seja,
uma ampla gama de conhecimentos de pessoas e eventos mundiais além dos
seus interesses imediatos. Acho que uma das coisas mais tristes do mundo ¢
encontrar uma pessoa que conhece apenas um assunto € ndo estd interessada em
descobrir mais nada. Em certos tipos de profissoes, por exemplo, na de contador
de uma empresa, os homens muitas vezes se tornam muito especialistas em
numeros. Mas eles sdo muito indiferentes a outras coisas e, de modo geral, ndo
téem personalidades muito atraentes. Isso as vezes se aplica aos homens
envolvidos na profissdao do direito. Eles sabem muito sobre a lei. Mas ndo se
ocupam com outras coisas fora de sua profissao. Nao sdo versateis.

Tento manter contato com um pouco de tudo que esta acontecendo em todo
o mundo. Por meio do radio, da televisao, das revistas e de outras leituras, tento

me manter informado sobre os fatos importantes que estdo ocorrendo em todo o



mundo. Dedico certa quantidade de tempo todos os dias a isso, porque sinto que
tenho que permanecer versatil. Quando eu estava pesquisando e construindo a
ciéncia da filosofia do sucesso, mergulhei em algumas ciéncias. Nao dominei
nenhuma delas, mas aprendi muita coisa. Entdo, quando as pessoas comecam a
falar sobre ciéncias, pelo menos sei o suficiente para entender o que estdo
falando

O décimo primeiro fator de uma personalidade agradavel ¢ o tato na fala e
nos modos. Lembre-se de que nem todos os pensamentos devem ser expressos,
mesmo que sejam verdadeiros. Uma das amigas de minha esposa estava
descrevendo um vestido que uma amiga dela acabara de comprar e dizendo a ela
como a cor era horrivel. Ela disse: “Ai, era a coisa mais terrivel, estupida e
extravagante que ja vi na minha vida”. Entao estendeu a mao e segurou a manga
de uma mulher em pé ao lado dela, alguém que usava um vestido semelhante ao
que ela descrevia, e disse: “Ah, era ainda pior que este aqui, sim”. Vocé€s podem
perceber quanto tato essa mulher tinha. O tato na fala ¢ importante. Existem
muitas coisas que vocé pode dizer para machucar as pessoas, mas ndo precisa
dizé-las. Nada contra vocé pensar essas coisas, s€ quiser, mas nao precisa dizer
nada que magoe os sentimentos de outras pessoas.

O décimo segundo fator ¢ a rapidez na tomada de decisdes. Alguém
indeciso nunca chega a lugar nenhum e nunca agrada a ninguém. Também nao
tenho uma opinido muito boa sobre pessoas que ndao sdo pontuais em seus
compromissos; gosto de gente pontual. Se vocé€ quer ser impopular, crie o habito
de estar sempre atrasado, e tenho certeza de que muito em breve vocé sera
desacreditado de varias outras maneiras. A rapidez de decisdo, a pontualidade na
hora de marcar compromissos, a pontualidade em fazer qualquer coisa que vocé
faca, sem indecisdo, sdo importantes.

O décimo terceiro fator de uma personalidade agradavel ¢ a fé na
inteligéncia infinita, baseada na observagao da organizagdao da parte visivel do
mundo e do universo ao seu redor € nas leis naturais. Pessoalmente, acho que
ninguém seria inteiramente popular, teria uma personalidade totalmente

agradavel nesta era do esclarecimento, sem reconhecer a existéncia de uma



primeira causa ou de uma inteligéncia infinita. Essa ¢ uma parte essencial de
uma personalidade agradavel. Voc€ ndo precisa sair por ai falando sobre isso, ou
ter um sinal no ombro declarando ao mundo que acredita em inteligéncia
infinita, mas precisa viver e se ajustar as leis naturais da vida de forma a
demonstrar que acredita nelas. Alids, isso ndo so serve para fazer outras pessoas
gostarem de vocé, mas também o ajudara a seguir pela vida enfrentando a menor
quantidade de resisténcia possivel.

O décimo quarto fator de uma personalidade agradavel ¢ a adequagao das
palavras usadas, sem girias, piadas e palavroes. Existe, na geragdo que esta
crescendo agora, uma tendéncia a fazer graga, piadinha, tentar ser engracado,
fazer palhacadas. As vezes isso pode ser engragado, mas, se virar um habito, as
pessoas vdo se ressentir. A lingua inglesa ¢ uma linguagem bonita. E muito
expressiva; nao ¢ tdo facil de dominar. Mas, se vocé a utilizar corretamente,
sempre serda mais eficaz na fala do que se tentar ser engracado, fazer trocadilhos
ou usar palavrdes.

O décimo quinto fator de uma personalidade agradavel ¢ o entusiasmo
controlado, a capacidade de ativar e desativar seu entusiasmo a vontade, com
uma atengdo especial ao entusiasmo na fala. O entusiasmo pode ser passivo ou
ativo. Entusiasmo passivo € o tipo que vocé sente dentro de vocé, que confere
atitude e iniciativa, coloca sua imaginacao para funcionar, mas nao coloca vocé
em dificuldades com outras pessoas por falar demais ou falar na hora errada. O
entusiasmo ¢ um dos dezessete principios de sucesso, €, nos meus livros, o
tratamos como entusiasmo controlado. E algo que vocé liga quando deseja
despertar o interesse do outro sujeito que o estd ouvindo, e algo que vocé desliga
antes de comecar a entedia-lo.

Bem, senhoras e senhores, ainda tenho muito mais entusiasmo para esta
noite, mas o tempo acabou. Juntem-se a mim na proXxima semana para uma
discussao mais aprofundada sobre a importancia de uma personalidade
agradavel.
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Mais fatores de uma personalidade

agradavel

Como estao todos? Obrigado por se juntarem a mim novamente. Na ultima vez
que nos encontramos, discuti quinze dos 25 fatores principais de uma
personalidade agradavel. Nesta noite, discutirei os dez restantes e direi quinze
coisas que voc€ ndo pode fazer se espera ter uma personalidade agradavel.

Entdo, seguindo, o numero dezesseis dos fatores de uma personalidade
agradavel ¢ ser um bom esportista. Ninguém gosta de quem nao sabe perder. Se
o candidato a presidéncia Al Smith tivesse sido um bom perdedor e ndo tivesse
andado por ai como um cara grande e irritado quando foi derrotado em 1928,
provavelmente teria outra chance e poderia se tornar presidente dos Estados
Unidos. Seja um bom perdedor. Ninguém gosta de um mau perdedor. Vocé
nunca viu um homem lucrar ao mostrar indignacdo ou ressentimento por ter
perdido uma disputa. Nao somos todos perdedores uma vez ou outra na vida?
Nao vale a pena aprender a ser um bom perdedor? O bom perdedor tem a chance
de tentar novamente; o mau perdedor raramente tem essa chance.

O namero dezessete dos fatores que compdem uma personalidade agradavel
¢ cortesia comum, simplesmente comum, corriqueira, cotidiana, normal, cortesia
a moda antiga, tanto na fala quanto na atitude mental de alguém. Talvez nunca
passe uma hora em um dia inteiro em que vocé nao tenha a chance de ser cortés
ou descortés. Nao deixe a chance passar. Sempre expresse cortesia.

Temos agora o fator nimero dezoito da manutengcdo de uma personalidade
agradavel, e ¢ a adequagdo nos adornos pessoais. O adorno deve se adequar a



natureza do trabalho e das atividades sociais. E posso dizer aos senhores da
plateia que os ternos Zoot' estdo fora de cogitacdo. E poderia dizer as damas da
plateia que certos tipos de chapéus estdo fora. Adequacdo do adorno — isso ¢
maravilhoso, arrumar-se adequadamente a ocasido ou ao trabalho em que vocé
esta envolvido no momento.

Ha momentos em que, se vocé for me visitar, vai me encontrar de macacao,
talvez com uma camiseta esportiva; talvez eu nem esteja usando camisa
nenhuma. Posso estar no meu jardim, tomando banho de sol e fazendo um bom
exercicio fisico e me divertindo, tudo ao mesmo tempo. Mas se eu subisse ao
palco para dar palestras com esse tipo de traje, desconfio que seria uma pessoa
excéntrica, se ndo pior. Portanto, ndo existe uma regra sobre o que determina a
adequacao. Isso depende de cada ocasido e do trabalho ou circunstancia em que
voceé esta envolvido.

O décimo nono fator da personalidade agradavel ¢ ter um comportamento
que entretenha, ou seja, ter a capacidade de fazer a coisa certa no momento certo
para atrair aten¢ao favoravel para si mesmo. Existem varias maneiras de atrair
atencdo para si mesmo. Por exemplo, eu poderia descer aqui na Main Street e
ficar de cabeca para baixo no meio da rua e parar o trafego, talvez ser multado
por cometer uma infracao de transito e atrair bastante notoriedade. Mas ndo seria
favoravel, seria?

Posso pensar em vdarias maneiras de atrair atengdo. Poderia ser com
excentricidades no traje, como ja vi em alguns palestrantes. Ou eu poderia deixar
o cabelo crescer at€¢ os ombros, fingir que ele era empurrado pelo cérebro. Mas
duvido que isso tivesse algum valor para mim. N3o, seria exibicionismo, mas
ndo um exibicionismo bom. A boa apresentagdo consiste em uma técnica que
vocé desenvolve para se manter diante de um publico especifico a quem deseja
vender, seja 1a o que for. Podem ser seus vizinhos ou parceiros de negocios, seus
clientes ou seus pacientes ou quem quer que seja.

O vigésimo fator de uma personalidade agradavel ¢ o habito de fazer o
esforco extra. Refiro-me ndo a fazer esse esfor¢o apenas uma ou duas vezes, mas

a adotar esse principio excepcional como um de seus habitos e se comprometer a



nunca deixar passar um dia em que nao aplique esse habito de um jeito ou de
outro. Poderia ser apenas telefonar para alguém que vocé conhece € ndo vé ou
com quem nao conversa ha algum tempo, desejar coisas boas e expressar o
desejo de que essa pessoa esteja feliz e bem. Isso ndo o prejudicaria em nada,
nao custaria muito fazer uma ou duas ligag¢des telefonicas por dia.

Se eu fosse médico, tenho certeza de que, de vez em quando, telefonaria
para todos os meus antigos pacientes para transmitir bons votos. Custaria algum
dinheiro, ndo muito, por um tempo, mas acabaria valendo a pena. Informaria o
paciente de que seu interesse nele ndo desapareceu apenas porque ele ficou bom.
Vocé pode até dar os parabéns por ele ter escolhido o médico certo, para poder
ficar bom tao depressa.

O fator nimero 21 de uma personalidade agradavel ¢ a temperanga,
moderacdo ao comer e beber, no trabalho e no lazer, ¢ no pensamento.
Temperanga. Nao faz mal nenhum tomar um coquetel, se vocé quiser, se nao
exagerar € nao beber na hora errada. Nao vai fazer mal fumar alguns charutos, se
voc€ nao fumar demais. Nao vai prejudicé-lo fazer uma boa refei¢do, se vocé
ndo comer demais. Vocé€ pode causar tanto dano ao comer demais quanto ao
exagerar nas bebidas alcodlicas ou fumar demais. A temperanca em todas as
coisas, uma vida equilibrada, ¢ essencial para uma personalidade agradavel.
Senhoras e senhores, uma das razdes pelas quais tenho uma superabundancia de
entusiasmo, resisténcia e saude fisica o tempo todo na minha idade ¢ que me
mantenho equilibrado com uma vida de temperanca. Nada a mais ou a menos,
mas o suficiente de tudo. O que seria suficiente para mim ndo seria suficiente
para vocé, talvez. Cada individuo deve estudar a propria vida e descobrir o que
seria realmente temperanca para ele.

O fator nimero 22 ¢ a paciéncia, em todas as circunstancias, paciéncia e
compreensao com as pessoas. Paciéncia ¢ a disposicao de reconhecer que deve
haver uma boa razdo para o outro homem nao estar vivendo como vocé gostaria
que ele vivesse. Paciéncia com o sujeito que parece nao saber tanto sobre a vida
quanto vocé€ sabe. Paciéncia com o motorista na estrada que parece ndo dirigir

tdo bem quanto vocé — e nunca vi um homem pensar que outro motorista pode



ser tdo bom quanto ele. Paciéncia e compreensao sao duas das virtudes notaveis
das pessoas que t€ém uma personalidade agradavel. Nao condenar outras pessoas
porque vocé ndo concorda com elas. Na educacdo dos filhos e no trato com
pessoas 1dosas, ¢ preciso ser paciente. Voc€ precisa entender. Nao € preciso
muita forca de vontade para ser paciente em todas as circunstancias, com todas
as pessoas.

As pessoas jovens que estdo comecando, ou qualquer pessoa que esteja
iniciando em um novo emprego, devem ter muita paciéncia, porque vocé nao
comega no topo. Se fosse assim, seria muito ruim para vocé€, porque soO haveria
uma dire¢do na qual se mover. Voc€ comecga de baixo e, se for paciente, fizer um
esforco extra e fizer a coisa certa, com o tempo vai chegar ao topo.

O vigesimo terceiro fator de uma personalidade agradavel ¢ o da elegancia
na postura ¢ na movimentagdo do corpo. Odeio ver as pessoas se descuidando
por ai, parecendo desleixadas e se comportando com desleixo na postura. E bom
ser elegante nos movimentos ao andar e na postura ao sentar ou ficar em pé. Nao
precisa ser a postura estudada de um ator, mas pode ser elegante, pelo menos.

O vigésimo quarto fator de uma personalidade agradavel ¢ a humildade de
coracdo, baseada em um profundo sentimento de modéstia. Humildade de
coragdo, 1sso ndo ¢ uma coisa maravilhosa? Acho, senhoras e senhores, que a
razao de eu ndo ter sido reconhecido, ndo ter conquistado fama nos primeiros
dias da minha vida, ¢ que eu ndo teria sido capaz de lidar com isso como lido.
Tive que adquirir humildade de coracgdo. Ter sido reconhecido por 65 milhdes de
pessoas em dois ter¢os do mundo civilizado trinta anos atras talvez tivesse
transformado minha personalidade em alguma coisa que ndo seria muito
agradavel. Sou muito agradecido por o reconhecimento ¢ a fama como tenho
agora so terem chegado um tempo depois de eu ter adquirido humildade sincera.
Hoje em dia, eu ndo poderia ser arruinado por dinheiro, nem por aplausos, nem
por aclamagdo, nem por qualquer outra coisa que eu conseguisse pensar, porque
tenho humildade no coracao.

O vigésimo quinto fator ¢ o magnetismo pessoal, um trago inato € o nico
tragco de personalidade que ndo pode ser cultivado. Mas pode ser controlado e



direcionado para usos benéficos. Quando falo em magnetismo pessoal, vamos
nos entender aqui: me refiro primariamente a emog¢ao do sexo, essa emog¢ao
reativa, criativa e construtiva, responsavel pelo crescimento e avanco do mundo.

Falando em personalidades, em pessoas, me pergunto se voc€s algum dia
parariam para pensar que casas, lojas, escritorios e locais de negocios, ruas, vilas
¢ cidades tém personalidades individuais e distintas umas das outras. Vocé desce
a Quinta Avenida na cidade de Nova York e sente um pouco da personalidade da
Quinta Avenida, que ¢ uma sensacao de opuléncia. Mesmo que nao tenha muito
dinheiro no bolso, ndo se sentird pobre. Vocé vai se misturar e circular entre as
pessoas que frequentam aquelas 6timas lojas na Quinta Avenida, € vai sentir,
enquanto estiver 14, que, embora possa ndo ser rico, pelo menos nio € pobre.
Vocé caminha cinco quarteirdes em direcdo ao rio Hudson, para o que ¢
conhecido como Hell’s Kitchen, onde as pessoas vivem, pensam e existem na
miséria ¢ na pobreza, € eu ndo me importaria quem vocé ¢, as chances sao de
que, se ficar ali dez minutos, vai sentir vontade de gritar, por causa das vibragoes
negativas que sao liberadas por 1a.

Vocé deve se lembrar de que seu cérebro ¢ uma estacdo de transmissdo e
uma estacdo receptora, € sua atitude mental, seja ela qual for, esta sendo
transmitida constantemente para outras pessoas. Se voc€ ndo aprender a manter
uma atitude mental positiva, outras pessoas a entenderdao e a devolverao como
sua atitude mental de uma forma negativa. Isso nao ¢ algo incrivel e importante
de se reconhecer?

Certa vez, um homem veio se matricular na minha escola de vendas em
Chicago. Ele disse: “sr. Hill, percorri 1.500 quilometros para me deixar
convencer. V4 em frente ¢ me convenga, porque quero entrar no ramo de
vendas”. E ele continuou falando. Pediu para eu falar, mas foi ele quem falou. E
falou por quase uma hora. Enquanto isso, eu também estava falando com ele,
mas falava em pensamento, ndo verbalmente. Quando terminou de falar, ele se
levantou e apertamos as maos, e ele disse: “Esse curso ¢ exatamente o que
quero, e agradeco pela maravilhosa conversa que teve comigo sobre vendas.

Pode me dar o formulario, vou me matricular”. Nao abri minha boca. Mas estava



transmitindo pensamentos para ele, com toda certeza. Aprenda a arte de projetar
seus pensamentos para onde quer que eles o levem e verifique se esses
pensamentos sdo sempre construtivos € benéficos para outras pessoas. Ao entrar
em contato com outras pessoas, vocé€ vai descobrir que seus pensamentos e atos
em relagdo a vocé sdo amigaveis.

Nunca houve um vendedor mestre que ndo tenha enviado os pensamentos
na frente dele antes de sair para fazer uma venda. Ele condiciona a mente de seu
possivel comprador muito antes de entrar em contato com ele. Todos os
vendedores mestres fazem isso. Quem ndo faz isso ndo ¢ mestre em vendas.
Talvez eles recebam pedidos, mas ndo sdo vendedores magistrais.

Aqui estdo alguns exemplos de uma personalidade agradavel: j4 falei com
vocé sobre Charles M. Schwab. O sr. Schwab tinha pouca escolaridade, mas
tinha uma personalidade muito magnética e a capacidade de ativar seu encanto
pessoal quando conversava com outras pessoas. Assim, o sr. Carnegie muitas
vezes pagava a ele dez vezes mais que seu salario por essa personalidade do que
sO pelo uso de sua habilidade e seu cérebro.

Franklin D. Roosevelt tinha uma personalidade maravilhosa, uma
personalidade de um milhdo de dolares apenas no radio. Era tdo grandiosa que
deu a ele quatro mandatos na Casa Branca, uma circunstancia sem precedentes
em nossa nacao. Eu diria que 90% dos motivos pelos quais ele foi eleito para o
quarto mandato estdo relacionados a personalidade atraente que tinha. Se vocé
voltar e classifica-lo como se lembra dele em cada um desses 25 fatores,
descobrird que ele alcanga praticamente 100% em cada um deles, inclusive no
controle do tom de voz.

A atitude mental de Kate Smith gera mais renda do que recebe o presidente
dos Estados Unidos. Kate ndo ¢ cantora no verdadeiro sentido da palavra, como
algumas das grandes estrelas da Opera. Ela ¢ cantora e estrela de radio e
televisdo. Eu diria que ela € uma cantora doce — quase falei em pequena e doce,
mas nao consegui descrevé-la dessa maneira. Ela ¢ uma grande mulher. Tem
uma personalidade doce, um tom de voz doce quando fala, e ndo importa se vocé



gosta ou nao da musica que ela canta, vocé gosta de quem esta cantando, ¢ € i1sso
que importa na vida.

Sempre que vocé abre a boca para dizer alguma coisa, se a pessoa a quem
esta falando ndo gosta do que esta ouvindo, pelo menos tente falar de tal maneira
que ela goste da pessoa que esta falando. Um homem chamado Pappy O’Daniel,
vendedor de flores, pegou a familia e alguns instrumentos musicais ¢ fez uma
turné pelo estado do Texas, cantou na radio e tornou-se governador desse grande
estado, e depois senador dos Estados Unidos. O que ele tinha de mais importante
para recomenda-lo ao povo na eleicao para os dois altos cargos que ocupou eram
sua personalidade encantadora e a capacidade de ativar e manter esse encanto
sempre que falava, independentemente de o publico gostar ou ndo do que ele
dizia.

Will Rogers ganhou uma fortuna fazendo graga, e ganhou também o
coracao dos americanos por causa dessa sua maravilhosa personalidade.

Agora, vamos considerar algumas coisas que voc€ nao deve fazer se quiser
ter uma personalidade agradavel. Teremos os dois lados da imagem. Em outras
palavras, essas sdo as proibi¢des, € elas sdo quinze. O primeiro € o habito de
interromper quando os outros estdo falando. Isso estd, com certeza, na lista de
proibicdes. Se voc€ quiser ter uma personalidade agradavel, se quiser que as
pessoas gostem de vocé, quando elas estiverem falando, aguarde até que
diminuam a velocidade antes de pular e interromper a conversa. Suspeito que
ndo haja uma pessoa na minha plateia, pelo radio ou no estudio, que ndo possa
apontar meia duzia de pessoas que se tornam muito desagradaveis dominando
todas as conversas e nunca permitindo que a outra pessoa fale. Se vocé€ quer ser
popular, aprenda a arte de ser um bom ouvinte e, alids, sempre que estiver
ouvindo, vai estar aprendendo alguma coisa. Quando vocé esta falando, nunca
esta aprendendo nada, porque esta apenas dizendo e ouvindo o que ja sabe.

Numero dois: o egoismo expresso por palavras ou agdes também esta na
lista dos ndos. Vocé€ pode ter um sentimento egoista dentro de vocé. Se tiver,
tente superd-lo o mais rapido possivel. Certamente, ndo dé a ele nenhuma

expressao externa.



Terceiro na lista de itens proibidos, nenhum sarcasmo deve ser usado, seja
ele expressado por palavras ou agdes. Existe também uma maneira de expressar
sarcasmo sem ser por palavras ou a¢des, mas pela expressdao em seu rosto. Pode
dar uma grande satisfacdo pessoal desabafar e expressar sarcasmo em relacao as
coisas de que vocé ndo gosta, mas ndo vai fazer vocé ficar popular.

Numero quatro na lista dos ndos, exagero no discurso. E muito melhor
subestimar uma verdade do que superestima-la. Prefira o lado conservador. Se
vocé for além do que as pessoas consideram uma afirmagdo razoavel, elas
desacreditarao de toda a afirmacao.

O nimero cinco ¢ o egoismo expresso em autoelogios reais ou implicitos.
Eliminado, faz parte da lista dos ndos. Qualquer tipo de elogio, seja por palavras
diretas ou atitudes, € um tabu.

O numero seis na lista dos naos ¢ indiferenca em relacao aos outros e seus
interesses. Se vocé realmente e verdadeiramente quer ser popular, deve descobrir
em que outras pessoas estdo interessadas e comecar a conversar com elas sobre
essas coisas enquanto se torna um bom ouvinte. E, irmao, irma, vocé pode violar
praticamente todas as outras regras aqui e se dar bem, se conseguir se tornar um
bom ouvinte e se interessar pelo que as outras pessoas tém a dizer.

Nunca esquecerei, enquanto viver, a primeira visita que fiz a Casa Branca,
quando Theodore Roosevelt era presidente. Eu era apenas um jovem, mas ele me
levou para o escritério dele, me deu uma bela poltrona, uma cadeira estofada ao
lado do assento presidencial, virou-se € me encarou, me deu um tapa no ombro e
ficou ali sentado, conversando comigo como se eu fosse tdo importante quanto o
presidente dos Estados Unidos. Por um tempo, esqueci que ndo era. Nunca me
esqueci disso. Aprendi mais tarde, estudando os homens realmente grandes com
os quais tive o privilégio de trabalhar, que todos eles tinham essa grande
capacidade de fazer vocé se sentir em casa. Nunca foram indiferentes. Eles eram
bons ouvintes.

O proximo fator, o nimero sete, inveja expressa ou implicita na atitude,
esta fora de questdo. Ndo. Se vocé sentir inveja de outras pessoas, se sentir
inveja das pessoas da sua cidade ou do seu bairro que alcancaram um grau de



sucesso talvez um pouco além do seu, ndo vai ser apreciado por essas pessoas,
nao vai ser apreciado por seus vizinhos, nao sera apreciado por ninguém, porque
ninguém gosta de uma pessoa invejosa. A inveja deve ser convertida em
gratiddo. Sempre que vir outra pessoa com algo que voc€ gostaria de ter,
expresse gratiddo em seu coragdo pelo outro, € espere poder alcanga-lo e
conquistar aquilo por si mesmo mais tarde. Mas inveja, nao.

O oitavo fator ¢ lisonja onde ndo se justifica. Se voc€ deseja ser mal
interpretado, se deseja ser desconsiderado, comece a lisonjear alguém mais do
que essa pessoa sabe que merece, e com certeza vai despertar sua desconfianca
rapidamente. Na minha carreira publica, entrei em contato com todo tipo de
pessoas. A maioria dos meus alunos tem sido muito generosa ao expressar seu
reconhecimento pelo que dei ao mundo. A maioria deles tem sido muito
atenciosa ¢ muito, muito poucos foram além do limite ao expressar elogios ou
reconhecimento além do que eu merecia e tinha direito. Sempre que vocé
comeca a adular uma pessoa, desperta suas desconfiancas, e ela se fecha. Acha
que vocé esta atras de alguma coisa, e, de maneira geral, essa suspeita ndo ¢
desprovida de fundamento.

Um autor motivacional que € meu contemporaneo escreveu um livro, € o
ponto principal do livro ¢ que vocé progride na vida adulando as pessoas. Eu
diria que esse € um dos truques mais antigos do mundo ¢ um dos mais perigosos.
Dar crédito as pessoas aos quais elas ndao t€m direito ou se expressar de maneira
excessiva para elas esta na lista dos naos.

O nuimero nove ¢ a negligéncia no discurso. Voc€ ndo precisa usar a
gramatica com perfei¢do, mas, pelo menos, deve saber como usar o idioma com
razoavel precisdo. Isso ¢ especialmente verdadeiro se vocé se envolver em
qualquer tipo de atividade na vida publica em que entre em contato regularmente
com as pessoas.

O numero dez ¢ o habito de monopolizar conversas, ndo deixando que o
outro sujeito tenha a palavra. Vocé pode ser um mestre da oratoria; vocé pode ter
muitas coisas interessantes a dizer. Mas, se vocé ndo sabe quando parar e se nao

d4a ao outro a chance de aparecer de vez em quando com algumas expressoes



proprias, nunca aprendera nada sobre o outro; voc€ nunca aprendera quais sao as
reagoes dele a vocé. Um bom vendedor nunca deixa de notar o efeito que suas
palavras estdo exercendo sobre a pessoa que o ouve. Um vendedor ruim
memoriza seu discurso € o recita como um programa enlatado, sem parar para
ver como isso afeta a plateia.

Se voce deseja ter uma personalidade agradavel, verifique se a pessoa com
quem fala esta ouvindo e ouvindo com interesse. Voc€ quer ser palestrante, por
exemplo? Jamais poderia ser um palestrante de sucesso a menos que se
mantivesse atento as reagdes do publico o tempo todo. Vocé saberia o tempo
todo quando seu discurso esta sendo bem recebido, € perceberia no segundo em
que deixasse de ser, e mudaria a direcdo desse discurso se ndo estivesse
rendendo as reacoes e os resultados adequados.

Fiz palestras e tive que mudar a dire¢ao do discurso trés ou quatro vezes.
Uma vez, eu falava para um grupo de enfermeiras em Atlanta, Georgia, sobre a
lei da Forca Césmica do Habito. Falava havia cerca de dez minutos quando vi
que nado estava chegando nem perto do meu objetivo, muito menos atingindo o
alvo, com minha palestra. Simplesmente parei de pronto e disse: “Senhoras,
gostaria de fazer uma pergunta. Quero saber o que ha de errado comigo ou com
voceés. Sei que € com um de nos, um ou outro, porque vocés nao estdo nem um
pouco interessadas no que estou dizendo”. Aquilo quebrou o gelo, € nos
mudamos o tema da palestra para como alcangar o sucesso em uma profissao
dificil, e entdo elas me deram atencao. Eu realmente acertei ali.

O numero onze na lista dos ndos ¢ tentar transmitir uma impressao de
superioridade. Vocé€ pode ser superior a outras pessoas, € as chances sdao de que
todos sejam superiores a alguém que vocé conhece. Mas nao ¢ bem-educado,
ndo ¢ uma demonstragdo de boas maneiras € ndo ¢ bom para os negocios, nao €
simpatico tentar transmitir a alguém a ideia de que vocé se acha superior a essa
pessoa. Nao importa quanto o homem seja humilde, ele ndo quer que isso seja
esfregado em sua cara por alguém que ele sabe ser superior.

O niimero doze na lista dos ndos ¢ falta de sinceridade em geral. O numero
treze da lista € o habito de direcionar as conversas para fofocas baratas. Nado sei



se vocé ja ouviu falar de alguém que fez isso, ou que faz isso. Mas tenho certeza
de que, se ouviu falar dessa pessoa, ela ndo faz parte da sua lista atual de amigos.
Esses sdo os que falam sobre nos, desviam a conversa para fofocas baratas. Vocé
pode desperdicar a maior parte da sua vida falando sobre coisas que ndo trazem
nenhum beneficio para voc€ nem para mais ninguém.

Penso que talvez um dos maiores elogios que ja recebi de um colega foi
feito pelo Dr. William P. Jacobs, presidente da Presbyterian College na Carolina
do Sul, com quem me associei por um tempo enquanto fazia parte da equipe
daquela faculdade. Depois de me conhecer havia seis meses, ele disse: “Dr. Hill,
vocé sabe o que eu mais aprecio em voce?”. Eu disse: “Nao, Dr. Jacobs, nao sei,
mas gostaria de saber”. Ele disse: “Vocé€ ndo se envolve em conversa mole”.
Bem, respondi: “Obrigado. Pensei que me envolvesse, as vezes”. Ele insistiu:
“Eu nunca ouvi”.

Nao quero dizer que vocé€ deva se envolver sempre em abstragdes ou em
conversas profundas, mas deve ficar longe das rodas de fofoca.

Quatorze, o habito de encontrar defeitos no individuo e no mundo de
maneira geral ¢ um dos ndos. Vocé€ pode ir a area miseravel de qualquer cidade, e
pode descobrir o que ha de errado com o presidente, o que ha de errado com o
governo dele, o que ha de errado com o governo dos Estados Unidos € o que ha
de errado com Deus. Qualquer coisa que vocé queira saber, pode descobrir 14 na
area miseravel. Mas quem quer viver 1a? Eu ndo gostaria nem de passar por 14,
muito menos conversar com eles. Sdo pessoas que azedaram na vida. Eles
encontram defeitos em tudo e em todo mundo e acreditam que ninguém gosta
deles. Talvez seja por isso que estejam la. Eles ndo procuraram o lado positivo
da vida.

E o proximo e ultimo, o nimero quinze, ¢ o habito de se opor a pessoas
com as quais vocé€ nao concorda. Voc€ ndo precisa se opor as pessoas porque nao
concorda com elas. Ouga silenciosamente as coisas que elas pensam, acreditam e
dizem, a menos que seja sua responsabilidade direta refuta-las. E se for, quando
as refutar, seja brando.



Agradeco pela atengdo de todos nesta noite, e espero ter dado a vocés
algumas ideias sobre como ter uma personalidade agradavel. Forneci muitos sins
¢ naos para considerarem. Reflita sobre eles e avalie-se honestamente em relagao
a eles. Vocé pode se surpreender com o seu desempenho.

Por favor, juntem-se a mim na proxima vez para a primeira de duas
transmissoes focadas na lei suprema do universo, a For¢ga Cosmica do Habito.

1. “Zoot Suit Riots” ou “revolta dos ternos Zoot” (trad. livre) refere-se a um tipo de terno com ombros
largos e longos, com muito material, além dos coletes, que foram usados nos conflitos étnicos e raciais entre
negros, latinos e brancos na Califérnia em 1943. (N.P.).
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Forca Cosmica do Habito

O assunto desta transmissao ¢ da préxima, nossos ultimos programas em Paris, ¢
a forga cosmica do habito. Ndo quero que vocé€ se assuste por causa do nome
imponente, mas, antes de terminar, espero transmitir a vocés que esse € um dos
principios mais importantes, se ndo o mais importante, de toda esta série sobre
sucesso.

Alguns anos atras, logo apds a publicacdo de Pense e enriquega, comecei a
receber cartas e telegramas de todo o mundo elogiando aquele livro. Essas cartas
e telegramas se tornaram tdo numerosos que enviei minha secretdria a sair e
comprar uma copia do livro. Eu ndo o lia desde que o tinha escrito, um ano e
meio antes disso. Sentei-me e li. Li com aten¢dao. Enquanto lia, descobri naquele
livro, ndo nas linhas, mas por tras delas, esse maravilhoso assunto sobre o qual
estamos falando hoje a noite, a lei da for¢a cosmica do habito.

Quero dizer a voc€s que o principal objetivo de todos os meus livros,
incluindo Pense e enrique¢ca, e de minhas palestras pessoais nao ¢
necessariamente dizer as pessoas o que elas ainda ndo sabem, mas inspira-las a
usar a propria mente e fazer um melhor uso das coisas que ja sabem. Quero que
voceés saibam que esse € o objetivo desta conversa hoje a noite.

A forga cosmica do habito ¢ uma lei do universo na qual todas as outras leis
naturais se misturam e participam. E o controlador de todas as leis naturais,
podemos dizer. Quero dizer que ha trés fatores nela que sdo muito importantes.
Esses trés fatores sdo, em primeiro lugar, como ja chamei sua atencdo muitas
vezes: a natureza deu a cada individuo a coisa mais preciosa a disposi¢ao da

humanidade, e essa coisa que foi dada a humanidade pela natureza nunca foi



dada a nenhuma outra criatura viva. Nao ¢ nada mais, nada menos, que o poder
de controle sobre a mente. Segundo, a natureza proporcionou a humanidade os
meios pelos quais ela pode organizar esse grande privilégio de usar a propria
mente e direciona-la para qualquer fim que desejar. O meio pelo qual isso pode
ser feito € a lei da for¢a cosmica do habito. O terceiro fator € que, para fazer uso
dessa lei, deve haver uma técnica, um plano, um método.

Nao sei se meu plano ¢ o melhor do mundo, mas foi bem-sucedido em
relacdo a minha vida e ao meu trabalho. Eu o chamo de os oito principes
orientadores. O primeiro desses oito principes orientadores € o principe da
prosperidade financeira. Nunca encontrei nenhuma maneira de me dar bem na
vida em qualquer posi¢do ou ocupacdo acima da mediocridade sem dinheiro, e
nao acredito que alguém consiga. Vou me corrigir aqui. Conheci um homem que,
apesar de ndo ter dinheiro, ndo ter forgcas militares, nem possuir roupa, ainda
assim levou a liberdade a uma grande nagao. Esse homem foi Mahatma Gandhi.
Ele se dava bem sem dinheiro, mas, pessoalmente, nunca fui capaz disso. Assim,
o principe da prosperidade financeira encabeca a lista desses principes
orientadores que criei em minha mente com o objetivo de tirar proveito dessa lei
real da forga cosmica do habito, que, uma vez estabelecida, realiza
automaticamente qualquer propodsito para o qual vocé a direcionar.

O numero dois desses principes ¢ o principe da boa satde fisica. No
trabalho em que estou envolvido, tenho que exibir boa saude fisica o tempo todo.
Dedico uma quantidade enorme de energia a tudo que fago, e especialmente a
minha escrita. Escrevo sob inspiracao; tenho que me manter ligado, € vou dizer
que, quando me desligar, muitas vezes estou exausto. Entdo tenho que ter boa
saude fisica.

O terceiro desses principes € o principe da paz de espirito. Aprendi ha
muito tempo que nao havia nenhum proposito real em desperdigar energia me
preocupando com as coisas, ficando aflito ou com medo delas. Por isso, criei
esse principe da paz de espirito com o objetivo de limpar a mente ¢ manté-la
afastada daquelas pequenas coisas que incomodam tanto as pessoas. Penso que o
que me levou a dar tanta atengdo a importancia da paz de espirito foi que li uma



pequena declaragao uma vez que dizia que um homem nao ¢ maior que as coisas
que ele permite que o afetem. Decidi que estabeleceria os meios de evitar essas
pequenas e insignificantes circunstancias que tém o efeito de irritar as pessoas.

Os proximos dois desses oito principes sao gémeos; eles sdao o principe da
esperanca e o principe da fé. O objetivo deles ¢ me dar orientagdo inspirada. Eles
me dizem o que fazer e o que ndo fazer. Nem sempre sigo as orientagoes deles,
tenho que confessar. Quando nao sigo, geralmente tenho problemas.

Os proximos dois também sdo gémeos; eles sdo os principes do amor e do
romance. O dever deles ¢ simplesmente manter-me jovem no corpo € na mente,
e agora, quando faco aniversario, ndo s6 ndo somo mais um ano, como também
subtraio um ano. E posso dizer, ja estou na minha segunda infancia. O Gltimo e o
mais importante desses oito principes orientadores € o principe da sabedoria
geral. O objetivo e o proposito do principe da sabedoria geral ¢ manter os outros
sete principes trabalhando em meu nome e também conectar-me a todas as
circunstancias que afetam a minha vida de maneira que eu me beneficie delas.

A razao pela qual falo sobre a identidade e o papel desses oito principes €
para que voc€ conheca a técnica especifica que adotei para fazer uso dessa
grande lei da forca cosmica do habito. Essa lei explica a importancia dos habitos
em nossas vidas. E interessante saber como os habitos sdo formados. Li ha
pouco um pequeno artigo que diz: “O vicio ¢ um monstro de aspecto tao
assustador que, para ser odiado, precisa ser visto. No entanto, visto com muita
frequéncia, familiarizados com seu rosto, primeiro suportamos, depois sentimos
pena e depois o abragamos”. E assim que maus hébitos sio formados, pouco a
pouco.

Vi algo em um diario ndo muito tempo atras que se encaixava lindamente
nesta licdo de hoje a noite. Em uma frase, o escritor diz que o habito ¢, a
principio, como uma teia de aranha. Depois, torna-se um cabo resistente com o
qual muitas pessoas se amarram por toda a vida. Que declaragdo interessante e
correta € essa.

O objetivo desta transmissdo e da proxima € descrever a lei pela qual se
adquirem habitos, uma lei tdo estupenda em sua abrangéncia e poder que pode



ser dificil de entender, exceto por aqueles que tém conhecimento amplo das
ciéncias. Essa lei € conhecida como forg¢a cosmica do habito — isto €, o principio
ultimo pertencente ao universo e as leis que o governam. Essa ¢ a lei pela qual o
equilibrio de todo o universo ¢ mantido em ordem por meio de habitos
estabelecidos. Essa lei for¢a todos os seres vivos e todas as particulas
inanimadas da matéria a aderir e seguir o padrdao de seu ambiente, incluindo os
habitos fisicos € os habitos de pensamento da humanidade.

Aqui estdao alguns dos habitos fixos da for¢a césmica do habito. Primeiro,
existem as estrelas e os planetas, que sdo estabelecidos em seus lugares fixos no
céu. Nao ¢ maravilhoso contemplar a ordem de todo esse universo e reconhecer
que seus habitos sdo tdo definitivamente fixos — ou seja, os habitos das estrelas e
dos planetas — que os astronomos podem estimar e¢ determinar com centenas de
anos de antecedéncia a relacao exata de quaisquer duas estrelas ou planetas? A
natureza nao faz nada por regra geral. Ela tem maneiras definidas de fazer tudo.
Tem leis pelas quais governa o universo, € essas leis também se aplicam aos
individuos.

Vemos a lei da for¢a cosmica do habito trabalhando nas estagdes do ano.
Elas vém e vao com regularidade, e, as vezes, podemos antecipar como serao
com antecedéncia, mas nem sempre — pelo menos, ndo aqui nesta comunidade
especifica. E vemos isso na reprodu¢do e no crescimento de tudo que brota do
solo, com cada semente reproduzindo precisamente seu proprio tipo, sem
variagdo, e na reproduc¢do de cada coisa viva, desde o menor inseto e da particula
microscopica at¢ o homem. Voc€ nunca ouviu falar de um fazendeiro plantando
um grao de trigo e colhendo uma espiga de milho, ou vice-versa. Vocé nunca
ouviu falar de uma semente de pinheiro produzindo um carvalho. A natureza tem
maneiras definidas de fazer tudo de acordo com habitos fixos que sdo
inexoraveis € ndo podem ser contornados, ndo podem ser evitados.

Vemos isso nas agdes quimicas da matéria, desde as menores particulas, que
sdo os elétrons e protons do atomo, até as maiores particulas, como existem nas
estrelas no céu. Todas as acOes e reagOes da matéria sao baseadas nos habitos
fixos da for¢a cdsmica do habito.



Tudo o que tem vida neste mundo, sendo o homem a Unica exce¢ao, nasce
com seu tempo de vida e suas acoes e reagdes fixadas em um padrao definido,
por meio do que chamamos de instinto. O homem ¢ o Unico que nasce sem um
padrao fixo e com a capacidade de estabelecer e executar o proprio padrao,
adaptando-se a essa grande lei da for¢a cosmica do habito. No entanto, essa lei,
em Ultima analise, governa até os habitos de pensamento dos individuos, que sdao
automaticamente fixados e tornados permanentes pela forca cosmica do habito,
independentemente de serem negativos ou positivos. O individuo cria o padrao
de seus pensamentos pela repeticdo do pensamento sobre qualquer assunto. Mas
a lei da forca césmica do habito se apodera desses padrdes e os torna
permanentes, a menos que sejam quebrados pela vontade do individuo. O
homem ¢ a Unica criatura viva equipada com o poder de reorganiza-los a
vontade.

Portanto, consideremos brevemente algumas das aplicacOes praticas que
podemos dar a esse grande beneficio. Vamos considerar alguns pontos focais nos
quais vocé deve comegar a estabelecer habitos de sua propria autoria, tirando
proveito, assim, da grande lei da forca cosmica do habito ao executar esses
habitos.

Posso dizer que vocé € quem € € o que € hoje como resultado dos habitos
que vem acumulando pela vida. Provavelmente, a grande maioria desses habitos
foi fixada em vocé, ndo necessariamente por caracteristica, mas pelas
circunstancias do seu ambiente, como resultado das influéncias com as quais
vocé entrou em contato. A menos que vocé seja extraordinario e incomum, em
vez de tirar proveito dessa grande prerrogativa que a natureza lhe deu, o direito
de controlar sua mente, de fazer a mente executar o que quer que voce deseje,
provavelmente nunca tomou posse plena dela. Vocé provavelmente nunca
reconheceu que existem grandes recompensas a sua espera, se tomar posse de
sua mente, ¢ grandes penalidades também a sua espera se nao o fizer. Aqui ¢
onde a forca cosmica do habito deve ser aplicada a circunstancias definidas, a
fim de tomar posse de sua mente e direciona-la para qualquer objetivo que

queira realizar. Quero que vocé observe com muito cuidado quanto esse



principio se encaixa nos principios discutidos nas transmissdes anteriores,
especialmente na defini¢do de objetivo. Porque o primeiro lugar em que vocé
deseja comecar a usar a lei da for¢a cdésmica do habito ¢ na definicdo de
objetivo. Vocé€ quer comecar decidindo sobre esse objetivo principal definido,
conversando consigo mesmo ¢ lidando com seu subconsciente exatamente como
se fosse outra pessoa.

Quando comeco a conversar com 0s o0ito principes em relagdo a qualquer
objetivo que desejo alcancar na vida, trato-os como se fossem pessoas reais.
Nem sempre falo em voz alta onde as pessoas podem me ouvir, porque nao
quero que girem o indicador apontado para a témpora e digam: “La vai outro
homem bom que deu errado”. Muitas vezes, dou as instru¢des para meus 0ito
principes em siléncio, geralmente antes de dormir. Falo com eles como se
fossem meus empregados pagos, € nao sou duro com eles, acho que ndo ajudaria
em nada. O maximo que fago ¢ chamar sua atengao para minhas necessidades e
expressar minha gratiddo antecipadamente por terem recebido e respondido aos
meus pedidos. Isso € muito importante.

A definicao de objetivo ¢ o ponto de partida onde vocé vai aprender a fazer
o uso mais vantajoso dessa grande lei da for¢ca cosmica do habito. Crie uma
imagem clara do que vocé deseja alcangar na vida, da pessoa que quer ser, do
lugar aonde deseja ir e repita isso mentalmente muitas centenas de vezes por dia,
até que a for¢a cosmica do habito tenha a chance de pegar essa imagem e
transforma-la automaticamente em um habito. Vocé descobrira que, depois disso,
praticamente todas as coisas e circunstancias que encontrar o aproximarao cada
vez mais do objeto de seu propdsito, qualquer que seja.

Isso se aplica ndo apenas ao seu objetivo principal geral ou maior, mas
tambeém aos seus objetivos menores. A maior parte das pessoas do mundo nao
tem um objetivo definido. Elas se deixam levar, seguem o caminho de menor
resisténcia. Estdo dando voltas e voltas como um peixe dourado em um aquario,
sempre voltando ao lugar de onde sairam e voltando de maos vazias. Vocé ndo
precisa de nenhuma prova elaborada disso, so precisa olhar em volta e examinar
as pessoas que conhece melhor para descobrir que isso ¢ verdade.



Se vocé examinar qualquer pessoa que se destaque em qualquer area,
vocagado, profissdo, negodcio ou setor, descobrird que essa pessoa tem um
objetivo principal definido e que dedica a maior parte de seu tempo a realizar
esse objetivo. Ela come, dorme, pensa, dorme e acorda com ele. Ela vai para o
trabalho com ele. Ele se torna um companheiro intimo. Somente dessa maneira
vocé pode ter certeza absoluta de que a lei da for¢a cosmica do habito vai se
apoderar de seu objetivo e descobrir formas e meios definidos para ajuda-lo a
alcanca-lo.

Existe uma lei no universo conhecida como lei da atracao harmoniosa. Essa
le1 afirma que o igual atrai o igual. Se vocé € uma pessoa de mente negativa,
atraird outras pessoas de mente negativa, e que festa de fofoca elas costumam
fazer quando se reinem! Se voc€ ¢ uma pessoa de mente positiva, talvez tenha
menos vizinhos e amigos, mas eles serdo s6 pessoas de mente positiva. Voc€ nao
val atrair os negativos. A agéncia por meio da qual essa lei opera nao ¢ outra
sendo a grande e geral lei da forga cdsmica do habito.

O préximo campo onde aplicar a forga cosmica do héabito € estabelecer a
rotina definida para o desenvolvimento de uma consciéncia de saide. Voc€ nao
desenvolve uma consciéncia de saude s6 querendo ser saudavel — todo mundo
deseja ser saudavel. Nao, perddo, isso ndo ¢ verdade. Existem pessoas que t€m
problemas de satde, ¢ as chamamos de um nome simples: hipocondriacos. Mas,
de modo geral, com excecdo dos hipocondriacos, a maioria das pessoas deseja
uma saude fisica estavel, mas temo que elas ndo tenham o melhor conhecimento
de como agir para conseguir 1Sso.

Se vocé quer ter uma boa saude fisica, precisa pensar em termos de satde.
Pare de imaginar que esta sofrendo todo tipo de doenca, como o hipocondriaco.
Vocé tem que trabalhar nisso. Precisa pensar nisso todos os dias. Nunca vou para
a cama a noite sem antes me sentar na beirada dela e expressar minha gratidao
ao principe da boa saude fisica por me manter em boas condigdes. Se por acaso
eu tiver uma dor de cabega intensa de manha, o que ¢ muito raro, imediatamente
procuro a causa, € vou atrds do principe da boa salude fisica e peco a ele para

fazer alguma coisa em relacdo a causa. Até agora, ele ndo me decepcionou.



As proximas aplicagdes praticas da forca cosmica do habito sdo o
desenvolvimento e a manuten¢ao de uma atitude mental positiva. Senhoras e
senhores, vocé ndo terd uma atitude mental positiva se permitir que todas as
circunstancias da vida se fixem em voce, querendo isso ou ndo. Ouvi pessoas
dizerem: “Bem, hoje tive uma experiéncia com certa pessoa, € isso me deixou
muito zangado”. Senhoras e senhores, ninguém vai me deixar com raiva a menos
que eu queira ficar com raiva, porque tenho um sistema para manter a mente
positiva, manté-la afastada das coisas que normalmente irritariam as pessoas ou
as enfureceriam. Nao reajo a elas. Reajo, mas como se elas ndo tivessem
acontecido. Nao permito que destruam meu sistema para manter uma atitude
mental positiva.

Como resultado desse principio especifico, talvez vocé queira saber, nos
ultimos catorze anos, desde que descobri a lei da for¢a cosmica do habito e
comecel a usa-la, me coloquei em uma posi¢ao na vida em que tenho tudo que
quero, preciso ou posso usar no mundo, incluindo paz de espirito, boa saude
fisica, a alegria de servir as pessoas, escrever livros e dar palestras. Antes disso,
eu tinha tanto conhecimento sobre a ci€éncia do sucesso quanto agora, mas nao
tinha paz de espirito, ndo tinha uma boa saude fisica. Nao tinha muitas coisas
porque nao havia elaborado uma maneira definida de estabelecer uma atitude
mental positiva e manté-la positiva o tempo todo.

A proxima aplicagdo da forga cdsmica do habito ¢ o héabito de fazer
inventarios pessoais periodicamente, talvez por seis meses, para desenvolver
uma lista precisa de todos os seus ativos e passivos, incluindo coisas tangiveis e
intangiveis. Para se entender, ser prospero e ter paz de espirito, voc€ vai precisar
saber quais sdo seus ativos e passivos — € nao estou falando sobre ativos
bancarios e passivos por si sos. Estou falando de coisas ainda mais importantes
do que qualquer coisa que possa ser depositada em uma conta. Estou falando do
seu reconhecimento, por favor, daquele grande presente do Criador, que permite
que vocé use sua mente da maneira que escolher. Também estou falando do seu
privilégio de direcionar a mente para o que deseja alcancar, com a garantia de

que sera capaz de alcangar. Nunca conheci uma pessoa de sucesso em nenhuma



ocupac¢ao que nao descobrisse que era dona da propria mente e tinha o poder de
direcionar essa mente para a realizacdo de qualquer objetivo que pudesse
perseguir.

Fiquei muito surpreso quando conheci Henry Ford. Observei que ele tinha
uma personalidade muito fraca, soube que tinha pouca escolaridade formal, notei
que tinha algumas opinides peculiares € me perguntei como, em nome do céu,
um homem como esse tinha alcangado tanto sucesso. Ou melhor, me perguntei
até conhecer realmente o sr. Ford e descobrir que ele havia encontrado uma
maneira de reconhecer o poder de sua mente, € que construiu para si um plano
para fazer uso dessa descoberta, direcionando-a para o que ele desejava alcancar.
Perguntei ao sr. Ford uma vez se ele realmente desejara algo que ndo tinha
conseguido adquirir. Com um sorriso malicioso no rosto, ele disse: “Sim, uma
vez. Quando estava no ensino médio, queria casar com uma certa ruiva, mas
outro colega a conquistou”. Eu disse: “So6 1ss0?”. Ele respondeu: “Bem, sim, foi
sO 1sso. Tudo o que quis, consegui”. Perguntei: “Voc€ sempre conseguiu as
coisas que queria sem lutar?”. Ele falou: “Nao, acho que ninguém nunca chega a
esse ponto”. Mas continuou: “Lutar, para mim, ¢ apenas uma maneira de se
tornar mais forte. E acho que toda vez que me recuso a desistir de lutar, fico
mais forte para a proxima vez que lidar com a mesma circunstancia”.

Ouvi uma historia semelhante do sr. Edison ¢ do sr. Wanamaker, o magnata
da loja de departamentos. Ouvi histérias semelhantes de dificuldades e sucesso
de pelo menos quatrocentos dos quinhentos americanos proeminentes que
ajudaram a construir a Ciéncia do Sucesso. Esses homens reconheceram essa
grande prerrogativa que lhes foi dada pelo Criador, o direito de tomar posse da
propria mente, de usa-la, de estabelecer nessa mente padroes de pensamento de
sua escolha, e manté-los até a for¢a cosmica do habito guid-los pelos caminhos e
meios de realizar esses padrdes de pensamento.

A proxima aplicacdo pratica da forca coésmica do hédbito ¢ o
desenvolvimento de um sistema para aplicar o principio de fazer o esforco extra
em seu emprego ou profissdo, ou nos relacionamentos com as pessoas em geral.
Senhoras e senhores, ndo basta entender o principio de fazer o esforgo extra e



dizer: “Sim, acredito nisso”. Isso ndo ¢ suficiente. Vocé€ sabe, praticamente todo
mundo acredita na Regra de Ouro, mas, da maneira como alguns a interpretam,
ela significa ir para cima da outra pessoa, ¢ ir forte, antes que ela venha para
cima de vocé. Sim, eles acreditam em fazer o esfor¢co extra, mas a pessoa que
estuda a filosofia da Ciéncia do Sucesso reconhece que € preciso ter um sistema,
uma técnica, um metodo para aplicar de maneira honesta e justa esse principio
de fazer o esfor¢o extra. Uma das coisas que vocé faz € comecar a seguir esse
principio exatamente onde estd, com qualquer circunstancia que possa estar mais
proxima de vocé€. Comece sem pensar no que vai receber em troca.

Quero dizer a vocés que, de todas as leis do sucesso que conheco, ndo sei
de nenhuma que traga retornos tdo grandes em tamanha variedade de beneficios
como esse principio de fazer o esfor¢o extra. Mas vocé precisa comecar a
pratica-lo e continuar praticando, sem parar para ver quanto esta conseguindo
lucrar com ele. Se vocé aplicar o principio de fazer o esfor¢o extra hoje
esperando receber uma recompensa amanha, seria como um fazendeiro que saiu
e plantou seu trigo hoje, e no dia seguinte saiu com a ceifadeira pronta para a
colheita, e ficou surpreso por nao encontrar trigo. O agricultor reconhece que
existe um elemento de tempo que atua entre o plantio e a colheita, € isso também
vale em relacao ao servico que vocé presta ao fazer o esforco extra.

Quando vocé adquire esse habito, presta servicos fazendo o esforco extra
sem esperar resultados imediatos, essa grande lei das atracdes harmoniosas, que
gera leis de retornos crescentes, comeca a funcionar a seu favor. Quer vocé
queira ou ndo, as coisas que sao boas para vocé, as coisas que mais deseja,
comecam a chegar, e muitas vezes vém das fontes mais inesperadas, porque essa
lei da forca cdsmica do habito se apoderou do padrao que vocé definiu por suas
acdes diarias ao fazer o esforco extra e comecou a realiza-lo. E assim que a lei
funciona.

Senhoras ¢ senhores, nosso tempo acabou por hoje. Por favor, juntem-se a
mim na proxima semana para uma discussdo mais aprofundada sobre a lei da
forca cdsmica do habito.
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Mais aplicagoes da lei da for¢a cosmica
do habito

Obrigado por estarem comigo na minha ultima transmissdo desta série aqui em
Paris. Nesta noite vou concluir a discussdo deste principio supremo, a lei da
forca cdsmica do habito.

Ilustrei como aplicar praticamente essa lei. A proxima aplicagcdo € usar a
forca cdésmica do habito para desenvolver um sistema para organizar e usar
melhor seu tempo. A procrastinagdo pode ser superada, € a procrastina¢cao, como
vocé deve saber, ¢ um dos principais inimigos de toda a humanidade.

Muitos de vocés, senhoras e senhores, me ouviram falar da doenca de meu
segundo filho, meu filho Blair, que nasceu sem audi¢ao. Quando Blair nasceu, os
meédicos que fizeram o parto me disseram que ele seria surdo e mudo a vida
toda. Nunca aceitei esse decreto. Nao aceitei no inicio, nunca o aceitel desde
entdo. Como resultado da aplicacdo da lei da for¢a cosmica do hébito, embora eu
ndo soubesse que a lei existia naquela época, dediquei cerca de nove anos ao
trabalho com meu filho, com o resultado de induzir a natureza a improvisar um
sistema auditivo para ele, que lhe deu 65% de sua audicdo normal. Quero dizer a
voces que lancei mdo ndo apenas da aplicacao dessa lei da forca cosmica do
habito, mas também da aplicacdo do principio da fé aplicada. Eu precisava
acreditar que isso poderia ser feito. Tinha que pensar nisso e focar nisso. A
técnica que segui foi dar a ele instru¢des por meio de sua mente subconsciente.

Nao procrastinei. Nao esperei. Todas as noites, durante aproximadamente
trés anos, sentei-me ao lado do ber¢o e ordenei por meio de sua mente



subconsciente que a natureza improvisasse algum tipo de audi¢do que lhe
permitisse ouvir como uma pessoa normal. Anos mais tarde, quando ele passou a
ser atendido pela empresa Acousticon Hearing Aid Corporation, dos Estados
Unidos, os médicos da empresa, cerca de seis ou sete dos especialistas em
audicao de maior destaque no mundo, fizeram centenas de raios X do cranio de
Blair e disseram que o tratamento psicoldgico a que eu o submeti evidentemente
influenciara a natureza a projetar um conjunto de nervos do centro do cérebro,
ou de alguma parte do cérebro, até as paredes internas do cranio, permitindo que
ele ouvisse por meio do que agora ¢ chamado de condugdo 6ssea. Naquela
época, eles ndo sabiam nada sobre condugao Ossea.

Nos ultimos 35 a quarenta anos, durante os quais tenho trabalhado com essa
filosofia, vi o impossivel ser feito tantas vezes que nao reconheco mais a palavra
“impossivel”.

Aprendi que, se vocé realmente se apossar da propria mente, se reconhecer
o poder dela e aprender a fazer uso da lei da for¢a cosmica do hébito, podera
determinar seu destino na Terra.

Vocé vem a este mundo sem o seu conhecimento ou consentimento e sai da
mesma maneira. Mas enquanto esta aqui vocé tem um tremendo escopo de
operagdes, durante as quais pode usar a mente como quiser, de maneira
construtiva ou nao, para bons ou maus propositos. Tudo depende do individuo.
Vocé pode se tornar um sucesso ou pode se tornar um fracasso, € a maneira
como se torna um sucesso ¢ reconhecendo o poder de sua mente, definindo os
padroes que deseja executar e mantendo a mente focada nesses padroes até essa
grande lei da for¢a cosmica do habito captar automaticamente os padroes € os
levar a sua conclusao logica.

Pode parecer bobagem para algumas pessoas saber que me sento na beirada
da cama todas as noites e converso com entidades invisiveis, conhecidas como
os oito principes orientadores. Pode parecer fantdstico e impraticavel. Minha
resposta para isso, senhoras e senhores, ¢ que, para mim, funciona, e para
centenas de outras pessoas a quem ensinei meu sistema, também funciona. E
essa resposta ¢ suficiente.



Nao me engano de maneira alguma sobre esses principes orientadores; sao
inteiramente criagdes da minha mente, até onde sei. Mas a influéncia deles em
mim ¢ muito real. Quando faco exigéncias a eles, geralmente recebo retornos
instantaneos sobre as demandas.

Como muitos de vocés sabem, durante esses 35 ou quarenta anos que passei
diante do publico, estabeleci uma reputacao que se estende por dois ter¢os deste
mundo civilizado. Pessoas que pesquisaram o assunto disseram que ajudei a
criar homens bem-sucedidos mais do que qualquer pessoa viva atualmente. Isso
¢ uma afirmacdo e tanto. Estou citando outras pessoas. No entanto, tenho
motivos para acreditar que essa afirmacgado ¢ verdadeira. A razdo pela qual ajudei
a criar tantas pessoas bem-sucedidas, senhoras e senhores, ¢ que desenvolvi para
mim mesmo maneiras € meios de alcancar o sucesso, ¢ reduzi minha féormula a
termos que todos podem entender. SO porque vocé talvez nao tenha ouvido falar
de algumas férmulas que ofereco nao quer dizer que tem motivo para duvidar de
que essas formulas funcionam. O que vocé deve fazer € aceita-las, executa-las a
risca. Nao se dedique a modifica-las. Faca as coisas que lhe disseram para fazer
e faca-as no espirito da crenga de que vai obter resultados. Se fizer isso, voc€ os
tera.

A proxima aplicagdo pratica da grande lei da for¢a cosmica do habito € o
desenvolvimento de um sistema para se proteger contra influéncias negativas
externas. Reconhecem, senhoras e senhores, que ndo podem simplesmente se
expor a todos os comentarios, a todas as influéncias, a todos os pensamentos
negativos que sdo transmitidos pelo éter cosmico o tempo todo? Se eu ndo
estivesse imune a comentarios negativos, acho que talvez nunca teria voltado a
Paris para estes programas de radio. Por causa de todos os lugares em que ja
estive na minha vida, onde as pessoas inventavam coisas para dizer sobre mim
que nao tinham nenhuma relagao com os fatos, tive aquela experiéncia aqui. Nao
teve mais influéncia sobre mim do que a dgua nas costas de um pato. Nem um
pouco. Porque reconheco que as pessoas, na propria natureza das coisas,
suspeitam de algo novo e geralmente desconfiam de qualquer pessoa nova que



chegue ao bairro. O que teria me surpreendido seria entrar nessa comunidade e
ninguém suspeitar de mim. Eu teria pensado que havia algo realmente errado.

Essa grande lei da forga cosmica do habito significa que existem maneiras e
meios de dar a si mesmo uma imunidade contra todas as influéncias externas,
especialmente as negativas, as que podem machuci-lo. Se vocé€ se tornar um
verdadeiro estudioso desta filosofia e aprender a aplica-la, nem criticas nem
outras observag¢des negativas terdo qualquer influéncia sobre voc€. Nunca
conheci uma pessoa na vida publica que tenha alcancado algum grau de
realizacdo e nado foi criticada. De fato, havia um homem muito grande que
percorreu esse caminho ha muito tempo, o nome dele era Cristo. Quando
comparo a quantidade de criticas que recebi com a quantidade que ele recebeu,
acho que estou me saindo muito bem.

Esse sistema de aplicagdo da lei da forca cosmica do habito para dar
imunidade contra as coisas negativas em que as pessoas acreditam, e
relacionadas aos pensamentos que as pessoas transmitem, € um que vocé€ pode
empregar com muita facilidade. Eu o empreguei. E o chamo de trés paredes de
protecdo. Tenho em torno de mim um muro bem alto ¢ bem largo, sobre o qual
todo aquele que deseja se comunicar comigo de alguma forma tem que passar.

Quando meu amigo decidiu me trazer aqui para Paris para falar no radio,
ele pulou esse muro. E o superou com muita facilidade. Mas, imediatamente, ele
se viu diante de outra parede, que era muito mais alta e ndo tdo larga. Nao o
deixei passar por esse muro com tanta facilidade. Ninguém nunca ultrapassa esse
muro, a menos que tenha algo que eu quero, algo em comum comigo. Isso reduz
a multiddo a um nimero relativamente pequeno. Bem, ele pulou o muro, tudo
bem, e aqui estou eu. Mas, imediatamente, ele encontrou outro muro alto, tao
alto quanto a propria eternidade, sobre o qual nem ele nem qualquer outra pessoa
viva jamais passaram ou passardo. Nem minha esposa. Esse ¢ o lugar aonde vou
para me isolar € me comunico apenas com a infinita inteligéncia. Nao me
comunicar através desse muro com mais ninguém. Nessa parede, interrompo de
repente toda influéncia que tente alcancar minha consciéncia interior.

Simplesmente ndo a deixo passar.



Nao tenho nenhuma associagdo voluntiaria com alguém que ndo tenha
algum tipo de boa influéncia sobre mim. Me desassocio imediatamente da
pessoa que exerce apenas influéncias negativas. Nao me interessa quem €. Pode
até ser minha sogra ou um parente proximo. Muitas vezes, acredite em mim, tive
que me desassociar de parentes proximos.

Em seguida, tratamos do uso da lei da forga cosmica do habito no
desenvolvimento de um sistema para a aplicacdo da fé em sua capacidade de
atingir os objetivos de seu destino terrestre, conforme estabelecido por vocé
mesmo. Vocé pode se surpreender ao saber que 98% das pessoas, mesmo neste
grande pais, onde temos uma abundéincia de tantas coisas de que as pessoas
precisam, ndo estdo convencidas da propria capacidade de conseguir as coisas
que desejam, bem aqui no meio da abundancia. Elas sofrem de falta de confianca
em si mesmas. Existe uma técnica para usar o principio da f€ aplicada no
desenvolvimento dessa coisa tdo necessaria chamada autoconfianga. Se eu nao
soubesse disso ha anos, nunca teria sido seguido por 65 milhdes de pessoas em
dois tercos do mundo. Nao estaria em pé aqui conversando com vocés hoje a
noite. Nunca teria completado o livro 4 /ei do triunfo — na verdade, nunca o teria
comecado. Porque, quando recebi de Andrew Carnegie a incumbéncia de
organizar a primeira filosofia pratica do mundo de conquistas individuais, quase
morri de susto. Eu nem sabia o significado da palavra “filosofia”. Tive que ir até
a biblioteca e procurar.

Mas eu tinha uma capacidade inerente de fé. Comecei a trabalhar em minha
mente. Comecei a me preparar. Comecei a acreditar que poderia fazer aquilo, se
o sr. Carnegie dizia que eu podia. E eis que chegou a hora em que as pessoas
pararam de rir, pararam de zombar, ¢ as mentes mais afiadas deste mundo
abracaram essa filosofia, fizeram uso dela ¢ a recomendaram. Ela tem um
numero enorme de seguidores na India, porque essa grande personalidade,
Mahatma Gandhi, entrou em contato com minha filosofia de sucesso ¢
encomendou sua publicagio e distribuicio por toda a India. Por sua propria
conta e por seu proprio mérito, ela se espalhou por mais de dois tergos deste

mundo.



H4a algo nessa filosofia que surgiu apenas pela minha aplicag¢do da fé, pelo
meu sistema de me projetar, me educar € me preparar para o trabalho. Vocé
precisa fazer a mesma coisa. A vida ¢ uma proposta eterna de educagdao. Vocé
nunca acaba de aprender. Se realmente quer aproveitar a0 maximo essa grande
prerrogativa, o privilégio que o Criador lhe deu de usar a propria mente, vocé
precisa reconhecer que todo dia é dia de escola. E uma escola, por assim dizer,
um meio de se educar, de aprender mais sobre os modos da natureza. Voc€ nunca
serd uma pessoa completamente educada, ndo importa quantos diplomas tenha, a
menos que entenda e se adapte as leis da natureza, e especialmente a esse grande
controlador geral de todas as leis naturais conhecido como lei da for¢ga cosmica
do habito.

Em seguida, vocé deve aplicar a lei da forca cosmica do habito no
desenvolvimento de um sistema para manter a mente tdo ocupada produzindo
maneiras ¢ meios de adquirir tudo o que deseja que nao sobre tempo para vocé
perder com as coisas que ndo quer. A menos que eu tenha feito um comentario
extenso sobre esse ponto especifico, podem ignora-lo. Vocés podem gostar de
saber, senhoras e¢ senhores, que a maioria das pessoas anda por esse mundo com
a mente fixada no medo da pobreza, no medo de ter problemas de saude, no
medo da critica, no medo da perda de amor de alguém, no medo da perda da
liberdade, no medo da velhice € no medo da morte. Elas t€ém pelo menos sete
medos e provavelmente muito mais do que tenho tempo para mencionar. A
maior parte do tempo ¢ dedicada a permitir que esses medos as desencorajem de
tirar proveito do direito e prerrogativa de usar a mente.

O que vocé acha que essas pessoas estdo recebendo da vida? Elas recebem
as coisas em que deixam a mente pensar. E exatamente o que estio recebendo, e
nada mais. Suspeito que nao haja uma pessoa nesta sala que nunca tenha sofrido
com todos esses sete medos basicos. Para tirar proveito maximo da grande coisa
que lhe foi dada no nascimento, o direito de controlar a propria mente, vocé
precisa aprender que, sempre que o medo aparece, tem algo em sua programagao
que precisa para ser corrigido. O medo € como dor fisica; ela ¢ a indicagdo de
que ha um problema que precisa ser resolvido.



O dispositivo mais maravilhoso da natureza é o dispositivo da dor fisica. E
a Unica linguagem universal por meio da qual a natureza fala com todos os seres
vivos e que todo ser vivo respeita. Quando vocé sofre dores mentais por meio de
qualquer forma de medo, significa que h4 algo em seu carater, algo em sua
programacao que voc€ permitiu entrar e precisa ser removido. Esses medos ndo
vao se remover, senhoras e senhores. Voc€s precisam removeé-los. Vocés
precisam encontrar a causa; precisam elaborar um plano para eliminar essa
causa, seja ela qual for.

A seguir vem a aplicacdo da lei da forga cosmica do habito no
desenvolvimento de um sistema para transmutar a emocao sexual, direcionando-
a por meio de habitos criativos relacionados ao seu principal objetivo na vida.
Lembro-me de quando a palavra “sexo” ndo podia nem sequer ser mencionada
em empresas mistas. Naturalmente, essa grande emocado € o dispositivo criativo
da natureza por meio do qual ela perpetua todas as espécies vivas. Mas nunca
encontrei uma pessoa de destaque ainda, no pulpito, na lei, na medicina, na
autoria, do discurso publico, na arte ou em qualquer outra ocupac¢ao que também
ndo tenha aprendido como converter emocdes sexuais em fazer as coisas
construtivas necessarias para obter o objetivo principal dessa pessoa na vida.
Pela propria natureza do assunto, ndo posso entrar em detalhes mais delicados
com uma plateia como esta sem me arriscar a constranger ouvidos sensiveis, mas
certamente cabe a vocés, adultos, aprender as possibilidades do uso da lei da
forca cosmica do habito na conversdo dessa grande emocao criativa da natureza
para as coisas que voce€s desejam realizar nesta vida.

A seguir vem o uso da forca cosmica do habito em um sistema para o
desenvolvimento de uma ou mais aliancas de MasterMind, das quais vocé pode
emprestar educagao, personalidade, conhecimento especializado, experiéncia e
forgas espirituais de outras pessoas de cuja cooperagdo pode precisar na
realizacdo do seu destino terrestre autodeterminado. Lembrem-se, vocés tém
aqui em Paris, Missouri, senhoras e senhores, uma se¢do transversal do povo
americano. Voc€s podem formar aliancas de MasterMind aqui com o objetivo de

fazer praticamente qualquer coisa que desejem realizar, e espero que cada um de



vocés aproveite essa oportunidade. O que uma pessoa pode realizar sozinho ¢
relativamente pequeno. As maiores coisas da vida, maiores € mais dignas
empreitadas, sempre resultaram da coordenagdo em um espirito de amizade e
perfeita harmonia de duas ou mais mentes.

Aqueles que estudam a Biblia estdo familiarizados com as declaragdes que
aparecem em muitos lugares do livro sobre o poder disponivel quando duas ou
mais pessoas se encontram e pedem algo em nome do Mestre. Essas citagoes da
Biblia fazem referéncia a mesma coisa a que me refiro quando menciono o
principio da mente. Porque sempre que duas ou mais mentes se reinem em
espirito de harmonia e sdo direcionadas para a realizacdo de um objetivo
definido, nasce dessa mistura de mentes um poder externo, invisivel, disponivel
para cada um dos individuos. Nunca conheci um sucesso comercial
extraordinario ou profissional que ndo fosse o resultado da aplicagdao do
MasterMind.

A seguir a aplicacdo da lei da forga cosmica do hdbito no desenvolvimento
de um sistema que o impedira de falar de outra pessoa em termos depreciativos,
ndo importa quanto ela mereca. Se tiver que caluniar alguém, nao fale, escreva.
Mas escreva apenas nas areias proximas do oceano, € nao va embora até que a
mar¢ apague tudo. Esse negocio de caluniar pessoas e, em especial, caluniar
pessoas que voc€é nao conhece, como algumas pessoas nesta cidade me
caluniaram, ¢ ruim. Nao me machucou. Nao estou magoado. niao estou
assustado. Nao estou com medo.Nao estou ressentido. Sinto muito por elas. Nao
aprenderam as grandes leis da vida. Nao aprenderam que, quando vocé critica
outra pessoa, vocé esta se prejudicando, mesmo que a outra pessoa merega ser
criticada.

Vocé me pergunta, eu sou perfeito nisso? Sempre segui essa adverténcia?
Respondo que nao. Claro que ndo sou. Mas vou dizer uma coisa: sempre que
deixo de seguir essa adverténcia, sempre que critico alguém, sempre pago com
algum tipo de pesar. Ha tantas coisas boas que vocé pode pensar e dizer sobre as
pessoas que dificilmente convém a vocé escolher as piores coisas que pode
pensar e dizer sobre elas, como tantas pessoas sao propensas a fazer. Para evitar



esse erro, vocé deve ter um sistema de controle. Manter a lingua na boca, a boca
fechada e os olhos e ouvidos bem abertos ¢ um bom habito a seguir, e deixe a lei
da forca cosmica do habito assumir o controle e executa-lo automaticamente.
Isso seria muito Util para qualquer um.

A seguir vem a aplicagdo da lei da for¢a cosmica do habito relacionada a
um sistema diario de oracdo, por meio do qual vocé€ expressara gratidao por
todas as suas béncdos, nomeando-as uma a uma. Voc€ pode escolher suas
béngdos com as proprias palavras. Sua lista de béngaos ndo ¢ a mesma que a
minha, mas certamente vocé€ tem algumas. Todos vocés aqui no estudio t€ém uma
béncdo em que posso pensar, sobre a qual posso falar agora: vocés estdo com
uma satide muito boa. Voc€s vieram aqui € ndo dormiram enquanto eu falava, e
vocés nao cairam da cadeira. Nao vi nenhum de vocés ficar bravo e sair porque
cu estava dizendo algumas verdades com que podem nao ter concordado. Entao,
pelo menos, vocés tém pelo que agradecer. Nao precisam ir muito longe para
encontrarem pessoas que ndo puderam vir; ndo sdo capazes disso. Elas estdo
aflitas ou tém medo. Ha pessoas aqui nesta cidade que teriam medo de ficar no
meio desta multiddo. De fato, teriam. Ha também alguns que teriam medo de
nao serem absorvidos por ela.

Lembrem-se, senhoras e senhores, voc€s nao podem prosperar ¢ ter paz de
espirito sem estar em sintonia com o infinito. Essa ¢ uma conclusao pré-definida.
Vocés precisam encontrar maneiras € meios de entrar em harmonia com esse
grande principio geral conhecido como inteligéncia infinita. Podem chama-lo
por outro nome, se quiserem. Mas, mesmo assim, ainda estariamos falando sobre
a mesma coisa.

Existem maneiras € meios definidos de estabelecer em sua vida os tipos de
habitos que vocé deseja que sejam postos em pratica. Mas € preciso tomar a
iniciativa. O Criador, embora tenha lhes dado o poder de usar a propria mente
como vocés escolheram, ndo se comprometeu a dizer como devem usa-la. Ele
nunca dird. Isso € com vocés. Se cometerem erros, vao pagar por isso. Se
pegarem o jeito, como costumamos dizer, e se adaptarem a essas grandes leis da



natureza, receberdo as recompensas. Ninguém além de vocés pode manté-los
longe dessas recompensas.

A seguir vem o uso da lei da forca cosmica do habito no desenvolvimento
de um plano pelo qual vocé comecara a ensinar a filosofia que aprendeu nestas
palestras, comegando com os mais proximos de vocés em casa, em seu local de
trabalho ou na vizinhanca. D€ e vocé recebera. Nao importa o que vocé der,
receberd nos mesmos termos. Voc€ nunca dominara esta filosofia de outra
maneira. Certamente, ela nunca chegard a vocé até que comece a transmiti-la a
outras pessoas. Lembre-se disso. Voc€ nao precisa ser um grande professor, nao
precisa ser um orador. Vocé s precisa ser uma pessoa que reconhece a solidez
da filosofia e que comega a repassa-la onde esta, para alguém que pode precisar
dela. Se olhar em volta, tenho certeza de que encontrard muitas pessoas nesta
comunidade que poderiam tirar proveito dessa filosofia — especialmente da
minha transmissao com uma atitude mental positiva.

Por ultimo, mas ndo menos importante, lembremos que o que a mente ¢
capaz de conceber e acreditar, ela pode alcancar. Eu gostaria que vocé escrevesse
isso. Escreva em letras grandes, em papel bonito. Peca a um artista para fazer o
trabalho.

Talvez deva fazer trés ou quatro desses cartazes. Coloque um no banheiro,
onde vocé o vera todos os dias. Coloque outro na sala de jantar, onde o vera de
manha quando for tomar caf€, e outro no quarto, onde vocé dorme a noite. O que
quer que a mente possa conceber e acreditar, ela pode alcancar.

Como isso pode se tornar uma verdade? Torna-se verdade porque, se vocé
concebe uma coisa, acredita nela e cria uma imagem definida dessa coisa em sua
mente, a lei da for¢a cosmica do héabito se apodera dessa imagem e a direciona
para o equivalente fisico dessa coisa, seja 14 o que for. E assim que acontece.
Vocé ficara surpreso com quantas coisas tera que quis antes, que trabalhou duro
para ter e ndo conseguiu, quando aprender a fixar em sua mente uma imagem
definida das coisas que representam para vocé sucesso nesta vida.

Faz parte do plano da natureza que os rios sigam o caminho de menor

resisténcia. Rios sinuosos criam deltas férteis que ndo existiriam se o rio corresse



direto para o mar. Todos os rios seguem o caminho de menor resisténcia, e €
bom que o facam. Mas a natureza nao pretende que o homem siga esse caminho.
Infelizmente, alguns homens o fazem, para seu arrependimento. Vagar sem
destino e andar a deriva ndo o levardo ao sucesso. E preciso usar o poder da
forca cosmica do habito para seguir o caminho reto e direto para o sucesso. O
fracasso alcanca aqueles que ndo seguem esse caminho.

Senhoras e senhores, devem ter notado que me referi aos rios com
frequéncia nessas transmissoes. Talvez essas referéncias tenham sido inspiradas
pelo belo rio Salt, cujos trés ramos fluem para o rio Mississippi, € pelo belo
Middle Salt, que atravessa Paris. Flui sinuoso e preguicoso, criando terras
agricolas ricas, oferecendo boa pesca e recreagdo. As pessoas de Paris podem
desfrutar do rio, mas ndo devem seguir seu exemplo. Para que Paris prospere,
seu povo deve seguir em frente em linha reta, com um objetivo e um plano
transformados em habito para impulsiona-los diretamente para onde eles querem
1r.

Senhoras e senhores, isto conclui minha série de transmissdes aqui em
Paris, Missouri, sobre os principios do sucesso. Os membros desta comunidade
enfrentaram e continuam enfrentando muitas adversidades. Fui convidado a vir
aqui por um empresario de visao na cidade que usou meus ensinamentos para
alcangar o sucesso. Ele acreditou que minhas palestras poderiam ajudar todos
vocés a superar os obstaculos que enfrentam. Espero que essas transmissdes 0s
ajudem a superar essas adversidades e que encontrem sucesso ¢ felicidade.

Muito obrigado por me receberem em Paris. Gostei muito do tempo que
passei aqui. Boa noite e tudo de bom a todos.
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Quem pensa enriquece — O legado ¢ o cléassico best-seller sobre o sucesso agora
anotado e acrescido de exemplos modernos, comprovando que a filosofia da
realizacdo pessoal de Napoleon Hill permanece atual e ainda orienta aqueles que
sdo bem-sucedidos.

Um livro que vai mudar n3o s6 o que voc€ pensa, mas também o modo

como voce pensa.




Quem Pensa Enriquece ¢ baseado no resultado de mais de 20 anos de estudo e
analise de individuos que acumularam fortunas pessoais.

Napoleon Hill estudou os habitos de 16 mil pessoas, entre elas 500
milionarios € os homens mais ricos de sua época, € chegou as “leis” que devem
ser aplicadas para a conquista do sucesso.

O livro afirma que desejo, unido a fé e a persisténcia, pode levar o
individuo a realizar qualquer feito, desde que este possa se livrar de pensamentos

negativos € manter o foco em seu objetivo.
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Quem aprende enriquece ¢ uma seérie de licoes sobre o sucesso escrita por
Napoleon Hill, as quais sdo consideradas por muitas pessoas como 0s principios
mais importantes de Hill e Carnegie. Essas licdes podem ser usadas por qualquer
individuo para obter poder pessoal. A medida que esses arquivos da Fundagio
Napoleon Hill forem lidas e, acima de tudo, aplicadas, vocé comecara sua

jornada rumo ao sucesso. Comece agora!
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Temos o prazer de apresentar esta selecdo nunca antes publicada de Napoleon
Hill. Dentre varios discursos inéditos, este volume inclui o discurso que inspirou

o best-seller mundial Quem pensa enriquece (Think and grow rich).
Com um prefacio do neto do autor, Dr. JB Hill e comentarios introdutorios

de Don Green, Diretor da Fundacao Napoleon Hill, cartas pessoais de familiares
e do senador Jennings Randolph, esta fascinante viagem aos discursos proferidos
pelo pioneiro do movimento de desenvolvimento pessoal ¢ embalado com uma

riqueza de informacgdes sobre a sua trajetoria.
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A arte de convencer ndo pode ser considerada tdo somente um talento, mas sim,
um conjunto de técnicas e ferramentas ensinadas pelo mestre do
desenvolvimento pessoal. Napoleon Hill (1883-1970) foi um autor e
empreendedor norte-americano responsavel pela construcdo de uma filosofia de
realizacdo pessoal onde entrevistou mais de cinco centenas de pessoas de
sucesso, incluindo Henry Ford, Thomas Edison, Alexander Graham Bell, John
D. Rockefeller, George Eastman, William Wrigley Jr. e Charles M. Schwab.
Seus ensinamentos influenciaram geragdes inteiras de lideres que buscavam
sucesso, gerando a pedra fundamental para todos os outros escritores de
psicologia aplicada.
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Sua mente ¢ um talisma secreto. De um lado ¢ dominado pelasletras AMP
(Atitude Mental Positiva) e, por outro, pelas letras AMN (Atitude Mental
Negativa). Uma atitude positiva ird, naturalmente, atrair sucesso e prosperidade.
A atitude negativa vai rouba-lo de tudo que torna a vida digna de ser vivida. Seu
sucesso, saude, felicidade e riqueza, dependem de qual lado vocé iré usar.
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Mais Esperto que o Diabo

Hill, Napoleon
9788568014103
200 paginas

Compre agora ¢ leia

Neste livro, inédito no Brasil, vocé vai descobrir, apds 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 dominag¢ao influencia nossas atitudes? O que
¢ o medo? Como nossos lideres religiosos e nossos professores sao afetados
pelo Diabo? Quais as armas que nos, seres humanos, possuimos para
combater a dominag¢ao do Diabo? Qual a visdo do Diabo sobre a energia
sexual? Como buscar uma vida cheia de realiza¢des, valorizando a
felicidade e a liberdade? Essas perguntas e muitas outras sao respondidas
pelo proprio Diabo, que se autodenomina "Sua Majestade", de acordo com
Napoleon Hill. O seu proposito, 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.

Compre agora ¢ leia
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Ninguem ¢ f#dido por acaso

Bellino, Ricardo
9788568014851
176 paginas

Compre agora ¢ leia

Quem conhece o empresario carioca Ricardo Bellino certamente ja o
considerou louco. O que dizer de alguém que, aos 21 anos, pensou em
trazer a mega agéncia de modelos americana Elite Models para o Brasil,
sem falar ingl€s, nem ter um tostao no bolso? Bellino apostou nessa ideia
mirabolante, abandonou a faculdade de economia, mudou-se para Sao Paulo
¢ teve muito sucesso, a ponto de se tornar amigo pessoal e uma espécie de
filho adotivo de John Casablancas - dono da Elite. Trouxe também para o
pais a campanha das camisetas do cancer de mama, colocando o famoso
simbolo do alvo no peito de milhdes de brasileiras. Aos 38 anos, o
empresario encarou o seu maior desafio, vender uma ideia ao bilionario
americano Donald Trump em uma reunido que deveria durar apenas 3
minutos. Bellino ndo para. Esta sempre atrds de uma nova ideia para
implementar. Neste manual anticoitadismo, Ricardo Bellino ensina
estratégias para sair da mediocridade (ou do buraco). [rreverente e
desbocado, o empreendedor utiliza episddios pessoais como exemplos do
poder que a troca de uma simples letra pode ter na vida das pessoas.

Compre agora e leia
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Quem pensa enriquece

Hill, Napoleon
9788568014745
364 paginas

Compre agora ¢ leia

O 9° livro mais vendido de todos os tempos, que influencia lideres e
empreededores em todo o mundo, agora em uma edicao especial atualizada
para o século XXI. O classico best-seller sobre o sucesso agora anotado e
acrescido de exemplos modernos, comprovando que a filosofia da
realizacao pessoal de Napoleon Hill permanece atual e ainda orienta
aqueles que sao bem-sucedidos. Um livro que vai mudar nao s6 o que vocé

pensa, vai mudar o modo como vocé pensa.

Compre agora ¢ leia
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Capitao da minha alma, senhor do meu
destino

Hill, Napoleon
9788568014967
304 paginas

Compre agora ¢ leia

Napoleon Hill assentou os pilares da literatura de desenvolvimento pessoal
ao organizar e explicar as Leis do Sucesso no inicio do século 20. Este livro
aborda trés elementos indispensaveis para a conquista de objetivos pessoais,
profissionais e financeiros: visao criativa, pensamento organizado e atencao
controlada. "Capitao da minha alma, senhor do meu destino" ¢ a
compilagdo de trés livretos de uma série chamada Mental Dynamite, cujos
originais haviam se perdido e foram redescobertos ha pouco pela Fundacao
Napoleon Hill. Trata-se de uma verdadeira dinamite mental, combinando
ensinamentos transmitidos pelo magnata do aco Andrew Carnegie ao jovem
Napoleon Hill em 1908 com comentarios do autor redigidos trés décadas
depois, quando ja era um especialista em filosofia motivacional. A Unica
coisa sobre a qual temos total dominio sdo os nossos pensamentos. Para
assumir as rédeas — ou o leme — de seu destino e seguir o curso desejado,
antevendo e desviando de obstaculos, vocé deve controlar sua mente, ou
seja, pensar antes de agir. Pensar direito, ¢ claro. Pensamento criativo,
organizado e focado ¢ base para a defini¢do de objetivos e de planos para
alcanga-los. A mente, assim como o corpo, precisa ser corretamente
exercitada para se manter agil e saudavel. Criatividade, organizacao e foco
podem ser cultivados e aprimorados pela pratica. Experimente a formula de
Andrew Carnegie e Napoleon Hill para chegar aonde quer.
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Penso e acontece

Proctor, Bob
9788568014776
208 paginas

Compre agora ¢ leia

Como a mentalidade determina se uma pessoa tera sucesso ou nao? Sera
que as pessoas bem-sucedidas pensam de um jeito diferente daquelas que
nunca desenvolvem seu potencial? Como podemos mudar nossa maneira de
pensar a fim de que cada pensamento nos leve a vencer e ndo perder? Bob
Proctor e Greg S. Reid, autorizados pela Fundacdo Napoleon Hill,
mergulham fundo na ciéncia e psicologia do pensamento e exploram a
importancia vital da forma de pensar para uma vida de significado e
sucesso. Em suas entrevistas com neurocientistas, cardiologistas,
professores espirituais e lideres empresariais, Proctor € Reid mostram como

podemos pensar para viver!

Compre agora e leia
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