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O que você quer mais do que qualquer outra coisa? 


 


Dinheiro, fama, poder, realização, personalidade, serenidade, felicidade?


Os Treze Passos para a Riqueza descritos neste livro oferecem a filosofia mais breve jamais ilustrada, que pode ser utilizada para a realização individual, em benefício do homem ou da mulher que busca um propósito definido na vida.


Antes de iniciar este livro, você lucrará muito se tomar nota do fato de que este livro não foi escrito como entretenimento. Você não pode assimilar seu conteúdo corretamente dentro de uma semana ou um mês.


Depois de ler este livro em profundidade, o Dr. Miller Reese Hutchison, nacionalmente conhecido como consultor de engenharia e associado de longa data de Thomas A. Edison, disse:


"Isto não é um romance. É um livro didático sobre as realizações individuais que vem diretamente das experiências de centenas dos homens mais bem-sucedidos da América. Deve ser estudada, assimilada, e pensada profundamente. Não se deve ler mais de um capítulo em uma noite. O leitor deve sublinhar as frases que têm o maior impacto sobre ele. Então ele deve voltar às linhas sublinhadas e lê-las novamente. Um verdadeiro estudante não lerá apenas este livro, mas irá absorver o seu conteúdo e torná-lo seu próprio. Este livro deve ser adoptado por todas as escolas secundárias e nenhum rapaz ou rapariga deve ser autorizado a formar-se sem ter passado satisfatoriamente um exame sobre ele. Esta filosofia não substituirá as disciplinas ensinadas nas escolas, mas permitirá organizar e aplicar os conhecimentos adquiridos, convertendo-os em serviço útil e compensação adequada, sem perda de tempo".


O Dr. John R. Turner, reitor da City University of New York, depois de ler o livro, disse:


"O melhor exemplo que confirma a validade desta filosofia é o seu próprio filho, Blair, cuja história sensacional você descreveu no capítulo sobre o Desejo."


O Dr. Turner referia-se ao filho do autor, que nasceu sem audição normal e que não só evitou ficar surdo e mudo, como também transformou a sua deficiência num bem inestimável, empregando a filosofia aqui descrita. Depois de ler a história (que começa na página 52), você perceberá que está prestes a entrar em posse de uma filosofia que pode ser transformada em riqueza material, ou que também pode ser usada para lhe trazer serenidade, compreensão, harmonia espiritual e, em alguns casos, como no caso do filho do autor, pode ajudá-lo a dominar uma aflição física.


O autor descobriu, ao analisar pessoalmente centenas de homens de sucesso, que todos eles tinham o hábito de trocar idéias através do que é comumente chamado de reuniões. Quando tinham problemas para resolver, sentavam-se juntos e falavam livremente até encontrarem, através da sua contribuição conjunta de ideias, um plano para alcançar o seu objectivo.


Você, que leu este livro, vai tirar o máximo proveito dele, colocando em prática o princípio da Mente Superior descrito no livro.


Você pode fazer isso (como outros estão fazendo com grande sucesso) formando um círculo de estudo composto por quantas pessoas você desejar, que sejam amigáveis e harmoniosas. O círculo deve reunir-se em intervalos regulares, semanalmente.


O procedimento deve consistir na leitura de um capítulo do livro em cada reunião, após o qual o conteúdo do capítulo deve ser discutido livremente por todos os membros. Cada membro deve tomar notas, anotando TODAS AS SUAS PRÓPRIA IDEIAS que são sugeridas pela discussão.


Cada membro deve ler e analisar cuidadosamente cada capítulo vários dias antes da leitura partilhada e da discussão conjunta no círculo. A leitura no círculo deve ser feita por alguém que leia bem e saiba dar cor e sentimento às palavras escritas.


Seguindo este plano cada leitor ganhará das páginas do livro não só a soma dos melhores conhecimentos reunidos a partir das experiências de centenas de homens bem sucedidos, mas, mais importante ainda, ele vai explorar novas fontes de conhecimento em sua própria mente e ganhar um conhecimento inestimável de TODO OUTRO APRESENTAMENTO PESSOAL.


Se você seguir este plano com persistência, está quase certo de descobrir e fazer sua a fórmula secreta pela qual Andrew Carnegie adquiriu sua imensa fortuna, como indicado na introdução do autor.







Tributos ao autor 


 


Ao liderar os homens americanos


Levou 25 anos para produzir o THINK AND BECOME RICH. É o livro mais recente de Napoleão Hill, baseado na sua famosa filosofia contida em "A Lei do Sucesso". O seu trabalho e os seus escritos têm sido elogiados por importantes figuras das Finanças, Educação, Política e Governo.


 


Caro Sr. Hill:


Tive agora a oportunidade de terminar de ler seus livros sobre a Lei do Sucesso e gostaria de expressar meu apreço pelo esplêndido trabalho que vocês fizeram para montar esta filosofia.


Seria útil se cada político da nação assimilasse e aplicasse os 17 princípios em que se baseiam as suas lições. Eles contêm excelente material que todo líder em todos os campos deve entender. 


Estou encantado por ter tido o privilégio de vos dar uma pequena ajuda na organização deste esplêndido curso na filosofia do "senso comum". 


Cordiais cumprimentos
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(Ex-presidente dos Estados Unidos e Supremo Tribunal dos EUA)


O REI DAS LOJAS DE 5 E 10 CÊNTIMOS


"Ao aplicar muitos dos 17 princípios fundamentais da filosofia da 'Lei do Sucesso', construímos uma grande e bem sucedida cadeia de lojas. Presumo que não seria um exagero dos fatos se eu dissesse que o arranha-céus de Woolworth poderia ser considerado, com razão, um monumento à validade desses princípios".


F. W. WOOLWORTH


UM GRANDE MAGNATA DOS NAVIOS A VAPOR


"Sinto-me largamente endividado pelo privilégio de ter lido o seu texto 'A Lei do Sucesso'. Se eu tivesse tido essa filosofia à minha disposição há cinqüenta anos, suponho que poderia ter conseguido tudo o que fiz em menos da metade do tempo. Espero sinceramente que o mundo te descubra e te recompense." 


ROBERT DOLLAR


UM FAMOSO LÍDER SINDICAL AMERICANO


"Dominar a filosofia de 'A Lei do Sucesso' é o equivalente a uma apólice de seguro contra o fracasso."


SAMUEL GOMPERS


UM EX-PRESIDENTE DOS ESTADOS UNIDOS


"Como não te posso felicitar pela tua persistência. Qualquer homem que dedique tanto tempo... deve necessariamente fazer descobertas que são de grande importância para os outros. Estou profundamente impressionado com a sua explicação dos princípios da "Mente Superior", que descreveu tão claramente".


WOODROW WILSON


UM PRÍNCIPE HERDEIRO


"Sei que os seus 17 princípios básicos para o sucesso são válidos porque os tenho aplicado no meu trabalho há mais de 30 anos."


JOHN WANAMAKER


O MAIOR FABRICANTE DE CÂMARAS DO MUNDO.


"Eu sei que estás a fazer um mundo de bem com a tua 'Lei do Sucesso'.


Eu não me preocuparia em estabelecer um valor monetário para este tipo de treinamento porque ele proporciona ao aluno qualidades que não podem ser medidas apenas em dinheiro". 


GEORGE EASTMAN


UM LÍDER EMPRESARIAL NACIONALMENTE CONHECIDO


"Seja qual for o sucesso alcançado, devo inteiramente à aplicação dos seus 17 princípios fundamentais de 'A Lei do Sucesso'. Acredito que tenho a honra de ter sido o teu primeiro aluno."


WM. WRIGLEY, JR.







Prefácio do Editor 


 


Este livro transmite a experiência de mais de 500 homens imensamente ricos, que começaram do zero, sem nada para oferecer em troca de sua riqueza, exceto TOMAS, IDEIAS e PROJETOS ORGANIZADOS.


Aqui você encontrará toda a filosofia de fazer dinheiro como resultado das conquistas da vida real dos homens americanos mais bem sucedidos nos últimos cinqüenta anos. Descreve O QUE FAZER e também COMO FAZER!


Este livro mostra-lhe as instruções completas para COMO VENDER OS SEUS SERVIÇOS PESSOAIS.


Fornece-lhe um sistema de auto-análise perfeito que lhe revelará facilmente o que o separou do "bom dinheiro" no passado.


Descreve a famosa fórmula de Andrew Carnegie para a realização pessoal, pela qual ele acumulou centenas de milhões de dólares para si mesmo e fez nada menos que vinte homens a quem revelou o seu segredo, um milionário.  



Você pode não precisar de tudo o que pode encontrar neste livro - nenhum dos 500 homens de cujas experiências este livro deriva precisa - mas você pode precisar de UMA IDEIA, UM PLANO OU UMA DICA para colocá-lo em movimento em direção ao seu objetivo. Em algum lugar do livro você encontrará este estímulo que você precisa.


A criação deste livro foi sugerida por Andrew Carnegie, depois de ter feito os seus milhões e de se ter reformado. Foi escrito pelo homem a quem Carnegie revelou o incrível segredo da sua riqueza - o mesmo homem a quem os 500 homens ricos revelaram a fonte da sua riqueza.  



Neste livro você pode encontrar os treze princípios de fazer dinheiro, que são fundamentais para qualquer pessoa que queira acumular dinheiro suficiente para garantir a independência econômica. Estima-se que o trabalho de pesquisa feito para prepará-lo, antes de o livro ser escrito ou poder ser escrito - pesquisa que levou mais de vinte e cinco anos de esforço contínuo - não pôde ser replicado a um custo inferior a 100.000 dólares.


Além disso, o conhecimento contido no livro nunca pode ser duplicado, por qualquer quantia, pois mais da metade dos 500 homens que forneceram as informações deste livro já faleceram.


A riqueza nem sempre pode ser medida em dinheiro!


O dinheiro e as coisas materiais são fundamentais para a liberdade do corpo e da mente, mas há quem perceba que a maior de todas as riquezas só pode ser valorizada em termos de amizades duradouras, relações familiares harmoniosas, harmonia e compreensão entre associados de negócios, e harmonia introspectiva que traz paz de espírito, que só pode ser medida em termos espirituais!


Todos aqueles que lerem, compreenderem e aplicarem esta filosofia estarão melhor preparados para atrair e desfrutar daqueles bens maiores que sempre foram e sempre serão negados a todos, menos àqueles que estão prontos para eles.


Esteja preparado, portanto, quando você se expuser à influência desta filosofia, para experimentar uma VIDA MUTATA que pode ajudá-lo não só a dirigir o seu caminho de vida com harmonia e compreensão, mas também a prepará-lo para acumular riquezas materiais em abundância.


O EDITOR.







Prefácio do autor 


 


Em todos os capítulos deste livro é mencionado o segredo gerador de dinheiro que fez a fortuna de mais de quinhentos homens muito ricos, que analisei cuidadosamente ao longo de muitos anos.


O segredo foi-me trazido à atenção por Andrew Carnegie há mais de um quarto de século. O velho escocês astuto e simpático lançou-o na minha mente quando eu era apenas um rapaz. Depois sentou-se de novo na sua cadeira, com um brilho lúdico nos olhos, e observou atentamente para ver se eu tinha cérebro suficiente para entender todo o significado do que ele me tinha dito.


Quando ele viu que eu tinha compreendido a idéia, perguntou-me se eu estaria disposto a dedicar vinte anos ou mais para me preparar para transmiti-la ao mundo, a homens e mulheres que, sem o segredo, poderiam se encontrar vivendo como fracassados. Eu disse que sim, e, com a cooperação do Sr. Carnegie, cumpri a minha promessa.


Este livro contém o segredo, que tem sido testado através da prática por milhares de pessoas em quase todas as fases da vida. Foi o Sr. Carnegie quem pensou que a fórmula mágica que lhe tinha dado uma fortuna espantosa deveria ser colocada ao alcance de pessoas que não têm tempo para fazer perguntas sobre como os homens ganham dinheiro, e sua esperança era que eu pudesse testar e verificar a validade da fórmula através das experiências de homens e mulheres em todas as esferas da vida. Ele acreditava que a fórmula deveria ser ensinada em todas as escolas públicas e universidades, e era de opinião que, se a fórmula fosse ensinada adequadamente, revolucionaria tanto todo o sistema educacional que o tempo gasto na escola poderia ser reduzido pela metade. 


Sua experiência com Charles M. Schwab e outros jovens do tipo do Sr. Schwab convenceu o Sr. Carnegie de que muito do que é ensinado nas escolas não tem qualquer valor em relação à prática de ganhar a vida ou acumular riqueza. Ele tinha chegado a esta conclusão porque tinha levado um jovem atrás do outro, muitos deles mal educados, para a sua empresa e, ao treiná-los com esta fórmula, tinha desenvolvido neles uma rara aptidão para a liderança. Além disso, a sua formação fez a fortuna de todos aqueles que seguiram as suas instruções.


No capítulo sobre a Fé você lerá a incrível história da organização da gigantesca corporação conhecida como United States Steel, que foi concebida e realizada por um dos jovens através do qual o Sr. Carnegie provou que sua fórmula funcionaria para todos os que estivessem prontos para ela. Esta única aplicação do segredo, por aquele jovem - Charles M. Schwab - fez dele uma imensa fortuna, tanto em dinheiro como em OPORTUNIDADES. Esta aplicação da fórmula valeu aproximadamente seiscentos milhões de dólares.


Estes factos - e são factos bem conhecidos de quase todos os que conheciam o Sr. Carnegie - dão-lhe uma ideia justa do que a leitura deste livro lhe pode trazer, desde que SAIBA O QUE VOCÊ QUER.


Mesmo antes de ser submetido a vinte anos de testes práticos, o segredo foi passado a mais de cem mil homens e mulheres que o usaram em proveito próprio, como o Sr. Carnegie planejou. Algumas pessoas fizeram fortunas com ele. Outros têm-no usado com sucesso para criar harmonia nas suas casas. Um clérigo usou-o tão eficazmente que lhe trouxe um lucro de mais de 75.000 dólares por ano.  



Arthur Nash, um alfaiate de Cincinnati, usou o seu negócio quase falido como "cobaia" para testar a fórmula. O negócio voltou à vida e fez a fortuna dos seus proprietários. Ainda está a prosperar, apesar de o Sr. Nash já não estar entre nós. A experiência foi tão marcante que jornais e revistas dedicaram-lhe anúncios laudatórios no valor de mais de um milhão de dólares.


O segredo foi passado para Stuart Austin Wier, de Dallas, Texas. Ele estava pronto - tão pronto que desistiu da sua profissão e estudou Direito. Ele foi bem sucedido? Esta história também já foi discutida. 


Passei o segredo para Jennings Randolph no dia em que ele se formou na universidade, e ele o usou com tanto sucesso que agora está cumprindo seu terceiro mandato como membro do Congresso, com uma excelente oportunidade de continuar usando-o até que ele o leve para a Casa Branca.


Ao mesmo tempo em que servia como gerente de publicidade da Universidade Privada LaSalle, quando era pouco mais que um nome, tive o privilégio de ver J. G. Chapline, o presidente da universidade, usar a fórmula de forma tão eficaz que, desde então, fez de LaSalle uma das grandes escolas públicas do país.


O segredo ao qual me refiro foi mencionado não menos do que cem vezes ao longo deste livro. Não foi nomeado diretamente, pois parece funcionar com mais sucesso quando é simplesmente revelado e deixado à vista, onde OS QUAIS SÃO PRONTOS, e QUEM ESPERAM por ele, podem agarrá-lo. Foi por isso que o Sr. Carnegie me atirou calmamente, sem me dar o nome específico.


Se você estiver PRONTO para colocá-lo para trabalhar, reconhecerá este segredo pelo menos uma vez em cada capítulo. Gostaria de poder experimentar o privilégio de lhe dizer como você saberá se está pronto, mas fazê-lo privá-lo-ia de muito do benefício que receberá quando fizer a descoberta por conta própria.


Enquanto este livro estava sendo escrito, meu filho, que naquela época estava terminando o último ano de seu compromisso universitário, pegou o manuscrito do capítulo dois, leu-o e descobriu o segredo para si mesmo. Ele usou essa informação tão eficazmente que foi directamente para uma posição de gestão com um salário inicial superior ao que um homem médio alguma vez ganhará. A sua história foi brevemente descrita no capítulo dois. Quando o ler, talvez rejeite a sensação que possa ter tido no início do livro, de que as promessas deste livro são exageradas. E se você já se sentiu desanimado, se teve dificuldades para superar que lhe tiraram a alma, se tentou e falhou, se já foi incapacitado por doença ou aflição física, esta história de como meu filho descobriu e usou a fórmula Carnegie pode ser um oásis no Deserto da Esperança Perdida, o oásis que você está procurando.


Este segredo foi usado extensivamente pelo Presidente Woodrow Wilson durante a Guerra Mundial. Foi passado a todos os soldados que lutaram naquela guerra, cuidadosamente envolvidos no treino que receberam antes de irem para a frente. O Presidente Wilson disse-me que era um factor importante na angariação dos fundos necessários para a guerra.


Há mais de 20 anos, o ilustre Manuel L. Quezon (então comissário local das Filipinas), encontrou em segredo a inspiração para conquistar a liberdade para o seu povo. Ele ganhou a liberdade para as Filipinas, e é o primeiro presidente daquele estado livre.


Uma coisa peculiar sobre este segredo é que aqueles que o adquirem e o usam uma vez se encontram literalmente impelidos ao sucesso, com apenas um pequeno esforço, e nunca mais se deparam com o fracasso! Se você duvida disso, examine os nomes daqueles que o usaram, onde quer que tenham sido mencionados, verifique seus resultados com seus próprios olhos e convença a si mesmo.


Não existe tal coisa como algo em troca de nada!


O segredo a que me refiro não pode ser obtido sem um preço a pagar, mesmo que o preço seja muito inferior ao seu valor. Não pode ser obtido a qualquer preço por aqueles que não o procuram intencionalmente. Não pode ser dado, não pode ser adquirido com dinheiro, e a razão é que é feito de duas partes. Uma parte já está na posse daqueles que estão prontos para a obter.


O segredo serve a todos aqueles que estão prontos para ele igualmente bem. Não tem nada a ver com educação. Muito antes de eu nascer, o segredo chegou a Thomas A. Edison, e ele usou-o tão inteligentemente que se tornou o inventor mais importante do mundo, apesar de ter recebido apenas três meses de escolaridade.


O segredo foi passado para um dos sócios do Sr. Edison, e ele o usou tão eficazmente que, embora naquela época ganhasse apenas 12.000 dólares por ano, acumulou uma grande fortuna e se aposentou da vida empresarial enquanto ainda jovem. Você encontrará a sua história no início do primeiro capítulo. Deve convencer-vos de que a riqueza não está fora do vosso alcance, que ainda podeis ser o que desejais ser, e que o dinheiro, a fama, a apreciação e a felicidade podem ser obtidos por todos os que estão prontos e dispostos a receber tais bênçãos.


Como é que eu sei estas coisas? Você deve obter a resposta antes de terminar este livro. Você pode encontrá-lo imediatamente no primeiro capítulo ou na última página.


Ao realizar os meus vinte anos de pesquisa, que empreendi a pedido do Sr. Carnegie, analisei centenas de homens conhecidos, muitos dos quais admitiram ter acumulado a sua vasta fortuna com a ajuda do segredo de Carnegie; entre esses homens estavam



 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 
THEODORE ROOSEVELT 
JOHN W. DAVIS 
ELBERT HUBBARD 
WILBUR WRIGHT 
WILLIAM JENNINGS BRYAN 
DAVID STARR JORDAN 
J. ODGEN ARMOUR 
CHARLES M. SCHWAB 
HARRIS F. WILLIAMS 
FRANK GUNSAULUS 
DANIEL WILLARD 
KING GILLETTE 
RALPH A. SEMANAS 
DANIEL T. WRIGHT 
JOHN D. ROCKEFELLER 
THOMAS A. EDISON 
FRANK A. VANDERLIP 
F. W. WOOLWORTH 
ROBERT A. DOLLAR 
EDWARD A. FILENE 
EDWIN C. BARNES 
ARTHUR BRISBANE 
WOODROW WILSON 
WM. HOWARD TAFT 
LUTHER BURBANK 
EDWARD W. BOK 
FRANK A. MUNSEY 
ELBERT H. GARY
 ALEXANDER GRAHAM BELL 
JOHN H. PATTERSON 
JULIUS ROSENWALD 
STUART AUSTIN WIER 
FRANK CRANE 
GEORGE M. ALEXANDER 
J. G. CHAPLINE 
JENNINGS RANDOLPH 
ARTHUR NASH 
CLARENCE DARROW


 


Estes nomes representam apenas uma fração das centenas de americanos famosos cujas realizações, financeiras e outras, mostram que aqueles que entendem e aplicam o segredo de Carnegie alcançam altas posições na vida. Eu nunca conheci ninguém que tenha sido encorajado a usar o segredo e que não tenha alcançado um sucesso notável na profissão escolhida. Nunca conheci nenhuma pessoa que se tivesse distinguido, ou que tivesse acumulado riquezas importantes, sem ter o segredo. A partir destes dois factos tiro a conclusão de que o segredo é mais importante, como parte do conhecimento essencial à autodeterminação, do que tudo o que é recebido através do que é vulgarmente conhecido como "educação". O que é EDUCAÇÃO? Esta pergunta foi respondida em detalhe. 


Quanto à escolaridade, muitos destes homens tinham recebido muito pouco. John Wanamaker disse-me uma vez que a pouca educação que tinha adquirido, tal como uma locomotiva moderna, faz a água: "puxa-a para cima à medida que vais andando". Henry Ford nunca chegou ao liceu, quanto mais à universidade. Não estou tentando minimizar o valor da educação, mas estou tentando expressar minha fervorosa crença de que aqueles que dominam e aplicam o segredo alcançarão altas posições, acumularão riqueza e negociarão com a vida em seus próprios termos, mesmo que sua educação tenha sido escassa.


Em algum lugar, como você lê, o segredo do qual eu falo saltará da página e ficará distintamente diante de você, SE VOCÊ ESTEJA PRONTO PARA SI! Quando aparecer, você vai reconhecê-lo. Quer você receba o sinal no primeiro capítulo ou no último, faça uma pausa por um momento em que ele se manifesta e permaneça em meditação, pois essa ocasião marcará o ponto de viragem mais importante em sua vida.


Passemos agora ao Capítulo Um, e à história de um querido amigo meu que generosamente admitiu ter visto o sinal místico, e cujos resultados nos negócios são suficientes para mostrar que, quando o viu, parou para meditar. Enquanto lê a sua história, e enquanto lê as outras que se seguem, lembre-se que estas tratam dos grandes problemas da vida, que todos os homens enfrentam. Os problemas que surgem dos esforços que se fazem para ganhar a vida, para encontrar esperança, coragem, contentamento e serenidade; para acumular riqueza e desfrutar da liberdade do corpo e do espírito. 


Lembre-se também, ao percorrer o livro, que se trata de fato e não de ficção, pois seu propósito é transmitir uma grande verdade universal através da qual todos os que estão PRONTOS possam aprender, não apenas o que fazer, mas como fazê-lo! E eles também podem receber o estímulo necessário para começar.


Como última palavra de preparação, antes de começar o primeiro capítulo, posso dar uma breve dica que talvez lhe dê uma pista do segredo da Carnegie? Aqui está: TODO O SUCESSO, TODAS AS RICHISTAS GANHADAS, TÊM A SUA INICIATIVA EM UMA IDEIA! Se você está pronto para o segredo, você já tem metade dele, então você reconhecerá facilmente a outra metade quando ele chegar à sua mente.


O AUTOR




Capítulo 1. Introdução 


 


 


EM VERDADE, "pensamentos são coisas", e são coisas poderosas quando combinadas com determinação de propósito, persistência e um DESEJO ardente para transformá-los em riqueza ou outros objetos materiais. 


Há pouco mais de trinta anos, Edwin C. Barnes descobriu como é real que os homens realmente PENSAM E GANHAM RICH. A sua descoberta não aconteceu da noite para o dia. Pouco a pouco, começou com um desejo ardente de se tornar um parceiro de negócios da grande Edison.


Uma das principais características do Desejo de Barnes foi a sua capacidade de decisão. Ele queria trabalhar com o Edison, não para ele. Observe, cuidadosamente, a descrição de como ele trabalhou para transformar seu DESEJO em realidade, e você terá uma melhor compreensão dos treze princípios que levam à riqueza.


Quando este DESEJO, ou impulso de pensamento, lhe passou pela mente pela primeira vez, ele não estava em condições de agir sobre ele. Dois obstáculos se colocaram no seu caminho. Ele não conhecia o Sr. Edison, e não tinha dinheiro suficiente para pagar a passagem de trem para Orange, New Jersey.


Estes obstáculos foram suficientes para dissuadir a maioria dos homens de fazer qualquer tentativa de realização de desejos. Mas o dele não era um desejo comum! Ele estava tão determinado a encontrar uma forma de satisfazer o seu desejo que finalmente decidiu viajar numa "carruagem cega" em vez de ser derrotado. (Para os não iniciados, isto significa que ele foi para East Orange num comboio de mercadorias).


Ele apareceu no laboratório do Sr. Edison e anunciou que tinha vindo para fazer negócios com o inventor. Falando do primeiro encontro entre Barnes e Edison, anos mais tarde, o Sr. Edison disse: "Ele estava ali diante de mim, parecendo um vagabundo comum, mas havia algo na expressão do seu rosto que transmitia a impressão de que ele estava determinado a conseguir o que vinha buscar. Eu tinha aprendido, com anos de experiência com homens, que quando um homem realmente quer algo tão profundamente que está disposto a apostar todo o seu futuro em uma única volta da roda para consegui-lo, ele está destinado a vencer. Eu lhe dei a oportunidade que ele pediu, porque vi que ele tinha decidido ficar até ser bem sucedido. Eventos subsequentes provaram que isto não foi um erro".


O que o jovem Barnes disse ao Sr. Edison naquela ocasião foi muito menos importante do que ele pensava. Foi o próprio Edison que o disse! Não poderia ter sido a aparência do jovem que o levou a começar a trabalhar no escritório de Edison, pois isso certamente jogou contra ele. Foi o que ele MONTAGUIZOU que contou.  



Se o significado desta declaração pudesse ser transmitido a todas as pessoas que a lessem, não haveria necessidade do resto deste livro.


Barnes não conseguiu um emprego com Edison na sua primeira entrevista. Ele teve a oportunidade de trabalhar nos escritórios de Edison, por um salário muito nominal, e fazer um trabalho que não era importante para Edison, mas era bastante importante para Barnes, porque lhe deu a oportunidade de exibir seus "produtos" onde seu "parceiro" pretendido pudesse vê-los.


Meses passados. Aparentemente nada aconteceu para trazer o desejado objetivo que Barnes tinha estabelecido em sua mente como sua PROPOSTA PRIMÁRIA. Mas algo importante estava a acontecer na mente do Barnes. Ele estava constantemente a intensificar o seu DESEJO para se tornar o parceiro de negócios de Edison.


Os psicólogos afirmaram corretamente que "quando alguém está realmente pronto para algo, ele se mostra". Barnes estava pronto para uma parceria de negócios com Edison e, além disso, foi DETERMINADO A FICAR PRONTO ATÉ TER O QUE ELA VAI LOCAGAR.


Ele não disse para si mesmo: 'Oh bem, para que serve isso? Acho que vou mudar de ideias e tentar arranjar um emprego como vendedor. Ele disse: "Eu vim aqui para fazer negócios com Edison, e vou fazer mesmo que isso leve o resto da minha vida. Ele estava a falar a sério! Que história diferente os homens teriam que contar se ao menos adotassem um PROPÓSITO DEFINITO e se agarrassem a ele até se tornar uma obsessão desmedida! 


O jovem Barnes pode não o ter sabido na altura, mas a sua tenaz determinação, a sua persistência em perseguir um único DESEJO, estava destinado a quebrar toda a oposição e a trazer-lhe a oportunidade que ele procurava. 


Quando surgiu a oportunidade, ela apareceu de uma forma diferente e de uma direção diferente do que Barnes teria esperado. Este é um dos truques de oportunidade. Tem o hábito malicioso de entrar pela porta das traseiras, e muitas vezes vem disfarçado sob a forma de infortúnio ou derrota temporária. Talvez seja por isso que tantas pessoas não reconhecem as oportunidades.


O Sr. Edison tinha acabado de aperfeiçoar uma nova máquina de escritório, conhecida na altura como Edison Dictaphone (agora Ediphone). Os seus agentes de vendas não estavam entusiasmados com a máquina. Eles não acreditavam que pudesse ser vendido sem muito esforço. Barnes viu a sua própria oportunidade. Tinha entrado silenciosamente, escondido num dispositivo de aspecto bizarro que ninguém estava interessado excepto Barnes e o seu inventor.


O Barnes sabia que podia vender o Dictafone do Edison. Ele propôs-o ao Edison, e teve imediatamente a sua oportunidade. Ele conseguiu vender o aparelho. Na verdade, ele vendeu-o com tanto sucesso que Edison o contratou para distribuí-lo e comercializá-lo em todo o país. Desse relacionamento comercial surgiu o lema "fabricado por Edison e instalado por Barnes".


Essa aliança de trabalho esteve activa durante mais de trinta anos. Através dele Barnes ficou rico em termos de dinheiro, mas ele fez algo infinitamente maior: ele provou que se pode realmente "pensar e ser rico". 


Quanto dinheiro real que o DESEJO original de Barnes valia para ele, não tenho como saber. Pode ter-lhe trazido dois ou três milhões de dólares, mas a quantia, seja ela qual for, torna-se insignificante quando comparada com o bem maior que adquiriu sob a forma de um claro conhecimento de que um impulso intangível de pensamento pode ser transformado em seu equivalente físico pela aplicação de princípios conhecidos.


Barnes pensou literalmente que estava no negócio com o grande Edison! Ele pensou que estava a fazer uma fortuna. Ele não tinha nada para começar a não ser a capacidade de SABER O QUE QUERIAVA, E A DETERMINAÇÃO DE 
ESTABELECER QUE DESEJA ATÉ REALIZAR.


Ele não tinha dinheiro para começar. Ele era inculto. Ele não tinha autoridade. Mas ele tinha iniciativa, fé e vontade de vencer. Com essas forças intangíveis, ele se tornou o número um junto com o maior inventor que já viveu. 


Agora vamos olhar para uma situação diferente, e examinar um homem que tinha muitos sinais tangíveis de riqueza, mas a perdeu porque parou a um metro do objetivo que estava procurando.


A TRÊS PÉS DE OURO


Uma das causas mais comuns de fracasso é o hábito de desistir quando se é apanhado numa derrota temporária. Toda pessoa é culpada deste erro, mais cedo ou mais tarde.


Um tio de R. U. Darby foi atingido pela "febre do ouro" nos dias da corrida do ouro, e dirigiu-se para o oeste para MERGULHO E BECOMA RICH. Ele nunca tinha ouvido dizer que se extraía mais ouro do cérebro dos homens do que jamais foi extraído da terra. Ele fez as suas reivindicações e foi trabalhar com pás e picareta. O início foi difícil, mas a sua sede por ouro era clara.


Após semanas de trabalho, ele foi recompensado com a descoberta do minério brilhante. Ele precisava da maquinaria para trazer o minério para a superfície. Ele cobriu calmamente a mina, seguiu seus passos até sua casa em Williamsburg, Maryland, e contou a seus parentes e alguns vizinhos sobre sua "descoberta". Eles juntaram o seu dinheiro para comprar a maquinaria necessária e mandaram enviá-la. O tio e o Darby voltaram a trabalhar na mina.   



O primeiro carregamento de minério foi extraído e enviado para uma fundição. Os lucros mostraram que eles tinham uma das minas mais ricas do Colorado! Mais uns quantos carros daquele minério pagariam as dívidas. Então os grandes lucros viriam.


As brocas estavam a cair! As esperanças do Darby e do Tio estavam a aumentar! Então algo aconteceu! A veia de ouro desapareceu! Eles tinham chegado ao fim do arco-íris, e o pote de ouro já não estava lá! Eles continuaram perfurando, tentando desesperadamente encontrar a veia de novo - tudo sem sucesso.


No final, eles decidiram LET IT GO.


Eles venderam o equipamento a um negociante de sucata por algumas centenas de dólares e levaram o trem para casa. Alguns traficantes de lixo são tolos, mas este não! Ele trouxe um engenheiro de minas para examinar a mina e fazer alguns cálculos. O engenheiro disse que o projeto tinha falhado porque os proprietários não conheciam as "linhas de falha". Seus cálculos mostraram que a veia seria localizada APENAS TRÊS PÉS DE ONDE OS DARBYS TINHAM ESTABELECIDO! E foi aí que foi encontrado! 


O negociante de sucata extraiu milhões de dólares em ouro daquela mina, pois era esperto o suficiente para procurar conselhos de especialistas antes de desistir.


Muito do dinheiro gasto na maquinaria tinha sido obtido através dos esforços de R. U. Darby, que era muito jovem naquela época. O dinheiro veio dos seus parentes e vizinhos, que o colocaram por causa da sua fé nele. Ele pagou cada dólar, apesar de ter demorado anos.


Muito mais tarde, o Sr. Darby fez uma ampla compensação pela sua perda quando descobriu que o DESIRE pode ser transformado em ouro. A descoberta veio depois de ele ter assumido o negócio de vender seguros de vida. 


Lembrando que ele tinha perdido uma fortuna imensa porque tinha TOMADO três pés do ouro, Darby lucrou com essa experiência na sua linha de trabalho escolhida pelo simples método de dizer a si mesmo: "Eu parei três pés do ouro, mas nunca vou parar porque os homens dizem 'não' quando eu lhes peço para comprarem uma apólice de seguro.


Darby faz parte de um pequeno grupo de menos de cinquenta homens que vendem mais de um milhão de dólares de seguro de vida por ano. Ele deve sua atitude de perseverança às lições que aprendeu com sua atitude de desistir do negócio da mineração de ouro.


Antes que o sucesso chegue à vida de um homem, é certo que ele terá que encontrar algumas grandes derrotas temporárias e talvez alguns fracassos. Quando um homem é atingido pela derrota, a coisa mais simples e mais lógica a fazer é DESPEDIR. Isso é exactamente o que a maioria dos homens faz.


Mais de quinhentos dos homens mais bem-sucedidos que esta nação já conheceu disseram ao autor que o seu maior sucesso veio apenas um passo depois do ponto em que a derrota os tinha apanhado. O fracasso é um trapaceiro com um senso de ironia e astúcia. É um grande prazer tropeçar em você quando o sucesso está quase ao seu alcance.


UMA LIÇÃO DE PERSISTÊNCIA DE CINQUENTA CÊNTIMOS


Pouco depois de receber o diploma da Universidade de Batoste e decidir aproveitar a sua experiência em mineração de ouro, o Sr. Darby teve a sorte de estar presente em uma ocasião que lhe mostrou que "não" não tem que significar "não".


Uma tarde ele estava ajudando seu tio a moer trigo em um velho moinho. O tio dirigia uma grande fazenda que dava a vida a vários meeiros negros. Em silêncio, a porta foi aberta, e uma pequena menina negra, filha de um rendeiro, entrou e ficou junto à porta.


O tio olhou para cima, viu a rapariga e ladrou para ela, dizendo abruptamente: "O que é que queres?"


Humildemente, a menina respondeu: "A minha mãe diz para lhe mandar cinquenta cêntimos".


"Não vou", retorquiu o tio, "Agora vai para casa."


"Sim, senhor", respondeu a rapariga. Mas ela não se mexeu.


O tio continuou com o seu trabalho, tão ocupado que não prestou atenção à menina e não notou que ela não tinha saído. Quando ele olhou para cima e viu que ela ainda lá estava, gritou-lhe: "Eu disse-te para ires para casa! Agora vai, ou eu vou buscar um pau".


A rapariga disse: "Sim, senhor." Mas ela não se mexeu um centímetro.


O tio deixou cair um saco de grãos que estava prestes a despejar na tremonha do moinho, pegou numa faca de um barril e saltou em direcção à rapariga com uma expressão de agitação no rosto.


Darby ficou com o fôlego suspenso. Ele tinha a certeza que estava prestes a testemunhar um assassinato. Ele sabia que o seu tio tinha uma disposição feroz. Ele sabia que as crianças negras não deveriam desafiar os brancos naquela parte do país.


Quando o tio chegou ao lugar onde a garota estava, ela se adiantou apressadamente, olhou nos olhos dele e gritou com sua voz estridente: "A MINHA MÃE DEVE TER ESSE PÉU DE CINCO PÉS"!


O tio parou, olhou para ela por um minuto, depois, lentamente, colocou o bastão no chão, colocou a mão no bolso, tirou meio dólar e deu a ela.


A menina pegou o dinheiro e caminhou lentamente de volta para a porta, nunca tirando os olhos do homem que tinha acabado de conquistar. Depois que ela saiu, seu tio sentou-se em uma caixa e olhou pela janela, olhando para o espaço por mais de dez minutos. Ele estava a reflectir, com espanto, sobre o chicote que tinha acabado de levar.


O Sr. Darby também estava a reflectir. Esta foi a primeira vez na sua vida que viu uma rapariga negra a dominar intencionalmente um adulto branco. Como é que ela tinha feito isso? O que tinha acontecido ao tio dele para o fazer perder a ferocidade e tornar-se dócil como um cordeiro? Que estranho poder aquela criança tinha usado que lhe tinha permitido dominar o seu superior? Estas e outras perguntas semelhantes passaram pela mente de Darby, mas ele só encontrou a resposta anos depois, quando me contou a história.  



Curiosamente, a história desta experiência incomum foi contada ao autor dentro do antigo moinho, no local exato onde o tio recebeu o chicote. E curiosamente, mais uma vez, eu tinha passado quase um quarto de século estudando o próprio poder que permitiu a uma garotinha negra sem instrução e sem liberdade ganhar um homem inteligente.


Enquanto estávamos ali naquele velho moinho bafiento, o Sr. Darby repetiu a história daquela conquista incomum e terminou com a pergunta: "O que você pode ganhar com isso? Que estranho poder usou aquela menina, que destruiu completamente o meu tio?"


A resposta à sua pergunta pode ser encontrada nos princípios descritos neste livro. A resposta é abrangente e completa. Ela contém detalhes e instruções suficientes para permitir que qualquer pessoa possa compreender e aplicar a mesma força que esta criança encontrou por acaso.


Mantenha sua mente alerta e você vai observar exatamente que estranho poder veio em resgate daquela criança, e você terá um vislumbre desse poder no próximo capítulo. Em algum lugar deste livro você encontrará uma idéia que estimulará seus poderes receptivos e que colocará ao seu comando, em seu benefício, esse mesmo poder irresistível. A consciência deste poder pode vir a você no primeiro capítulo ou pode piscar em sua mente em um capítulo posterior. Pode vir sob a forma de uma única ideia. Pode vir sob a forma de um plano ou de um propósito. Pode fazê-lo voltar aos seus fracassos ou derrotas passadas, e pode trazer à superfície alguma lição pela qual você pode recuperar tudo o que perdeu com a derrota.


Depois de descrever ao Sr. Darby o poder que a garota negra usava inconscientemente, ele rapidamente revisou seus 30 anos de experiência como vendedor de seguros de vida e reconheceu abertamente que seu sucesso nesse campo se devia, em grande parte, às lições que ele havia aprendido com a garota.


O Sr. Darby apontou: "Sempre que um potencial cliente tentava sair sem comprar, eu via aquela garotinha ali parada no velho moinho, seus grandes olhos brilhando de desafio, e eu dizia para mim mesmo: 'Eu tenho que fazer esta venda'. A melhor parte de todas as vendas que já fiz foi fazê-las depois de me terem dito 'NÃO'".


Ele também se lembrou do seu erro ao parar a apenas um metro do ouro, "mas", disse ele, "essa experiência foi boa disfarçada de ruim". Ensinou-me a continuar, não importa o quão difícil possa ser continuar. Era uma lição que eu precisava de aprender antes de ter sucesso em qualquer coisa."


Esta história do Sr. Darby e seu tio, a menina negra e a mina de ouro, sem dúvida será lida por centenas de homens que ganham a vida vendendo seguros de vida, e a todos eles o autor deseja sugerir que Darby deve sua capacidade de vender mais de um milhão de dólares por ano em seguros de vida a essas duas experiências.


A vida é estranha, e muitas vezes imponderável! Tanto os sucessos como os fracassos têm as suas raízes em experiências simples. As experiências do Sr. Darby eram bastante comuns e simples e, no entanto, continham a resposta ao destino da sua vida, por isso eram tão importantes (para ele) como a própria vida. Ele aproveitou estas duas experiências sensacionais porque as analisou e descobriu a lição que elas ensinavam. Mas como é que o homem que não tem tempo nem inclinação para examinar falhas de conhecimento que o levarão ao sucesso o pode fazer? Onde e como ele vai aprender a arte de transformar a derrota num trampolim para a oportunidade? 


Este livro foi escrito em resposta a estas perguntas.


A resposta exigiu a descrição de treze princípios, mas lembre-se, ao ler, que a resposta que você está procurando, às perguntas que o levaram a refletir sobre a estranheza da vida, pode ser encontrada em sua própria mente, através de alguma idéia, projeto ou propósito que possa surgir em sua mente enquanto lê.


Uma boa ideia é tudo o que é necessário para se alcançar o sucesso. Os princípios descritos neste livro contêm o melhor e mais prático de tudo o que é conhecido sobre as formas e meios de criar ideias úteis.


Antes de prosseguirmos na nossa abordagem para descrever estes princípios, acreditamos que você tem direito a esta importante dica: QUANDO A RICA COMEÇAR, elas vêm tão rapidamente e tão abundantemente que você se pergunta QUANDO TIVERAM VINDO DURANTE TODOS OS ANOS BAIXOS. Esta é uma afirmação surpreendente, ainda mais quando consideramos a crença popular de que as riquezas vêm apenas para aqueles que trabalham duro e por muito tempo.


Quando você começa a PENSAR E BECOMAR RICH, você percebe que a riqueza começa com um estado de espírito, com um propósito, sem ter que trabalhar duro, ou pelo menos com pouco trabalho duro. Você e todos deveriam estar interessados em saber como adquirir essa condição mental que atrai a riqueza. Passei vinte e cinco anos fazendo pesquisas, analisando mais de 25.000 pessoas, porque também queria saber "como os homens ricos se tornaram ricos".


Sem essa pesquisa, este livro não poderia ter sido escrito. 


Preste atenção a uma verdade muito importante, a saber: a depressão econômica começou em 1929 e continuou com um registro absoluto de destruição até algum tempo depois que o presidente Roosevelt tomou posse. Então a depressão começou a desvanecer-se em nada. Assim como um eletricista em um teatro acende as luzes tão gradualmente que a escuridão se transforma em luz antes que você perceba, assim o feitiço do medo na mente das pessoas gradualmente se desvaneceu e se transformou em confiança.


Observe com muito cuidado, assim que você dominar os princípios desta filosofia, e começar a seguir as instruções para aplicar esses princípios, e sua condição econômica começará a melhorar, e tudo o que você tocar começará a se tornar um ativo em seu benefício. Impossível? De jeito nenhum!


Uma das principais fraquezas da humanidade reside na familiaridade que o homem médio tem com a palavra "impossível". Ele conhece todas as regras que NÃO vão funcionar. Ele sabe todas as coisas que não podem ser feitas. Este livro é escrito para aqueles que procuram as regras que fizeram os outros terem sucesso, e que estão dispostos a apostar tudo nessas regras.


Há muitos, muitos anos atrás comprei um lindo dicionário. A primeira coisa que fiz com ela foi folheá-la até chegar à palavra "impossível", e removi cuidadosamente essa palavra do livro. Não seria descuidado se você fizesse a mesma coisa.


O sucesso vem para aqueles que se tornam CONSCIENTES DE SUCESSO.


O fracasso vem para aqueles que, com indiferença, se deixam tornar CONSCIENTES DE FALHAS.


O objectivo deste livro é ajudar todos aqueles que procuram aprender a arte de mudar a sua mente, desde a CONSCIÊNCIA DA FALHA até à CONSCIÊNCIA DO SUCESSO.


Outra fraqueza que pode ser encontrada em muitas pessoas é o hábito de medir tudo, e todos, por suas próprias impressões e crenças. Algumas pessoas lendo estas linhas vão acreditar que ninguém pode PENSAR E BECOMAR RICH. Eles não podem pensar em termos de riqueza porque os seus hábitos de pensamento estão impregnados de pobreza, miséria, miséria, fracasso e derrota.


Essas pessoas infelizes me lembram um chinês importante que veio para a América para ser educado do jeito americano. Ele frequentou a Universidade de Chicago. Um dia o presidente Harper conheceu este jovem oriental na universidade, conversou com ele durante alguns minutos e perguntou-lhe o que o considerava ser a característica mais marcante dos americanos.


"Bem", exclamou o chinês, "o estranho corte de seus olhos". O contorno dos teus olhos está fora do lugar!"


O que dizemos sobre os chineses?


Nós nos recusamos a acreditar no que não entendemos. Acreditamos tolamente que as nossas próprias limitações são a unidade correcta de medida de limites. Claro, os olhos dessa outra pessoa têm "o contorno fora do lugar", BECAUSE NÃO SÃO NOSSOS.


Milhões de pessoas olham para os feitos de Henry Ford, depois de ele ter conseguido, e invejam-no, por causa da sua boa sorte, ou sorte, ou génio, ou qualquer outra coisa a que atribuam o sucesso de Ford. Talvez uma pessoa em cem mil conheça o segredo do sucesso da Ford, e aqueles que o conhecem são demasiado humildes, ou relutantes, para falar sobre ele, devido à sua simplicidade. Uma única discussão irá ilustrar o "segredo" na perfeição.


Há alguns anos atrás, a Ford decidiu produzir o seu carro V-8, que é famoso hoje em dia. Ele decidiu construir um motor com todos os oito cilindros fundidos em um bloco, e instruiu seus engenheiros a criarem um projeto para esse motor. O desenho foi posto no papel, mas os engenheiros concordaram unanimemente que era simplesmente impossível forjar um bloco de oito cilindros.


Ford disse: "Produza de qualquer maneira".


"Mas", responderam eles, "isso é impossível!"


"Vá em frente", ordenou Ford, "e continue com este trabalho até ter sucesso, não importa quanto tempo demore".


Os engenheiros seguiram em frente. Não havia mais nada que eles pudessem fazer se quisessem permanecer no pessoal da Ford. Passaram-se seis meses e nada aconteceu. Passaram-se mais seis meses, e ainda não aconteceu nada. Os engenheiros tentaram todos os planos possíveis para executar as ordens, mas parecia fora de questão; "impossível! ”


No final do ano, a Ford confrontou os seus engenheiros, e mais uma vez eles o informaram que não tinham encontrado maneira de cumprir as suas ordens.


"Vá em frente novamente", disse Ford, "Eu quero, e vou tê-lo."


Eles continuaram, e então, como por um golpe de magia, o segredo foi descoberto.


A DETERMINAÇÃO da Ford tinha ganho novamente!


Esta história pode não ser descrita em detalhes, mas o resultado e a substância estão corretos. Deducine, você que deseja PENSAR E BECOMAR RICH, o segredo dos milhões da Ford, se você puder. Não terá de ir muito longe. 


Henry Ford é uma pessoa de sucesso porque ele entende e aplica os princípios do sucesso. Uma delas é DESIRE: saber o que queres. Lembre-se desta história da Ford enquanto lê, e pegue as linhas onde o segredo do seu admirável feito é descrito. Se conseguir fazer isto, se conseguir colocar o dedo no conjunto específico de princípios que enriqueceram Henry Ford, poderá igualar as suas conquistas em quase todos os ofícios para os quais está apto.


VOCÊ É "O MESTRE DO SEU DESTINO, O CAPITÃO DA SUA ALMA", PORQUE...


Quando Henley escreveu os versos proféticos "Eu sou o Mestre do meu Destino, eu sou o Capitão da minha Alma", ele deveria ter nos informado que somos os Mestres do nosso Destino, os Capitães das nossas Almas, porque temos o poder de controlar nossos próprios pensamentos.


Ele deveria ter-nos dito que o éter em que flutua esta pequena terra, em que nosso ser existe e flutua, é uma forma de energia que se move, vibrando a uma velocidade inconcebivelmente alta, e que o éter é preenchido com uma forma de poder universal que ADAPTA à natureza dos pensamentos que temos em nossas mentes; e que nos INFLUENTA, de forma natural, para transformar nossos pensamentos em seu equivalente físico. 


Se o poeta nos tivesse dito esta grande verdade, saberíamos PORQUE somos os Mestres do nosso Destino, os Capitães das nossas Almas. Ele deveria ter-nos dito, com grande ênfase, que esse poder não tenta fazer distinção entre pensamentos destrutivos e construtivos, e que ele nos impulsionará a traduzir pensamentos de pobreza em realidade física tão rapidamente quanto nos influenciará a agir sobre pensamentos de riqueza.


Ele também deveria ter-nos dito que os nossos cérebros se magnetizam com os pensamentos predominantes que temos na mente e que, por meios que nenhum homem conhece, estes "ímanes" atraem para nós as forças, as pessoas, as circunstâncias da vida que estão em harmonia com a natureza dos nossos pensamentos predominantes.


Ele deveria ter-nos dito que antes de podermos acumular riqueza em grandes quantidades, devemos magnetizar nossas mentes com um intenso DESEJO por riqueza, e que devemos nos tornar "conscientes do dinheiro" até que o DESEJO por dinheiro nos impulsione a criar planos precisos para adquiri-lo.


Mas, sendo um poeta e não um filósofo, Henley limitou-se a afirmar uma grande verdade em forma poética, deixando aos seus leitores a interpretação do sentido filosófico dos seus versos. Aos poucos a verdade se desdobrou, e hoje parece certo que os princípios descritos neste livro contêm o segredo para dominar o nosso destino econômico.


Agora estamos prontos para examinar o primeiro destes princípios. Mantenha a mente aberta, e lembre-se, como você leu, que eles não são invenção de ninguém. Estes princípios foram reunidos a partir das experiências de vida de mais de 500 homens que de fato acumularam riqueza em enormes quantidades; homens que começaram na pobreza, sem instrução, sem autoridade. Estes princípios têm sido válidos para estes homens. Você pode colocá-los em prática para benefício duradouro para si mesmo. Você vai descobrir que fazer isso é fácil, não é difícil. Antes de ler o próximo capítulo, quero que saiba que ele transmite informações factuais que podem facilmente mudar todo o seu destino financeiro, assim como trouxe mudanças dramáticas de proporções surpreendentes para as duas pessoas descritas.


Quero também que saiba que a relação entre estes dois homens e eu é tal que eu não poderia ter tomado qualquer liberdade em relação aos acontecimentos narrados, mesmo que tivesse querido fazê-lo. Um deles é o meu amigo pessoal mais próximo há quase vinte e cinco anos; o outro é o meu filho. O insólito sucesso destes dois homens, sucesso que eles generosamente atribuíram ao princípio descrito no próximo capítulo, mais do que justifica amplamente esta referência pessoal como um meio de enfatizar o vasto poder deste princípio.


Há quase quinze anos atrás, fiz o meu discurso de início na Faculdade de Salem, em Salem, Virgínia Ocidental. Enfati o princípio descrito no próximo capítulo com tal intensidade que um dos membros da classe graduada certamente o fez seu e o tornou parte de sua filosofia. Esse jovem é agora membro do Congresso e uma parte importante da atual administração. Pouco antes deste livro chegar à editora, ele escreveu-me uma carta, expondo tão claramente a sua opinião sobre o princípio delineado no próximo capítulo que decidi publicar a sua carta como introdução ao capítulo.


Dá-lhe uma ideia do que as recompensas estão para vir.


"Meu caro Napoleão:


"Porque o meu serviço como membro do Congresso me aproximou mais de saber quais são os problemas de homens e mulheres, escrevo para oferecer uma sugestão que pode ser útil para milhares de pessoas merecedoras.


"Ao apresentar as minhas desculpas, devo dizer que a sugestão, se seguida de implementação, resultará em muitos anos de trabalho e dever para vocês, mas sou encorajado a dar-lhes esta sugestão porque sei o grande amor que vocês têm por realizar um serviço útil.


"Em 1922 você deu seu endereço inicial no Salem College, quando eu era um membro do grupo de graduação. Com esse discurso você plantou em minha mente uma idéia que foi responsável pela oportunidade que tenho hoje de servir ao povo do meu Estado, e será responsável, em grande medida, por qualquer sucesso que eu possa ter no futuro.


"A sugestão que tenho em mente é que você coloque em um livro a essência do discurso que proferiu no Salem College, e dessa forma você pode dar ao povo da América uma oportunidade de lucrar com seus variados anos de experiência e afiliação com os homens que, pela sua grandeza, fizeram da América a nação mais rica do mundo.


"Lembro-me, como se fosse ontem, da maravilhosa descrição que fez do método pelo qual Henry Ford, com muito pouca educação, sem um dólar, sem amigos influentes, subiu a grandes alturas. Naquele momento decidi, mesmo antes de terminares o teu discurso, que iria arranjar um espaço para mim, por muitos obstáculos que tivesse de ultrapassar.


"Milhares de jovens terminarão sua educação este ano e nos próximos anos desta idade. Cada um deles procurará exatamente uma mensagem de encorajamento prático como a que recebi de vocês. Eles vão querer saber para onde se virar e o que fazer para começar uma jornada na vida. Você pode dizer-lhes, porque você tem sido fundamental para resolver os problemas de tantos.


"Se existe a possibilidade de você prestar um serviço tão grande, deixe-me sugerir que você inclua em cada livro uma de suas Tabelas de Análise Pessoal, para que aqueles que comprarem o livro possam se beneficiar de um inventário pessoal completo, indicando, como você me indicou anos atrás, exatamente o que está no caminho do sucesso.


"Tal serviço, como este, dando aos leitores do seu livro um quadro completo e imparcial de suas próprias falhas e virtudes, significaria para eles a diferença entre o sucesso e o fracasso. Esse serviço seria inestimável.


"Milhões de pessoas hoje enfrentam o problema de se prepararem para um novo começo por causa da depressão, e eu falo por experiência própria quando digo que sei que essas pessoas sérias adorariam a oportunidade de contar a vocês sobre seus problemas e receber suas sugestões para uma solução.


"Você conhece os problemas daqueles que enfrentam a necessidade de recomeçar tudo de novo. Hoje existem milhares de pessoas na América que gostariam de saber como podem converter ideias em dinheiro, pessoas que têm de começar do zero, sem meios financeiros, para recuperar o que perderam. Se alguém os pode ajudar, é você.  



"Se você publicar o livro, eu gostaria de possuir o primeiro exemplar que será impresso, pessoalmente autografado por você.


"Com os meus melhores votos, podes acreditar em mim,


"Cordialmente",


"JENNINGS RANDOLPH"
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