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    O que você mais deseja na vida?




    É dinheiro, fama, poder, satisfação, personalidade, paz de espírito, felicidade?




    os treze passos para a riqueza aqui descritos oferecem a filosofia mais concisa e confiável de realização individual já apresentada em benefício de quem tenha um objetivo definido na vida.




    Antes de começar a leitura, você vai aproveitá-la melhor se reconhecer que o livro não foi escrito para servir de entretenimento. Não é possível assimilar o seu conteúdo numa semana ou num mês.




    Depois de ler atentamente o livro, o dr. Miller Reese Hutchison, engenheiro consultor de renome nacional e por muitos anos colaborador de Thomas A. Edison, disse:




    

      Não é um romance. É um manual de conquistas individuais, nascido diretamente das experiências de centenas dos homens mais bem-sucedidos dos Estados Unidos. É para ser estudado, digerido, meditado. Não leia mais de um capítulo por noite. É bom que o leitor sublinhe as frases que mais lhe chamem a atenção. E depois volte às frases marcadas e leia novamente. O estudante sério não apenas lerá este livro, mas se esforçará para absorver o conteúdo e apropriar-se dele. Este livro deveria ser adotado em todas as escolas de ensino médio, e nenhum menino ou menina deveria poder formar-se sem ser aprovado num exame sobre seu conteúdo. Esta filosofia não vai substituir as disciplinas ensinadas nas escolas, mas ajudará a organizar e aplicar o conhecimento adquirido, convertendo-o em ferramenta útil e numa boa remuneração sem perda de tempo.


    




    O dr. John R. Turner, reitor do College of The City of New York, afirmou sobre o livro: “O melhor exemplo da solidez desta filosofia é o seu próprio filho, Blair, cuja história dramática você apresenta no capítulo sobre desejo”.




    O dr. Turner está se referindo ao filho do autor, que, nascido sem a capacidade auditiva normal, não só não ficou surdo, mas também, aplicando a filosofia aqui descrita, transformou a deficiência num bem inestimável. Depois de ler a história “O desejo supera a Mãe Natureza” (p. 46), você verá que está prestes a adquirir uma filosofia que pode ser transformada em riqueza material ou trazer paz de espírito, compreensão, harmonia espiritual e, em alguns casos, como no do filho do autor, ajudar a superar dificuldades físicas.




    Analisando pessoalmente centenas de homens bem-sucedidos, no começo do século xx, o autor descobriu que todos tinham o hábito de trocar ideias por meio de conferências. Quando tinham problemas a resolver, sentavam-se juntos e conversavam à vontade, até descobrirem, graças à contribuição de ideias, um plano que atendesse aos seus propósitos.




    Lendo este livro, você vai tirar o máximo proveito se puser em prática o princípio da Mente Mestra nele descrito.




    Isso pode ser feito (como muitos estão fazendo com sucesso) através de um grupo de estudos que inclua qualquer número de pessoas de convívio amigável e harmonioso. É importante que o grupo se reúna regularmente, algo como uma vez por semana.




    O funcionamento do grupo deve consistir na leitura de um capítulo do livro por reunião, depois da qual o conteúdo será discutido por todos os participantes. Cada membro deve tomar notas, registrando todas as ideias inspiradas pelo debate.




    Cada membro deve ler e analisar cuidadosamente cada capítulo dias antes da leitura aberta e da discussão no grupo. A leitura deve ser feita por alguém que saiba ler bem e conferir cor e emoção às frases.




    Seguindo este plano, o leitor vai não só extrair de suas páginas a soma total do melhor conhecimento organizado a partir das experiências de centenas de homens bem-sucedidos, mas também, o que é mais importante ainda, acessar novas fontes de conhecimento em sua própria mente, além de adquirir conhecimento de valor inestimável de cada um dos outros participantes.




    Se adotar este plano com persistência, é quase certo que você há de descobrir e assimilar a fórmula secreta que levou Andrew Carnegie1 a acumular sua enorme fortuna, como o autor menciona na sua introdução.




    




    

        1. Andrew Carnegie (1835-1919) foi um dos empresários mais ricos e famosos de sua época. Nasceu em Dunfermline, na Escócia, e emigrou com a família para os Estados Unidos em 1848, fugindo da pobreza. Começou a trabalhar aos treze anos em uma fábrica de algodão e, autodidata, educou-se por meio da leitura. Sua ascensão começou na Pennsylvania Railroad, onde realizou os primeiros investimentos, expandindo-se depois para setores como transporte, petróleo e aço. Fundador da Carnegie Steel Corporation, transformou-a na maior siderúrgica do mundo antes de vendê-la ao jp Morgan em 1901, tornando-se um dos homens mais ricos de sua época. Aposentado, dedicou-se à filantropia, financiou mais de 2500 bibliotecas e criou diversas instituições educacionais e científicas. Décadas depois, a trajetória de Carnegie seria revisitada mostrando também um lado sombrio e impiedoso, principalmente por impor condições de trabalho cruéis e ter realizado práticas empresariais questionáveis. (Todas as notas são da edição brasileira.)


    


  




  

    prefácio do editor2




    este livro transmite a experiência de mais de quinhentos homens de grande riqueza, que começaram do zero, sem dispor de nada para alcançar fortuna a não ser pensamentos, ideias e planos organizados.




    Aqui está toda a filosofia de ganhar dinheiro, exatamente como foi organizada a partir das conquistas reais dos homens mais bem-sucedidos entre os americanos nos últimos cinquenta anos. Aqui se descreve não só o que fazer, mas como fazer!




    O livro traz instruções completas de como vender seus serviços pessoais.




    Põe à sua disposição um sistema perfeito de autoanálise que revelará de imediato quais foram os obstáculos entre você e o “dinheiro grande” no passado.




    Descreve a famosa fórmula de realização pessoal de Andrew Carnegie, que lhe permitiu acumular centenas de milhões de dólares e transformar em milionários nada menos do que vinte homens a quem ensinou o segredo.




    Talvez você não precise de tudo o que há neste livro — nenhum dos quinhentos homens cujas experiências lhe servem de base precisou —, mas pode ser que precise de uma ideia, plano ou sugestão para dar início à caminhada rumo ao seu objetivo. Em algum lugar do livro, você encontrará o estímulo necessário.




    O livro foi inspirado por Andrew Carnegie, depois que ele ganhou milhões e aposentou-se. Foi escrito pelo homem a quem Carnegie revelou o surpreendente segredo de sua fortuna — o mesmo homem a quem os quinhentos ricaços revelaram a fonte de sua riqueza.




    Este volume contém os treze princípios para ganhar dinheiro indispensáveis a qualquer um que deseje acumular riqueza suficiente para assegurar sua independência financeira. Calcula-se que a pesquisa investida na sua preparação, antes de ser escrito, ou poder ser escrito — pesquisas cobrindo mais de 25 anos de esforço contínuo —, não poderia ser repetida por menos de 100 mil dólares.




    A rigor, o conhecimento contido neste livro jamais poderá ser duplicado, por preço nenhum, pois mais da metade dos quinhentos homens que forneceram essas informações já morreu.




    Nem sempre é possível medir a riqueza em dinheiro!




    Dinheiro e bens materiais são indispensáveis para a liberdade do corpo e da mente, mas há quem ache que a maior riqueza consiste em amizades duradouras, relacionamentos familiares harmoniosos, simpatia e compreensão entre sócios comerciais e uma harmonia introspectiva que traz paz de espírito e só pode ser avaliada em termos de valores espirituais!




    Quem ler, compreender e aplicar esta filosofia estará mais apto a atrair e usufruir esses estados superiores da existência, que sempre foram e sempre serão negados a todos, exceto àqueles que estiverem prontos.




    Portanto, ao se expor à influência desta filosofia, esteja preparado para viver uma vida transformada que vai ajudá-lo não apenas a trilhar seu caminho com harmonia e compreensão, mas também a preparar-se para o acúmulo de abundantes riquezas materiais.




    




    

        2. Este prefácio é assinado pelo editor da primeira edição do livro, publicada em 1937.


    


  




  

    prefácio do autor




    em cada capítulo deste livro, menciona-se a fórmula secreta para ganhar dinheiro que gerou fortunas para mais de quinhentos homens, que acabaram ficando extremamente ricos, e cuja vida analisei com cuidado ao longo de muitos anos.




    Quem me chamou a atenção para a fórmula secreta foi Andrew Carnegie, há mais de um quarto de século. Esse escocês astuto e simpático lançou-a sem alarde em minha mente quando eu era menino. Em seguida, recostou-se na cadeira, com um brilho maroto nos olhos, observando com atenção para ver se minha inteligência era capaz de apreender todo o significado do que acabava de me dizer.




    Quando percebeu que eu tinha entendido a ideia, perguntou se eu estaria disposto a passar vinte anos ou mais me preparando para disseminá-la pelo mundo, para homens que, sem esse segredo, poderiam acabar fracassando na vida. Respondi que sim e, com a ajuda de Carnegie, cumpri a promessa.




    Este livro traz o segredo, já testado na prática por milhares de pessoas, em quase todos os setores da vida. Carnegie sugeriu que a fórmula mágica, que lhe rendeu uma fortuna extraordinária, fosse posta ao alcance de pessoas que não têm tempo para investigar como é que se ganha dinheiro, na esperança de que eu pudesse testar e demonstrar a solidez da fórmula invocando a experiência de pessoas em todas 
as profissões. Achava ele que a fórmula deveria ser ensinada em todas as escolas e faculdades públicas e que, se transmitida corretamente, revolucionaria de tal maneira o sistema educacional que o tempo gasto na escola poderia ser reduzido a menos da metade.




    A experiência com Charles M. Schwab3 e outros jovens iguais a ele convenceu o sr. Carnegie de que grande parte do que é ensinado nas escolas não tem valor no que diz respeito a ganhar a vida ou formar patrimônio. Chegou a essa conclusão porque tinha acolhido em suas empresas um jovem depois do outro, muitos dos quais com baixa escolaridade e, ensinando-lhes o uso da fórmula, neles desenvolveu uma insólita liderança. Além disso, o treinamento rendeu fortunas para os que seguiram suas instruções.




    No capítulo sobre fé, você vai conhecer a surpreendente história da organização da gigante United States Steel Corporation, tal como foi concebida e executada por um dos jovens que permitiram a Carnegie provar a validade da sua fórmula para qualquer um que esteja pronto. Essa única aplicação do segredo por esse jovem — Charles M. Schwab — lhe rendeu uma enorme fortuna, em dinheiro e em oportunidades. Em termos gerais, essa aplicação particular da fórmula valeu 600 milhões de dólares.




    Esses fatos — bem conhecidos por quase todos que conheceram Carnegie — dão uma boa ideia do que a leitura deste livro pode lhe trazer, desde que saiba com segurança o que você quer na vida.




    Mesmo antes de passar por vinte anos de testes práticos, a fórmula secreta foi transmitida para mais de 100 mil pessoas que a utilizaram em benefício próprio, tal como Carnegie tinha planejado. Alguns fizeram fortunas. Outros a utilizaram com sucesso para criar harmonia em casa. Um clérigo a utilizou com tanta eficácia que ela lhe garantiu uma renda de mais de 75 mil dólares anuais.




    Arthur Nash, um alfaiate de Cincinnati, usou seu negócio quase falido como “cobaia” para testar a fórmula. O negócio ressuscitou e rendeu uma fortuna para seus proprietários. E continua crescendo, embora Nash não esteja mais entre nós. O experimento foi tão singular que jornais e revistas lhe deram mais de 1 milhão de dólares em publicidade positiva.




    O segredo foi repassado para Stuart Austin Wier, de Dallas, Texas, que estava pronto para recebê-lo — tão pronto que abandonou sua profissão e foi estudar direito. Será que conseguiu? Essa história também é contada.




    Contei o segredo para Jennings Randolph no dia em que se formou na faculdade, e ele o usou com tanto êxito que agora está no terceiro mandato como membro do Congresso, com excelente chance de continuar a usá-lo até chegar à Casa Branca.




    Como gerente de publicidade da Universidade LaSalle, quando a instituição ainda estava se estabelecendo, tive o privilégio de ver J. G. Chapline, o reitor, aplicar a fórmula com tanta eficácia que LaSalle acabou se tornando uma das grandes escolas de extensão do país.




    A fórmula secreta a que me refiro é mencionada nada menos que cem vezes neste livro. Não é identificada de maneira direta, pois parece funcionar melhor quando é simplesmente revelada e fica exposta, de modo que quem estiver pronto e à sua procura possa pegá-la. É por isso que Carnegie a jogou para mim tão discretamente, sem nomeá-la.




    Se você estiver pronto para usar esse segredo, irá identificá-lo pelo menos uma vez por capítulo. Gostaria de ter o privilégio de poder lhe explicar como saberá que está pronto, mas isso roubaria boa parte do benefício que a descoberta feita por conta própria lhe trará.




    Enquanto eu escrevia este livro, meu filho, no último ano da faculdade, pegou os originais do capítulo 2, leu e descobriu sozinho o segredo. Depois usou esse conhecimento com tanta eficácia que saiu dali para assumir um cargo de responsabilidade, com um salário inicial mais alto do que um homem médio jamais consegue ganhar. Sua história está resumida no capítulo 2. Lendo-a, talvez você abandone a sensação que possa ter tido, no início da leitura, de que o livro prometia mais do que seria capaz de cumprir. Além disso, se já se sentiu desanimado, se enfrentou dificuldades que lhe roubaram a alma, se tentou e falhou, se já se sentiu prejudicado por uma doença ou condição física, esta história da descoberta e do uso da fórmula de Carnegie por meu filho pode ser o oásis no deserto da esperança perdida que você tanto procurou.




    Essa fórmula secreta foi amplamente utilizada pelo presidente Woodrow Wilson durante a [Primeira] Guerra Mundial. Foi transmitida a todos os combatentes, cuidadosamente incorporada ao treinamento dos soldados antes de irem para a frente de batalha. O presidente Wilson me disse que ela foi um importante fator na arrecadação dos fundos necessários para a guerra.




    Há mais de vinte anos, Manuel L. Quezon (então comissário residente das Ilhas Filipinas) inspirou-se nesse segredo para libertar seu povo. Ele conquistou a liberdade para as Filipinas e é o primeiro presidente do Estado livre.4




    Uma peculiaridade da fórmula secreta é que aqueles que a adquirem e a usam são literalmente arrastados para o sucesso, com pouco esforço, e nunca mais se submetem ao fracasso! Quem duvidar que examine os nomes daqueles que a usaram, onde quer que sejam mencionados, verifique seus registros5 e se convença por conta própria.




    Nada neste mundo é de graça!




    Não é possível adquirir de graça o segredo a que me refiro, embora o preço esteja bem abaixo daquilo que realmente vale. Mas quem não o procura intencionalmente não tem como consegui-lo, seja qual for o preço que esteja disposto a pagar. Ele também não pode ser cedido, nem comprado com dinheiro, pois vem em duas partes. Uma dessas partes já pertence àqueles que estão prontos.




    O segredo serve bem a qualquer um que esteja pronto, sem distinção. Não tem nada a ver com o nível de instrução da pessoa. Muito antes do meu nascimento, o segredo já tinha chegado às mãos de Thomas A. Edison, e ele soube utilizá-lo com tanta inteligência que veio a ser o maior inventor do mundo, embora sua escolaridade se limitasse a três meses de estudos.




    O segredo foi contado a um sócio de Edison. Esse sócio o utilizou de forma tão eficaz que, mesmo ganhando apenas 12 mil dólares por ano, acumulou imensa fortuna, aposentando-se ainda jovem. Sua história é contada no começo do primeiro capítulo, e deve convencê-lo de que a riqueza não está fora do seu alcance — de que você ainda pode ser o que bem quiser, de que o dinheiro, a fama, o reconhecimento e a felicidade podem ser alcançados por qualquer pessoa que esteja pronta e decidida a conquistar essas bênçãos.




    Como é que sei disso? Você terá a resposta antes de terminar a leitura. Está logo no primeiro capítulo ou na última página.




    Durante os vinte anos de pesquisa que fiz a pedido de Carnegie, analisei a vida de centenas de homens famosos, muitos dos quais reconheceram ter acumulado vastas fortunas com a ajuda do segredo de Carnegie. Entre esses homens estão:




    Henry Ford




    William Wrigley Jr.




    John Wanamaker




    James J. Hill




    George S. Parker




    E. M. Statler




    Henry L. Doherty




    Cyrus H. K. Curtis




    George Eastman




    Frank Gunsaulus




    King Gillette




    Daniel T. Wright




    Thomas A. Edison




    F. W. Woolworth




    Edward A. Filene




    Arthur Brisbane




    William Howard Taft




    Edward W. Bok




    Elbert H. Gary




    John H. Patterson




    Stuart Austin Wier




    George M. Alexander




    Jennings Randolph




    Clarence Darrow




    Theodore Roosevelt




    John W. Davis




    Elbert Hubbard




    Wilbur Wright




    William Jennings Bryan




    David Starr Jordan




    J. Odgen Armour




    Charles M. Schwab




    Harris F. Williams




    Daniel Willard




    Ralph A. Weeks




    John D. Rockefeller




    Frank A. Vanderlip




    Robert A. Dollar




    Edwin C. Barnes




    Woodrow Wilson




    Luther Burbank




    Frank A. Munsey




    Alexander Graham Bell




    Julius Rosenwald




    Frank Crane




    J. G. Chapline




    Arthur Nash




    Esses nomes são apenas uma pequena fração das centenas de americanos famosos cujas conquistas, seja nas finanças ou em outras áreas, comprovam que aqueles que compreendem e aplicam o segredo de Carnegie atingem altas posições. Não conheço ninguém que, tendo sido inspirado a usar o segredo, não alcançasse sucesso notável em sua atividade. Assim como não conheço ninguém que tenha se destacado, ou feito fortuna significativa, sem conhecer o segredo. Concluo desses fatos que o segredo é mais importante, como conhecimento essencial para a autodeterminação, do que qualquer outro que se adquira por meio dessa coisa popularmente conhecida como “educação”.




    Afinal, o que é educação? Essa pergunta já foi respondida em todos os detalhes.




    Muitos desses homens mencionados tinham pouquíssima escolarização. John Wanamaker me disse que a pouca instrução que teve foi aquirida da mesma maneira que uma locomotiva moderna se abastece de água, “recolhendo-a enquanto avança”. Henry Ford nunca chegou sequer ao ensino médio, muito menos à faculdade. Não estou aqui tentando desvalorizar a educação formal, mas apenas manifestando a convicção sincera de que quem dominar e aplicar o segredo atingirá altas posições, acumulando riqueza e lidando com a vida em seus próprios termos, mesmo com escasso nível de instrução.




    Em algum ponto da leitura, o segredo saltará da página e se apresentará com nitidez diante de você, desde que esteja pronto! Quando aparecer, você o reconhecerá. Quer receba o sinal no primeiro ou no último capítulo, faça uma pausa quando ele se apresentar e ofereça um brinde, pois esse momento marcará a virada mais importante da sua vida.




    Passemos agora ao primeiro capítulo e à história do meu querido amigo, que generosamente reconheceu ter visto o sinal místico e cujas façanhas empresariais são prova suficiente de que ele brindou a isso. Lendo a história dele e de outros, lembre-se de que essas histórias dizem respeito aos problemas importantes da vida, que todos os homens enfrentam. Os problemas que surgem do nosso esforço para ganhar a vida, para encontrar esperança, coragem, satisfação e paz de espírito; para acumular riquezas e desfrutar da liberdade de corpo e alma.




    Lembre-se também, durante a leitura, de que o livro trata de fatos e não de ficção, e que seu objetivo é transmitir uma grande verdade universal por meio da qual todos os que estiverem prontos possam aprender não só o que fazer, mas também como fazer, além de receber o estímulo indispensável para começar.




    Como última palavra de preparação, antes que você comece a ler o primeiro capítulo, posso fazer uma pequena sugestão que talvez o ajude a reconhecer o segredo de Carnegie? Aí vai ela: todas as conquistas, todas as riquezas adquiridas, têm início numa ideia! Se estiver pronto para o segredo, você já está na metade do caminho, e portanto vai reconhecer a outra metade no instante em que ela surgir na sua frente.




    Napoleon Hill




    1937




    




    

        3. Charles M. Schwab (1862-1939) foi um empreendedor norte-americano pioneiro na indústria siderúrgica dos Estados Unidos. Além de ter presidido a Carnegie Steel Company e a United States Steel Corporation, transformou a Bethlehem Steel em uma das maiores produtoras de aço do país. A sua trajetória também foi marcada por excessos pessoais, autoritarismo na gestão dos negócios e práticas empresariais controversas.




        4. Um estudo da Universidade de Cambridge também aponta para o autoritarismo e o elitismo do regime de Manuel L. Quezon. (Ver: Michael D. Pante, “Quezon’s City: Corruption and Contradiction in Manila’s Prewar Suburbia, 1935-1941”. Journal of Southeast Asian Studies, pp. 91-112, 2017.)




        5. Lembrando que essa consideração é de 1937.
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    Introdução




    O homem que, pela força do pensamento, virou sócio de Thomas A. Edison




    a verdade é que “pensamentos são coisas”, e coisas poderosas, quando combinados com propósito, persistência e um desejo ardente de traduzi-los em riquezas ou outros objetos materiais.




    Pouco mais de trinta anos atrás, Edwin C. Barnes descobriu que é verdade que os homens realmente pensam para ficar ricos. Essa descoberta não lhe ocorreu de repente. Veio aos poucos, a partir de um desejo ardente de tornar-se sócio do grande Edison.




    Uma das principais características do desejo de Barnes era sua determinação. Ele queria trabalhar com Edison, e não para Edison. Se examinar atentamente a descrição de como ele traduziu seu desejo em realidade, você vai entender melhor os treze princípios que levam à riqueza.




    Quando esse desejo, ou impulso de pensamento, surgiu como um lampejo em sua mente, ele não tinha meios para agir. Duas dificuldades o impediam de seguir adiante. Não conhecia Edison e não tinha dinheiro para pagar a passagem de trem até Orange, Nova Jersey.




    Diante dessas dificuldades, a maioria dos homens desistiria de tentar realizar o desejo. Mas não era um desejo qualquer! Ele estava tão decidido a encontrar um jeito de realizar esse desejo que resolveu viajar como clandestino, em vez de aceitar a derrota. (Para os não iniciados, isso significa que ele foi até East Orange escondido num trem de carga.)




    Ele se apresentou no laboratório de Edison e anunciou que tinha vindo fazer negócios com o inventor. Referindo-se, anos mais tarde, ao primeiro encontro com Barnes, disse Edison: “Ali estava ele, diante de mim, mais parecendo um vagabundo qualquer, mas havia qualquer coisa no seu rosto que dava a impressão de que ele estava decidido a conseguir o que buscava. Eu tinha aprendido, em anos de experiências com os homens, que quando alguém deseja alguma coisa tão intensamente que se dispõe a arriscar todo o futuro numa jogada para consegui-la, não há dúvida de que vai vencer. Eu lhe dei a oportunidade que pediu porque vi que estava decidido a perseverar até o fim. O que veio depois deixou claro que eu não estava errado”.




    O que o jovem Barnes disse a Edison naquele momento foi bem menos importante do que o que ele pensava. O próprio Edison disse isso! Não poderia ter sido a aparência do jovem que lhe garantiu a oportunidade de começar a trabalhar no escritório de Edison, pois a aparência pesava contra ele. Importante era o que ele pensava.




    Se o significado dessa declaração pudesse ser transmitido a todas as pessoas que a lessem, o restante deste livro deixaria de ser necessário.




    Barnes não conseguiu a parceria com Edison na primeira entrevista. O que de fato conseguiu foi a oportunidade de trabalhar nos escritórios de Edison, com um salário simbólico, realizando um trabalho que era irrelevante para Edison, porém muito importante para Barnes, pois lhe dava a oportunidade de exibir sua “mercadoria” onde o “sócio” em potencial pudesse vê-la.




    Passaram-se meses. Aparentemente nada aconteceu que tornasse mais próximo o desejado objetivo que Barnes estabelecera como seu principal propósito definido. Mas alguma coisa importante acontecia na cabeça de Barnes. Ele intensificava, cada vez mais, o desejo de tornar-se sócio comercial de Edison.




    Psicólogos já disseram, com acerto, que “quando alguém está verdadeiramente pronto para uma coisa, essa coisa aparece”. Barnes estava pronto para uma sociedade comercial com Edison; mais que isso, estava decidido a continuar pronto até conseguir o que buscava.




    Ele não disse a si mesmo: “Bem, de que adianta isso? Acho melhor mudar de ideia e tentar um emprego de vendedor”. O que ele disse foi: “Vim aqui para fazer negócios com Edison, e vou conseguir nem que leve o resto da vida”. Ele sabia mesmo o que queria! Como seria diferente a história que os homens têm para contar se adotassem um propósito definito, e insistissem até esse propósito ter tempo de tornar-se uma obsessão avassaladora!




    Talvez o jovem Barnes ainda não soubesse àquela altura, mas sua determinação obstinada, sua persistência em alimentar um único desejo, estava destinada a derrubar qualquer oposição e trazer-lhe a oportunidade que buscava.




    Quando a oportunidade veio, surgiu numa forma diferente, e de uma direção diferente da que Barnes esperava. Esse é um dos truques da oportunidade. Ela tem o hábito manhoso de entrar pela porta dos fundos, e quase sempre disfarçada de desgraça ou derrota temporária. Talvez seja por isso que tanta gente é incapaz de reconhecer uma oportunidade.




    Edison tinha acabado de aperfeiçoar um aparelho para escritório, na época conhecido como Máquina de Ditado de Edison (hoje Ediphone).
 Seus vendedores não ficaram nem um pouco empolgados com a máquina. Não acreditavam que pudesse ser vendida sem um esforço gigantesco. Barnes viu nisso a sua oportunidade. Essa oportunidade se infiltrara silenciosamente, escondida numa máquina de aparência estranha, que só interessava a Barnes e ao inventor.




    Barnes não teve dúvida de que conseguiria vender a Máquina de Ditado de Edison. Sugeriu isso a ele e imediatamente teve a sua chance. Vendeu a máquina. Na verdade, vendeu-a tão bem que Edison lhe deu um contrato para distribuí-la e comercializá-la em todo o país. Dessa sociedade comercial nasceu o slogan “Fabricado por Edison e instalado por Barnes”.




    A aliança comercial continua operando há mais de trinta anos. Com ela Barnes ficou rico em dinheiro, mas fez algo infinitamente maior: provou que é possível “pensar e enriquecer”.




    Quanto dinheiro líquido o desejo original de Barnes de fato lhe rendeu, não tenho como saber. Talvez 2 milhões ou 3 milhões de dólares, mas o montante, seja qual for, é insignificante se comparado ao bem maior por ele adquirido: a convicção de que um impulso de pensamento pode ser transformado no seu equivalente físico pela aplicação de princípios conhecidos.




    Barnes, pela força do pensamento, conquistou uma sociedade com o grande Edison! Pela força do pensamento, adquiriu uma fortuna. Começou com nada, a não ser a capacidade de saber o que queria e a determinação de insistir nesse desejo até realizá-lo.




    Não tinha dinheiro. Tinha pouca instrução. Não tinha influência. Mas tinha iniciativa, fé e vontade de vencer. Com essas forças intangíveis, tornou-se o principal parceiro do maior inventor que já existiu.




    Vamos agora analisar o caso diferente de um homem que chegou a ter uma grande fortuna material, mas acabou perdendo tudo, porque parou a um metro de distância do objetivo que tinha estabelecido.




    A um metro do ouro




    Uma das causas mais frequentes de fracasso é a tendência a desistir depois de sofrer uma derrota temporária. Todo mundo comete esse erro em algum momento da vida.




    Um tio de R. U. Darby foi contagiado pela “febre do ouro” nos tempos da corrida do ouro na Califórnia, e marchou para o Oeste com o objetivo de cavar e ficar rico. Nunca tinha ouvido dizer que mais ouro foi tirado do cérebro do homem do que da terra. Registrou uma área de mineração e começou a trabalhar com a picareta e a pá. A labuta era árdua, mas o desejo de botar a mão no ouro era inabalável.




    Depois de semanas de trabalho duro, foi recompensado com a descoberta de minério reluzente. Precisava de maquinário para extraí-lo. Sem fazer alarde, cobriu a mina, viajou de volta a Williamsburg, Maryland, e comunicou o achado a parentes e alguns vizinhos. Eles juntaram dinheiro para o maquinário e o enviaram. O tio e Darby voltaram à mina para trabalhar.




    O primeiro carregamento de minério foi extraído e enviado para uma fundição. Os resultados demonstraram que eles possuíam uma das minas mais ricas do Colorado! Mais alguns vagões daquele minério quitariam as dívidas. Depois viria a fartura de lucros.




    As brocas desciam! As esperanças de Darby e do tio iam às alturas! Até que aconteceu algo: o veio de minério de ouro sumiu! Eles tinham chegado ao fim do arco-íris, e o pote de ouro já secara. Continuaram perfurando, numa tentativa desesperada de reencontrar o veio — mas foi tudo em vão.




    Por fim, resolveram desistir.




    Venderam o maquinário para um ferro-velho por algumas centenas de dólares e pegaram o trem de volta para casa. Alguns donos de ferro-velho são simplórios, mas não aquele! Ele chamou um engenheiro 
para dar uma olhada na mina e fazer alguns cálculos. O engenheiro constatou que o projeto fracassara porque os proprietários não estavam familiarizados com “falhas geológicas”. Seus cálculos mostravam que o veio estaria a apenas um metro do lugar onde os Darby pararam de perfurar! Exatamente onde foi encontrado!




    O “homem do ferro-velho” extraiu da mina milhões de dólares em minério, porque tinha experiência suficiente para saber que valia a pena buscar consultoria especializada antes de desistir.




    Grande parte do dinheiro investido em maquinário foi obtida graças aos esforços de R. U. Darby, na época ainda muito jovem. O dinheiro veio de parentes e vizinhos, que tinham fé nele. Darby devolveu cada dólar, embora tenha demorado anos.




    Muito tempo depois, Darby recuperou-se das perdas e multiplicou seus ganhos quando descobriu que o desejo pode ser transformado em ouro. A descoberta veio depois que ele entrou no negócio de seguros de vida.




    Lembrando que tinha perdido uma imensa fortuna porque parou a um metro de onde estava o ouro, Darby fez essa experiência lhe render bem no trabalho que escolheu, pelo simples método de dizer a si mesmo: “Parei a um metro do ouro, mas nunca vou parar porque as pessoas dizem ‘não’ quando lhes ofereço seguro”.




    Darby pertence ao pequeno grupo de menos de cinquenta pessoas que vendem mais de 1 milhão de dólares por ano em seguros de vida. Deve essa disposição em perseverar à lição aprendida com sua quase desistência no negócio da mineração de ouro.




    Antes que o sucesso chegue à vida de uma pessoa, ela com certeza vai sofrer muitas derrotas temporárias, e talvez algum fracasso. Quando a derrota toma conta de alguém, a coisa mais fácil e mais lógica a fazer é desistir. É isso, exatamente, o que a maioria faz.




    Mais de quinhentos dos homens mais bem-sucedidos que este país já conheceu contaram ao autor que seu maior sucesso ocorreu apenas um passo além do ponto em que sofreram uma derrota. O fracasso 
é um vigarista, com agudo senso de ironia e astúcia. Sente o maior prazer em fazer alguém tropeçar quando o sucesso já está quase ao alcance das mãos.




    Uma boa lição de persistência por apenas 
cinquenta centavos




    Logo depois de formar-se na “Universidade dos Grandes Tombos” e decidir tirar partido da experiência na mineração de ouro, Darby teve a sorte de estar presente numa ocasião que lhe demonstrou que “não” nem sempre significa não.




    Certa tarde, ele estava ajudando o tio a moer trigo num velho moinho. O tio administrava uma grande fazenda, onde viviam muitos meeiros negros. Silenciosamente, a porta se abriu e a filha de um meeiro entrou e se sentou perto da porta.




    O tio ergueu os olhos, viu a criança e berrou bruscamente: “O que é que você quer?”.




    Tímida, a menina respondeu: “Minha mãe disse pro senhor mandar cinquenta centavos pra ela”.




    “Não vou mandar, não”, respondeu o tio. “Agora, volte pra casa.”




    “Sim, senhor”, respondeu a criança. Mas nem se mexeu.




    O tio continuou trabalhando, tão entretido que não prestou atenção suficiente na criança para perceber que ela não tinha ido embora. Quando olhou e viu que ela ainda estava ali parada, berrou: “Eu já mandei você ir pra casa! Agora vá se não quiser levar uma surra”.




    A menina disse “sim, senhor!”, mas não saiu do lugar.




    O tio largou um saco de grãos que ia despejar na tremonha e partiu para cima da criança, com uma expressão que dava a entender que lá vinha confusão.




    Darby prendeu a respiração. Sabia que o tio era um homem de temperamento violento.




    Quando o tio chegou ao lugar onde a menina estava parada, ela rapidamente avançou um passo, olhou-o nos olhos e gritou com sua voz mais estridente: “Minha mãe precisa desses cinquenta centavos!”.




    O tio parou, encarou-a por um minuto, enfiou a mão no bolso, pegou meio dólar e deu à menina.




    A menina pegou o dinheiro e recuou devagar até a porta, sem tirar os olhos do homem que tinha acabado de dominar. Depois que ela foi embora, o tio sentou-se numa caixa e ficou mais de dez minutos olhando pela janela para o vazio. Estava refletindo, estupefato, sobre o que acabara de acontecer.




    Darby também refletiu um pouco. Foi a primeira vez em toda a sua vida que ele viu uma criança deliberadamente dominar um adulto. Como ela conseguiu? O que aconteceu com o tio que o fez perder a ferocidade e ficar dócil como um cordeirinho? Essas e outras perguntas parecidas passaram como um relâmpago pela cabeça de Darby, mas ele só encontrou a resposta anos depois, quando me contou a história.




    Estranhamente, a história dessa experiência inusitada foi contada ao autor no velho moinho, no mesmo lugar onde a cena ocorrera. Estranhamente também, dediquei quase um quarto de século ao estudo do poder que permitiu que uma criança pequena e sem instrução dominasse um homem poderoso.




    Enquanto estávamos ali naquele velho moinho mofado, Darby repetiu a história da inusitada vitória e concluiu com uma interrogação: “O que acha disso tudo? Que estranho poder essa menina usou para derrotar tão completamente o meu tio?”.




    A resposta a essa pergunta será dada nos princípios descritos neste livro. É uma resposta plena e completa. Contém detalhes e instruções suficientes para permitir, a qualquer pessoa, entender e aplicar a mesma força que a menininha descobriu por acaso.




    Mantenha-se alerta, e você vai observar exatamente que estranho po­­der foi esse que veio em socorro da criança; terá um vislumbre desse po­­der no próximo capítulo. Em algum lugar deste livro, vai encontrar uma ideia capaz de despertar os seus poderes receptivos, pondo à sua disposição, em benefício próprio, esse mesmo poder irresistível. A consciência desse poder pode vir no primeiro capítulo, ou passar como um relâmpago por sua cabeça em algum capítulo subsequente. Pode vir na forma de uma única ideia. Ou pode vir como um plano, um propósito. Ou fazê-lo voltar a experiências de fracasso ou derrota no passado, e trazer à tona alguma lição que lhe permita recuperar tudo que perdeu na derrota.




    Depois que descrevi a Darby o poder involuntariamente usado pela menininha negra, ele logo reviu seus trinta anos de experiência como vendedor de seguros de vida. Então reconheceu, sem hesitar, que seu êxito nesse campo resultava, em boa parte, da lição que aprendeu com aquela criança.




    Darby ressaltou o seguinte: “Toda vez que um possível cliente tentava se livrar de mim sem comprar nada, eu via aquela criança no velho moinho, os grandes olhos brilhando num olhar de desafio, e dizia a mim mesmo, ‘preciso conseguir esta venda’. A maior parte das vendas que fiz foram conseguidas depois que as pessoas diziam ‘não’”.




    Lembrava-se, também, do erro de ter parado a apenas um metro do veio de ouro, “mas essa experiência foi uma bênção disfarçada”, dizia. “Ela me ensinou a insistir em insistir, por mais árdua que fosse a tarefa. Uma lição que precisei aprender antes de ter êxito em qualquer coisa.”




    A história de Darby, do tio, da criança e da mina de ouro sem dúvida será lida por centenas de homens que ganham a subsistência vendendo seguros de vida, e a todos esses o autor oferece a sugestão de que Darby deve a essas duas experiências a capacidade de vender, anualmente, mais de 1 milhão de dólares em seguros.




    A vida é muito estranha, e quase sempre imponderável! Tanto os êxitos como os fracassos têm suas raízes em experiências simples. As experiências de Darby não foram incomuns naqueles dias, porém explicam o seu destino na vida, sendo, portanto, tão importantes (para ele) como a própria vida. Ele tirou proveito dessas duas experiências dramáticas, porque as analisou e aprendeu a lição que ensinavam. Mas o que dizer do homem que não tem tempo, nem inclinação, para analisar o fracasso em busca do conhecimento que conduz ao sucesso? Onde e como vai aprender a arte de converter a derrota em trampolim para a oportunidade?




    Este livro foi escrito em resposta a essas perguntas.




    A resposta pede uma descrição de treze princípios. Mas lembre-se, enquanto lê, de que a resposta que talvez esteja procurando às perguntas que o levaram a refletir sobre a estranheza da vida pode ser encontrada em sua própria mente, através de uma ideia, plano ou propósito que venha a surgir durante a leitura.




    Uma ideia sólida é tudo de que você precisa para ter sucesso. Os princípios descritos neste livro contêm o que há de melhor, e de mais prático, naquilo que se sabe sobre as maneiras de criar ideias úteis.




    Antes de seguirmos adiante em nossa abordagem da descrição desses princípios, achamos que você tem o direito de receber esta sugestão importante: a riqueza, quando começa a chegar, chega tão rápido, em tão grande abundância, que nos perguntamos onde estava escondida durante os anos de escassez. É uma afirmação surpreendente, sobretudo quando se leva em conta a crença popular de que a riqueza só chega para quem trabalha árdua e longamente.




    Quando começar a pensar e enriquecer, você vai ver que a riqueza começa com um estado de espírito, com uma definição de propósito, e pouco ou nenhum trabalho árduo. Você, e qualquer pessoa, deveria estar interessado em saber como adquirir esse estado de espírito que atrai a riqueza. Passei 25 anos fazendo pesquisas, analisando mais de 25 mil pessoas, porque também queria saber “como os homens se tornam ricos”.




    Sem essa pesquisa, este livro não teria sido escrito.




    Aqui, preste atenção numa verdade muito significativa: a Depressão econômica começou em 1929 e continuou até alcançar um recorde histórico de destruição, até algum tempo depois que o presidente Roosevelt assumiu o cargo. Foi quando a Depressão começou a desaparecer. Assim como um eletricista num teatro aumenta as luzes tão devagar que a escuridão se transforma em luz sem que você perceba, o feitiço do medo foi desaparecendo da cabeça das pessoas até se transformar em fé.




    Observe com atenção: assim que vier a dominar os princípios dessa filosofia, e começar a seguir as instruções para aplicar esses princípios, sua situação financeira vai melhorar, e tudo em que tocar começará a transformar-se num ativo em seu benefício. Impossível? De jeito nenhum!




    Uma das maiores fraquezas da humanidade é a familiaridade do homem comum com a palavra “impossível”. Ele conhece todas as regras que não funcionam. Sabe de todas as coisas que não podem ser feitas. Este livro foi escrito para aqueles que buscam as regras que levaram outros a terem sucesso, e estão dispostos a apostar tudo nessas regras.




    Muitos anos atrás, comprei um belo dicionário. A primeira coisa que fiz com ele foi procurar a palavra “impossível” e recortá-la cuidadosamente do livro. Não seria imprudente da sua parte fazer isso também.




    O sucesso chega para quem se torna consciente do sucesso.




    O fracasso chega para quem, com indiferença, se torna consciente do fracasso.




    O objetivo deste livro é ajudar todos aqueles que querem aprender a arte de transformar sua mente de consciência do fracasso em consciência do sucesso.




    Outra fraqueza encontrada em muita gente é o hábito de avaliar todas as coisas e pessoas de acordo com as próprias impressões e crenças. Alguns leitores vão achar que ninguém pode pensar e enriquecer. Não conseguem pensar em termos de riqueza, pois seus hábitos de pensamento estão fincados na pobreza, na necessidade, na miséria, no fracasso e na derrota.




    Esses infelizes me lembram um homem conhecido, que veio da China aos Estados Unidos para aprender os costumes americanos. Frequentou a Universidade de Chicago. Um dia o presidente Harper conheceu esse jovem asiático no campus, parou para conversar com ele alguns minutos e lhe perguntou qual era, no seu entender, a característica mais marcante do povo americano.




    “Ora”, exclamou o jovem, “os olhos. Parecem ter um formato curioso!”




    O que costumamos dizer sobre os olhos dos asiáticos?




    Nós nos recusamos a aceitar aquilo que não compreendemos. Acreditamos, ingenuamente, que nossas limitações são a medida apropriada das limitações em geral. O formato dos olhos dos outros é “curioso” porque não são iguais aos nossos, é claro.




    Milhões de pessoas contemplam as conquistas de Henry Ford, depois que ele as alcançou, e invejam a sua boa sorte, o seu gênio, ou seja qual for o motivo que, no seu entender, é responsável pela fortuna de Ford. Talvez uma pessoa em 100 mil saiba o segredo do sucesso de Ford, e essa pessoa é modesta demais, ou relutante demais, para falar a respeito, devido à sua simplicidade. Uma única transação ilustra perfeitamente o “segredo”.




    Anos atrás, Ford resolveu produzir o hoje famoso motor V-8. Optou por fabricar um motor com os oito cilindros fundidos num só bloco, e instruiu os engenheiros a prepararem um projeto do motor. O projeto foi posto no papel, mas os engenheiros foram unânimes ao afirmar que era simplesmente impossível fundir, numa única peça, um bloco de motor a gasolina de oito cilindros.




    Ford disse: “Produzam assim mesmo”.




    “Mas é impossível!”, responderam eles.




    “Sigam em frente”, ordenou Ford, “e continuem até dar certo, pelo tempo que for necessário.”




    Os engenheiros seguiram. Não havia outra opção, se quisessem permanecer na equipe da Ford. Em seis meses, nada aconteceu. Mais seis meses, e nada ainda. Os engenheiros tentaram todas as estratégias imagináveis para executar as ordens, mas a ideia parecia fora de alcance: “Impossível!”.




    No fim do ano, Ford voltou a conversar com os engenheiros, e eles repetiram que não tinham encontrado um jeito de executar as ordens.




    “Sigam em frente”, disse Ford. “É isso que quero, e é isso que vou conseguir.”




    Eles insistiram até que, como num passe de mágica, o segredo foi descoberto.




    A determinação de Ford triunfou mais uma vez!




    Talvez a história não esteja sendo descrita com absoluta precisão, mas na essência está correta. Se você quer pensar e enriquecer, deduza dela o segredo dos milhões de Ford, se puder. Não vai precisar procurar muito.




    Henry Ford é o sucesso que é porque entende e aplica os princípios do sucesso. Um deles é o princípio do desejo: saber o que queremos. Lembre-se desta história sobre Ford durante a leitura e escolha os trechos em que o segredo de sua estupenda conquista é descrito. Se conseguir isso, se puder identificar o grupo específico de princípios que enriqueceu Henry Ford, vai poder igualar as conquistas dele em praticamente qualquer profissão para a qual esteja apto.




    Você é o “senhor do seu destino, o capitão 
da sua alma”, porque…




    Quando escreveu os proféticos versos “Eu sou o senhor do meu destino, eu sou o capitão da minha alma”, Henley deveria ter nos informado que somos os senhores do nosso destino, os capitães da nossa alma, porque temos o poder de controlar nossos pensamentos.




    Deveria ter dito que o éter em que flutua esta pequenina terra, na qual nos movemos e existimos, é uma forma de energia que se move a uma velocidade de vibração inconcebivelmente alta, e que o éter está repleto de uma forma de poder universal que se adapta à natureza dos pensamentos que circulam em nossa mente; e nos influencia, de modos naturais, a transformar nossos pensamentos num equivalente físico.6




    Se o poeta nos contasse essa grande verdade, saberíamos por que somos os senhores do nosso destino, capitães das nossas almas. Deveria ter dito, enfaticamente, que esse poder não tenta fazer uma distinção entre pensamentos destrutivos e pensamentos construtivos, que ele nos levará a traduzir em realidade física pensamentos de pobreza, com a mesma presteza com que nos fará agir com base em pensamentos de riqueza.




    Deveria ter contado também que nosso cérebro fica “magnetizado” com os pensamentos que dominam nossa mente. E, por meios que ninguém conhece ao certo, esses “ímãs” atraem as forças, as pessoas e as circunstâncias que se harmonizam com a natureza de nossos pensamentos dominantes.




    Ele deveria ainda ter contado que, antes de acumular riquezas em abundância, devemos “magnetizar” a mente com um intenso desejo de riqueza, que devemos nos “conscientizar do valor do dinheiro” até que o desejo de dinheiro nos faça preparar planos deliberados para adquiri-lo.




    Mas, sendo poeta e não filósofo, [Ernest] Henley achou suficiente declarar uma grande verdade em forma poética, deixando para seus seguidores a tarefa de interpretar o significado filosófico dos seus versos.




    Pouco a pouco, a verdade foi se revelando, até que agora parece certo que os princípios descritos neste livro guardam o segredo do domínio sobre nosso destino econômico.




    Agora estamos prontos para examinar o primeiro desses princípios. Abra sua mente e lembre-se, quando estiver lendo, de que esses princípios não foram inventados por um único homem. Foram formulados a partir das experiências de vida de mais de quinhentos homens que de fato acumularam grandes fortunas; homens que começaram pobres, com pouca instrução e nenhuma influência. Para eles, os princípios funcionaram. Você pode colocá-los em prática em benefício próprio — e duradouro.




    Vai achar fácil fazê-lo, e não difícil.




    Antes de passarmos ao próximo capítulo, quero que saiba que ele transmite informações factuais que podem mudar todo o seu destino financeiro, uma vez que realmente trouxeram mudanças formidáveis para duas pessoas descritas.




    Saiba também que as relações entre mim e esses dois homens é de tal natureza que eu não poderia tomar liberdades com os fatos, ainda que quisesse. Um deles é meu amigo mais íntimo há quase 25 anos, o outro é meu filho. O sucesso incomum desses dois homens, que generosamente eles creditam ao princípio descrito no próximo capítulo, justifica essa referência pessoal, que serve para enfatizar o poder abrangente desse princípio.




    Quase quinze anos atrás, fiz o discurso de formatura no Salem College, na cidade de Salem, Virgínia Ocidental. Dei destaque ao princípio descrito no capítulo seguinte de modo tão intenso que um dos formandos com certeza se apropriou dele, tornando-o parte de sua filosofia de vida. O jovem é membro do Congresso e personagem importante na administração atual. Pouco antes de este livro ser enviado à editora, ele me mandou uma carta na qual expressa com tanta clareza a sua opinião sobre o princípio esboçado no próximo capítulo, que resolvi publicá-la como introdução.




    Ela dá uma ideia das recompensas futuras.




    

      Prezado Napoleon,




      Meu serviço como membro do Congresso me deu uma visão dos problemas de homens e mulheres. Escrevo para oferecer uma sugestão que pode vir a ser útil para milhares de pessoas dignas.




      Pedindo desculpas, afirmo que a sugestão, se posta em prática, resultará em anos de trabalho e responsabilidade para você, mas me sinto incentivado a fazer a sugestão porque sei da sua paixão por prestar um serviço de utilidade.




      Em 1922, você fez o discurso de formatura no Salem College, quando eu era um dos formandos. Nesse discurso, você plantou na minha cabeça a semente de uma ideia que é responsável pela oportunidade que agora tenho de servir ao povo do meu estado, e que será responsável, em grande medida, por qualquer êxito que eu venha a ter no futuro.




      A sugestão a que me refiro é que você ponha num livro o resumo e o teor do discurso que fez no Salem College, assim dando ao povo americano a oportunidade de aproveitar seus muitos anos de experiência e convívio com os homens que, por sua grandeza, fizeram dos Estados Unidos o país mais rico do planeta.




      Lembro, como se fosse ontem, a maravilhosa descrição que você fez do método que permitiu a Henry Ford, com pouca escolaridade, sem um dólar, sem amigos influentes, alcançar grandes alturas. Decidi então, antes mesmo do fim do seu discurso, que conquistaria o meu lugar, fossem quais fossem as dificuldades que precisasse superar.




      Milhares de jovens vão terminar os estudos este ano, e nos próximos anos. Cada um desses jovens estará buscando justamente uma mensagem de incentivo prático como a que recebi de você. Vai querer saber que caminho seguir, o que fazer para começar a vida. Você pode dizer isso, pois ajudou a resolver os problemas de tanta gente.




      Se houver como você prestar um tão grande serviço, sugiro incluir, em cada livro, um de seus Gráficos de Análise Pessoal, para que o comprador se beneficie de um inventário completo de si mesmo — indicando, como você me indicou anos atrás, exatamente o que está impedindo o seu sucesso.




      Esse serviço, fornecendo aos leitores um panorama completo e imparcial de seus defeitos e virtudes, significaria para eles a diferença entre sucesso e fracasso. Seria inestimável.




      Milhões de pessoas enfrentam o problema de reerguer-se dos golpes da depressão econômica, e falo por experiência própria quando digo que sei que essa gente sincera agradeceria a oportunidade de expor seus problemas a você e receber sugestões de como resolvê-los.




      Você conhece bem os problemas de quem se vê diante da necessidade de recomeçar. Hoje há milhares de pessoas nos Estados Unidos que gostariam de saber transformar ideias em dinheiro, pessoas que têm que começar do zero, sem recursos financeiros, para se recuperar das perdas. Se existe alguém capaz de ajudá-las, esse alguém é você.




      Se vier a publicar o livro, eu gostaria de ser dono do primeiro exemplar a sair da gráfica, autografado por você.




      Com os meus cumprimentos,




      Atenciosamente,




      Jennings Randolph


    




    




    

        6. O autor se refere à teoria do éter, uma substância imóvel que preencheria todo o espaço e serviria como suporte para a propagação das ondas eletromagnéticas, incluindo a luz, e que era aceita por Aristóteles. Contudo, no início do século xx, mesmo antes da publicação deste livro, a teoria já era rejeitada. Grande parte daquilo que a sustentava, diante da falta de explicações científicas sobre o espaço-tempo, foi solucionada com a publicação da Teoria da Relatividade, de Albert Einstein. (Ver: Roberto de Andrade Martins, “Espaço, tempo e éter na teoria da relatividade”. Revista Fapesp, fev. 2009.)
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    Desejo




    O ponto de partida de qualquer conquista




    O primeiro passo rumo à riqueza




    Quando saltou do trem de carga em Orange, Nova Jersey, há mais de trinta anos, Edwin C. Barnes talvez parecesse um vagabundo, mas seus pensamentos eram os de um rei!




    Enquanto andava dos trilhos para o escritório de Thomas A. Edison, sua cabeça não parava de funcionar. Ele se imaginava na presença de Edison. Ouvia a si mesmo pedindo-lhe uma oportunidade de realizar a única obsessão que consumia sua vida, o desejo ardente de ser sócio do grande inventor.




    O desejo de Barnes não era uma mera esperança, era um desejo agudo e pulsante que transcendia todo o resto. Quando abordou Edison, havia muito tempo que esse desejo se tornara muito mais do que mera aspiração.




    Poucos anos depois, Edwin C. Barnes se viu novamente diante de Edison, no mesmo escritório onde conhecera o inventor. Dessa vez, o desejo se transformara em realidade. Ele estava trabalhando em parceria com Edison. O sonho dominante da sua vida era agora realidade. Hoje, os que conhecem Barnes o invejam, por causa da “oportunidade especial” que a vida lhe deu. Veem-no em seus dias de triunfo, sem se darem ao trabalho de investigar a causa de seu êxito.




    Barnes teve sucesso porque definiu um objetivo e pôs toda a energia, toda a força de vontade, todo o esforço, a serviço desse objetivo. Não se tornou sócio de Edison no dia em que chegou à sua presença. Contentou-se em começar executando o trabalho mais humilde, desde que isso lhe desse a oportunidade de avançar um passinho que fosse em direção ao tão desejado objetivo.




    Passaram-se cinco anos até que a oportunidade que tanto buscava aparecesse. Durante esses anos, nem um raio de esperança, nem uma promessa de realização do seu desejo lhe foi oferecida. Para todos, salvo para si mesmo, ele era apenas mais uma engrenagem na roda dos negócios de Edison, mas em sua mente já era sócio de Edison a cada minuto da vida, desde que começou a trabalhar lá.




    É uma ilustração impressionante da força de um desejo definido. Barnes alcançou o objetivo porque queria ser sócio comercial de Edison mais do que qualquer outra coisa. Elaborou um plano para atingir essa meta. Mas cortou todos os laços atrás de si. Manteve-se fiel ao seu desejo até que se tornasse a obsessão da sua vida — e, finalmente, uma realidade.




    Quando partiu para Orange, não disse a si mesmo: “Vou tentar convencer Edison a me dar um emprego”. O que disse a si mesmo foi: “Vou falar com Edison e informá-lo de que vim fazer uma parceria comercial com ele”.




    Não disse: “Vou trabalhar lá por uns meses e, se não me sentir estimulado, peço demissão e procuro emprego em outro lugar”. O que disse foi: “Começo em qualquer lugar. Faço qualquer coisa que Edison mandar, mas não desisto enquanto não for seu sócio”.




    Não disse: “Vou ficar de olho em outra oportunidade, se não conseguir o que quero na organização de Edison”. O que disse foi: “Só há uma coisa neste mundo que realmente quero, e é uma associação comercial com Thomas A. Edison. Vou queimar todas as pontes atrás de mim e apostar todo o meu futuro na capacidade de conseguir o que quero”.




    Ele não se permitiu nenhuma liberdade de voltar atrás. Era vencer ou perecer!




    A história do sucesso de Barnes se resume a isso!




    Muito tempo atrás, um grande guerreiro se viu numa situação em que precisava tomar uma decisão para garantir a vitória no campo de batalha. Teria que enviar suas tropas contra um inimigo poderoso, cujos homens superavam os seus numericamente. Embarcou seus soldados, navegou para o país inimigo, desembarcou soldados e equipamentos e mandou queimar os navios que os transportaram. Falando aos homens antes da primeira batalha, disse: “Vocês estão vendo os barcos virarem fumaça. Significa que só vamos sair vivos daqui se vencermos! Não temos escolha: ou vencemos, ou morremos!”. Venceram.
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