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AS REGRAS DE OURO
DA ARTE DE VENDER

Se vocé souber se vender...
Se souber vender para os outros a sua personalidade e o que vocé oferece...

Se souber fazer a adversidade trabalhar a seu favor, ndo contra vocé,
vislumbrar e agarrar as oportunidades cada vez que elas aparecerem (e do
jeito que aparecerem)...

Se seguir as licoes de Napoleon Hill, mais do que testadas através dos
tempos, der cada passo de acordo com as instrucOes e se inspirar com as
histérias reais das pessoas que seguiram esse caminho e colheram as
recompensas. ..

Entdo voce sabera que...

QUEM CONVENCE ENRIQUECE

O guia mais valioso ja escrito por Napoleon Hill
para se obter riqueza e felicidade

Edicdo revisada e atualizada para os novos tempos
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INTRODUCAO

SOMOS TODOS VENDEDORES. Aqueles que ganham a vida ligando para clientes
e consumidores para vender um produto ou servico sao vendedores mais
obvios, mas todo mundo esta sempre vendendo alguma coisa — uma ideia, um
sonho ou um ponto de vista.

Quem diz isso é Wally Armbruster, publicitario que chegou ao Olimpo da
profissdo e cujas campanhas se tornaram referéncia nos Estados Unidos.
Armbruster ganhou inumeros prémios por sua criatividade e conquistou
varios titulos importantes, mas sua verdadeira paixdo sempre foi vender. No
livito Where Have All the Salesmen Gone? (Para onde foram todos os
vendedores?), ele escreve: “Um supertrabalho de vendas, penso eu, pertence
a categoria das artes. E com certeza uma arte prdtica. Talvez o ponto alto de
todas as atividades humanas”.

Se voceé nao tem nada a vender, diz Armbruster, € bom checar seu pulso —
provavelmente vocé esta morto.

A PERSISTENCIA COMPENSA

Comecei minha carreira de vendedor aos seis anos de idade, vendendo jornais
na barra-pesada que é a Zona Sul de Chicago. Ndo era tarefa para os fracos.
Eu era seguidamente ameacado aos berros pelos meninos maiores e mais
velhos que queriam as esquinas mais movimentadas para eles.

Embora ndo tenha percebido na época, foi la que compreendi o
significado de uma das frases favoritas de Napoleon Hill: “Toda adversidade
traz em si a semente de um beneficio igual ou maior”. A necessidade me
ensinou a transformar limoes em limonada.

Depois de algumas altercacdes com o0s meninos mais velhos, comecei a



pensar se ndao haveria maneira melhor de vender jornais. Perto da esquina
onde eu tentava trabalhar — e onde vivia tendo problemas com os
concorrentes mais agressivos —, funcionava o restaurante Hoelle’s. Era uma
sittacdo muito assustadora para uma crianca de seis anos, mas entrei e
comecei a vender meus jornais.

Nao demorou muito para o dono me botar para fora, mas eu ja havia
vendido trés exemplares. Quando Hoelle nao estava olhando, entrei de novo e
vendi mais um — e ganhei dez centavos de gorjeta de um cliente simpatico
que aparentemente gostou da minha determinacdo. Na terceira vez que entrei,
os clientes mandaram o dono me deixar em paz. Ele deixou, e s6 sai depois
de vender todos os jornais.

No dia seguinte, voltei ao Hoelle’s, e ele voltou a me acompanhar até a
porta, mas, como continuei retornando, ele simplesmente ergueu as maos
para o céu e disse, exasperado: “De que adianta?”. Com o tempo, acabamos
nos tornando grandes amigos, e eu vendia meus jornais normalmente no
restaurante dele.

Essa experiéncia me ensinou que, quando vocé se propOe a vender certa
quantidade de alguma coisa, isso é possivel. A Unica maneira de se atingir
uma meta € fixa-la para si mesmo e ndo desistir até conseguir. Essa licao foi
reforcada continuamente ao longo de minha vida.

Usei as técnicas que aprendi vendendo jornais para comecar a carreira no
ramo de seguros. Comecei a vender apdlices de seguros de acidente... por
acidente. Quando eu estava prestes a ingressar no ensino médio, minha mae
entrou nesse ramo empenhando os dois unicos diamantes que tinha para abrir
uma companhia de seguros em Detroit. Eu fazia o ensino médio em Chicago
e passava as férias de verao com ela. Foi la que comecei a desenvolver
minhas técnicas de venda.

No primeiro dia de emprego, estudei a apolice que em breve venderia aos
insuspeitos clientes de Detroit. A ordem era fazer a ronda no edificio do
Dime Bank, batendo em todas as salas, menos a da administracao do
condominio. No comeco, eu estava mais do que um pouquinho nervoso, mas
lembrei da regra que impus a mim mesmo quando crianca: Quando se



dispuser a fazer alguma coisa, ndo volte até ter feito.

Muita gente me deu conselhos pelo caminho — alguns bons, outros apenas
bem-intencionados — e, com esses conselhos e minha propria experiéncia, aos
poucos fui desenvolvendo um sistema que nunca me deixou na mao.

Antes de mais nada, fui até onde os clientes potenciais estavam. Eu
trabalhava em grandes edificios, onde era possivel visitar o dobro de clientes
na metade do tempo — uma técnica que eu aprendera aos seis anos de idade,
vendendo jornais no Hoelle’s.

E claro que eu sentia medo e inseguranca. Eu era um adolescente
abordando empresarios de sucesso em escritérios chiques! Do lado de fora de
um escritorio, sem saber quem estava la dentro, eu procurava motivos para
entrar. E, como procurava, achava. Eu dizia a mim mesmo: O sucesso so é
alcancado por quem tenta. Quando ndo ha nada a perder e tudo a ganhar
numa tentativa, tente de todas as formas!

Era uma ideia que fazia sentido, mas ainda assim ndo aplacava a
resisténcia emocional de passar por uma porta e arriscar-se a ser rejeitado por
um completo estranho. Felizmente para mim, dei de cara com outra fonte de
automotivacdo que uso até hoje: Faca isso agora! Cultivei tanto essas trés
palavras que elas se tornaram parte inseparavel de mim. Todos que me
conhecem, conhecem essas palavras e provavelmente ja me ouviram usa-las
mais de uma vez.

O VALOR DO ENTUSIASMO

Aprendi mais uma coisa naqueles primeiros tempos: o valor do entusiasmo.
Eu sabia que, para alguém comprar alguma coisa de mim, eu teria que
acreditar no que estava vendendo. Teria que estar convicto de que estava
vendendo algo de que a pessoa precisava, por um valor justo. Teria que a
deixar entusiasmada com meu produto por meio do meu entusiasmo
contagiante.

Ralph Waldo Emerson disse: “Nada de grandioso jamais foi alcangado
sem entusiasmo”. Andrew Carnegie sabia bem disso. Ele contou a Napoleon



Hill que o motivo de pagar US$ 1 milhdo por ano a Charles Schwab para
administrar suas siderurgicas era a capacidade de Schwab de despertar o
entusiasmo dos trabalhadores. O proprio Schwab dizia: “A pessoa pode ter
éxito em praticamente qualquer coisa pela qual sinta um entusiasmo sem
limites”.

O que eu mesmo descobri sobre o entusiasmo é que ele pode ser ensinado.
Qualquer um pode aprender a gera-lo dentro de si. Aliads, a definicao de
entusiasmo implica que ele tem que vir de dentro. A palavra deriva dos
termos gregos theos (deus) e en (dentro).

A maioria de nos tem uma timidez natural que precisa ser superada antes
de podermos obter o sucesso em vendas. Pessoalmente, descobri que a tnica
maneira de superar a sensacao de medo era controlando minha voz. Depois
descobri que o controle da voz era a chave para todo o processo de
desenvolver o entusiasmo.

Descobri que nenhum cliente potencial seria capaz de perceber que eu
estava tremendo ou suando por dentro se eu empregasse um tom de voz firme
e entusiasmado. A descoberta me levou a cinco regras que desde entdo utilizo
e que treinei milhares de pessoas a usar em seu proprio beneficio:

1. FALE ALTO. Imposte a voz de maneira que 0s outros possam ouvi-lo e
perceber claramente que se trata de uma pessoa autoconfiante.

2. FALE RAPIDO E SE CONCENTRE NO INTERLOCUTOR. Olhe nos olhos da outra
pessoa, de maneira a inspirar confianca, e mantenha os pensamentos
em ordem.

3. FACA PAUSAS PARA DAR ENFASE. Dé uma paradinha no momento de uma
virgula ou de alguma interrupcdo natural e enfatize as palavras
importantes.

4. TENHA UMA vOz SORRIDENTE. Um tom de voz resmungdo ou antipatico
ndo demora a matar o entusiasmo. Um sorriso no rosto faz a mente
pensar que voce esta alegre.

5. MobDULE A voz. Uma fala arrastada e monotona € chata e desagradavel.
Volta e meia abaixe a voz, de modo que o interlocutor tenha que se



esforcar para ouvir, e a seguir eleve o tom abruptamente em algumas
palavras-chave antes de voltar ao tom normal.

Embora sejam regras simples, elas empregam um principio psicolégico bem
conhecido: as emocgOes podem ser controladas pelas acoes.

Vocé pode sentir entusiasmo por qualquer coisa que fizer. Quando
cumprimentar alguém, aperte a mao do outro com entusiasmo. Quando falar
no telefone, pense em coisas agradaveis. Exale uma sensacdo de vitalidade
pelo telefone, para que a pessoa do outro lado se sinta melhor por ter
conversado com voOce.

O entusiasmo é como uma bomba de agua: primeiro vocé tem que a
acionar, mas, depois que flui, segue fluindo. Pratique acionando o seu proprio
entusiasmo e veja como ele flui magicamente dos outros.

Vocé tem que bombear,

Tem que ter fé e acreditar,

Tem que dar de si

Antes que merega receber.

Beba toda a agua que puder,

Lave o rosto, refresque os pés,

Mas deixe a garrafa cheia para os outros.
Muito obrigado, Pedro do Deserto.

(da cancao folk “Desert Pete”)

O PODER DO SUBCONSCIENTE

Embora ndo estivesse plenamente consciente naquela época, eu estava
comecando a utilizar a técnica da autossugestdao para ir em frente. Palavras
sdo muito mais do que um conjunto de caracteres numa determinada lingua —
elas simbolizam ideias. Quando vocé as ouve e entende, esta sujeito ao poder
da sugestdo. E, quando as utiliza, emprega a autossugestao consciente.

Um exemplo: quando vocé pronuncia uma expressao negativa, tipo “nao



posso”, deve agregar mais uma frase negativa, tal como “nao posso falhar!”.
Vocé estara usando a autossugestdo para desenvolver uma atitude mental
positiva, porque uma expressdao duplamente negativa se transforma numa
expressao positiva.

Crie o habito de, quando ouvir sugestoes prejudiciais a voc€é, questiona-las
imediatamente. Empregue um pensamento positivo, mesmo sem expressa-lo
verbalmente. Por exemplo, quando alguém disser: “Vocé ndao pode fazer
isso!”, pense: “Talvez vocé ndo possa, mas eu posso. Talvez eu ainda nao
saiba como, mas posso e vou encontrar um jeito!”. Vocé pode rechacar uma
sugestdo negativa aplicando uma autossugestao positiva.

Montei um repertério de frases de automotivacao que se incorporaram de
tal forma a minha vida que a resposta é automatica e instantanea. Por
exemplo, para neutralizar o medo, confrontar problemas de uma maneira
mais direta, transformar desvantagens em vantagens, buscar realizacOes
maiores, resolver problemas sérios ou controlar minhas emocoes. Quando
necessario, uso uma dessas minhas favoritas:

* Deus € sempre bom.

* Esta com um problema? Que bom!

* Toda adversidade traz em si a semente de um beneficio igual ou maior.
* O que a mente é capaz de conceber e acreditar, ela é capaz de realizar.
* Procure uma boa ideia que funcione e trabalhe em cima dela!

» Faca isso agora!

» Para ser entusiastico... aja com entusiasmo!

Mesmo enquanto vocé dorme, seu subconsciente trabalha a todo vapor. Se ja
aconteceu de vocé acordar no meio da noite com uma ideia brilhante ou a
solucdo para algum problema, isso foi o subconsciente trabalhando. Enquanto
a mente consciente descansava, o subconsciente trabalhava no problema.
Voceé pode deliberadamente tirar proveito desse magnifico recurso. Ao encher
a mente de pensamentos positivos, vocé estara se autocondicionando para o
sucesso.



Ao visualizar uma meta que planeja atingir, vocé se convence, por meio
do subconsciente, de que ira alcanca-la. Ao repetir alguma coisa para si
mesmo com bastante frequéncia, o subconsciente vai tomar essa afirmacao
como fato. Se vocé estabelecer uma meta razoavel e alcancavel, que nao viole
as leis de Deus ou os direitos do proximo, seu subconsciente vai ajuda-lo a
alcanca-la.

Por exemplo, digamos que vocé deseje vender imdveis no valor total de
US$ 1 milhdo neste ano. Todo dia de manh3, olhe-se no espelho e diga em
voz alta: “Neste ano vou vender iméveis no valor total de US$ 1 milhdo. Vou
vender imoveis num total de US$ 100 mil neste més”. (Nos outros dois meses
vocé pode tirar férias, estudar ou aperfeicoar suas habilidades.) Repita sua
meta cinquenta vezes todas as manhas e reze por orientacao todas as noites.

E claro que vocé tem que fazer tudo direito para atingir a meta. Tem que
pesquisar clientes potenciais, ligar para eles, conseguir referéncias e utilizar
todas as técnicas de venda que podem ser aprendidas facilmente. Seu
subconsciente ira ajuda-lo a manifestar seus desejos no mundo fisico.

Napoleon Hill me contou certa vez uma histéria que € a ilustracao perfeita
do uso eficaz da autossugestdo. Quando terminou o manuscrito de seu
segundo livro, ele deu o titulo provisorio de 13 passos para a riqueza. Mas o
editor queria um titulo mais instigante, que capturasse a imaginacdo dos
compradores potenciais. Queria um titulo de um milhdo de dolares. Todos os
dias ele telefonava para Hill pedindo o novo titulo, mas, embora Hill tivesse
pensado em seiscentas possibilidades diferentes, nenhuma parecia a certa.

Um dia o editor telefonou e avisou: “Preciso do titulo para amanha. Se
voceé nao tiver um, tenho esse que é um estouro: Use Your Noodle and Get
the Boodle (algo como Use a cuca e ganhe uma bufunfa).

“Esse titulo é ridiculo. Vai acabar comigo!”, gritou Hill.

“Pois bem, € esse ai, a menos que vocé arranje um melhor até amanha de
manha”, respondeu o editor.

Naquela noite, Hill conversou com seu subconsciente: “Estamos juntos ha
um bom tempo. Vocé fez muito por mim e aprontou algumas. Mas preciso
encontrar um titulo de um milhdo de dodlares, e tem que ser esta noite.



Entendeu?”. Hill passou varias horas pensando nisso e depois foi dormir.

Por volta das duas da madrugada, acordou como se sacudido por alguém.
Ao despertar, uma frase brilhava em sua mente. Foi até a maquina de
escrever e pos a frase no papel. Depois agarrou o telefone, ligou para o editor
e gritou: “Ja temos nosso titulo de um milhdo de ddlares!”.

Ele estava certo! Pense e enriquegca, um classico no campo da autoajuda,
vendeu trinta milhdes de exemplares nos ultimos cinquenta anos.

Vocé pode usar as mesmas técnicas para ativar os poderes escondidos de
seu subconsciente.

PREPARE-SE

Para fazer como Napoleon Hill e ativar os poderes que lhe estdo disponiveis,
vocé deve estar antes de tudo preparado para aceitar e aplicar as informacdes.

Se acreditar que os principios do sucesso vao atuar a seu favor da mesma
maneira que atuaram para outros, independentemente de suas experiéncias
passadas, da falta de estudo, de seu ambiente ou satide fisica, eles vao. No
entanto, se vocé acreditar que esta destinado ao fracasso e que nao ha nada
que possa fazer, com certeza vai fracassar.

A mente tem um jeito incrivel de transpor nossos pensamentos para a
realidade fisica. Se vocé permitir que sua mente rumine pensamentos de
fracasso e pobreza, pode ter certeza de que seu destino sera esse. Mas, se
enfocar pensamentos positivos, desenvolver a crenca em si mesmo e for em
busca de oportunidades, vocé sera um sucesso. Como eu e Napoleon Hill
sempre dissemos em nossos escritos: “O que a mente é capaz de conceber e
acreditar, ela é capaz de realizar”.

Vocé é produto de sua hereditariedade, de seu ambiente, corpo fisico, de
sua mente consciente e subconsciente, de sua experiéncia em acdo e
pensamento, sua posicdo e direcdo especificas no espaco e no tempo e algo
mais — inclusive poderes conhecidos e desconhecidos.

Vocé é a pessoa mais importante no que diz respeito a vocé e sua vida.
Vocé dispoe de poder potencial para afetar, utilizar, controlar ou harmonizar



toda a sua vida, pois é dotado de um cérebro e de um sistema nervoso e com
eles podera desenvolver o habito de fazer uso daquilo que aprendeu com a
mente consciente e afetar, com as devidas a¢des, o seu subconsciente.

Voce é uma mente com um corpo. Sua mente consiste de poderes
potenciais duplos e invisiveis — seu consciente e seu subconsciente, que
dispoem de poderes enormes quando corretamente utilizados. O poder criado
pela mente consciente ao dirigir o subconsciente é quase ilimitado.

A velha frase “Conhecimento é poder” esta correta apenas em parte.
Conhecimento é apenas poder potencial. S6 vai se transformar em poder se
for utilizado, assim como a gasolina no tanque do carro é apenas um poder
potencial até vocé girar a ignicdo e utiliza-la. Quando as mentes consciente e
subconsciente agem em harmonia, podem afetar, controlar, utilizar ou se
harmonizar com todos os poderes conhecidos e desconhecidos.

Voceé pode dobrar sua produtividade com o uso desse poder. Vocé é capaz
de se imaginar realizando o dobro do que normalmente faz no mesmo
periodo de tempo? O que seria preciso? Escreva numa folha de papel:
“Amanha eu vou...”.

A seguir, relaxe por quinze minutos e abra sua mente para ideias de como
alcancar os objetivos escritos. Anote as ideias a medida que ocorrerem, mas
ndo se preocupe em organiza-las de maneira logica ou atribuir prioridade.
Tente manter aberto o fluxo de ideias. Talvez ajude visualizar “portdes de
l6gica” na mente. Concentre-se em manté-los abertos e deixar as ideias
emergirem do subconsciente.

Se depois de meia hora de livre fluxo de pensamentos o papel estiver uma
mixordia de ideias rabiscadas, va em frente e arrume numa ordem logica. Se
vocé ainda ndao chegou a uma nocao de como dobrar sua produtividade,
continue tentando. Tem gente que precisa de varias semanas de pratica diaria
até dominar o processo. Eu nunca vou dormir a noite sem antes tirar um
tempo para pensar, estudar e planejar. Recomendo fortemente que vocé

também desenvolva esse habito. Ele é crucial para explorar ao maximo suas
habilidades.



O PODER DA ORACAO

Héa uma fonte diaria de poder sobre a qual a maioria de nés tem, na melhor
das hipdteses, um entendimento apenas superficial. Sabemos que em algum
lugar existe uma estacdo de energia a qual nossos lares estdo conectados;
plugamos nossos eletrodomésticos e computadores e eles funcionam.
Abrimos latas, processamos palavras e alimentos, fazemos calculos
matematicos complexos e lavamos a louga.

No entanto, se pedissem a maioria de nos para provar o poder da energia
elétrica — inclusive se ela existe mesmo -, provavelmente nao
conseguiriamos, mesmo com a ajuda de um engenheiro. Nao somos capazes
de ver a eletricidade — sé os resultados.

O mesmo vale para a oracdo. Nao somos capazes de medir ou quantificar
seu poder, apenas ver os resultados. Ndo se pode provar cientificamente que a
oracao tem o poder de mudar o curso da civilizacdo, evitar guerras, curar
doencas fisicas ou mentais e transformar fracassados em pessoas produtivas e
bem-sucedidas. No entanto, vimos a oracao realizar tudo isso e muito mais
varias vezes no curso da historia. Existem registros.

Tive a oportunidade de estudar essas coisas por muitos anos e debater com
muitos dos maiores estudiosos do assunto. Quanto mais estudo, mais
aprendo; quanto mais estudo a vida das pessoas bem-sucedidas, mais me
convenco de que o maior de todos os poderes é o da oracdo. JA comprovei
1Sso muitas e muitas vezes.

Ao longo dos anos, recebi inumeras cartas de pessoas que leram meus
livros, artigos e colunas. Muitas tiraram um tempo para me dizer que meus
escritos as inspiraram ou motivaram a alcangar alguma coisa que antes
acreditavam ser impossivel. Sdo cartas gratificantes, mas as que mais me
tocam sdo as dos leitores motivados a voltar a igreja ou buscar ajuda divina
para salvar suas vidas, ou que utilizaram a oracdo com sucesso para recuperar
a saude fisica, mental ou moral.

Nao é sequer importante saber como a oracao funciona — basta saber que
funciona. Ha muitos mistérios no cosmos que talvez nunca possamos



entender, mas sabemos que existem certas leis universais que sempre se
aplicam. Pelo poder da oragdo somos capazes de ligar nossa vida a canais
positivos e produtivos. E ninguém na face da Terra é capaz de impedir isso.

Mas vocé deve lembrar que a oracdo é algo participativo, ndao passivo.
Nao basta pedir uma orientagdo, vocé tem de agir. Se vale a pena rezar por
alguma coisa, vale a pena trabalhar por ela. O ciclo do sucesso é: rezar, agir,
trabalhar. Vocé pode atingir qualquer meta que estabelecer para si mesmo se
obedecer a esse ciclo.

Cada um de nos prefere rezar numa determinada hora do dia. Recomendo
que seja de manha e a noite, quando as coisas estdo calmas e pacifichas, mas
qualquer hora do dia serve, desde que vocé reserve 0 momento para uma
oracao reverente e elaborada. Poderiamos aprender com outras culturas que
levam as oracOes muito mais a sério do que qualquer compromisso
profissional e reservam um tempo para rezar mesmo na hora do trabalho. A
harmonia e a paz interior advindas da oracdo diaria pagam Otimos
dividendos.

Verifiquei que, além das oracoes que sabemos de memoria, é muito (til
seguir a abordagem de um dos lideres mais sabios da historia norte-
americana, Benjamin Franklin, e também rezar por sabedoria. Enfoque os
ideais e atributos que irdo fortalecer o melhor em vocé. E reze pelos outros,
inclusive todos os seus parentes.

Ao rezar, siga essa regra: ore como se tudo dependesse sé de Deus, depois
aja como se tudo dependesse s6 de vocé. Se fizer isso, vocé vai realmente
aproveitar o maior poder que a humanidade conhece — o poder da oracao.

ACREDITE EM SI

Depois de idealizar o que deseja conseguir e o que precisa fazer para chegar
1a, vocé deve acreditar que vai ser capaz de alcancar. E isso pode ser mais
dificil.

Esse tipo de crenga exige autoconfianca e autodisciplina. No livro The
Road Less Travelled (O caminho menos percorrido), o psicdlogo M. Scott



Peck escreve que autodisciplina é cuidar de si. “Se acreditarmos que somos
valiosos, entdo vamos ver que nosso tempo é valioso, e, se sentirmos que
nosso tempo é valioso, vamos querer usa-lo bem.”

Peck acredita que a sensacdo de ter valor, a pedra fundamental da
autodisciplina, é produto direto do amor dos pais. “Essa convicgao tem que
surgir na infancia. E muito dificil ser adquirida na vida adulta”, diz. “Por
outro lado, quando as criangas aprendem por intermédio do amor dos pais
que sdo valiosas, é quase impossivel que as vicissitudes da vida adulta
destruam seu espirito.”

Sei que Peck tem razdo porque tive uma mde amorosa que me ensinou a
ter autoestima. Essa foi a base do meu sucesso. No entanto, se vocé nao teve
uma formagdo assim, nunca é tarde demais. Vocé pode aprender a ter
autoestima lendo livros de autoajuda e motivacionais, como este e tantos
outros.

Depois que tiver dominado a capacidade de conceber e acreditar, vocé vai
ser capaz de dobrar sua produtividade. Eu fiz isso, e vocé também pode
fazer. Talvez ndo imediatamente, mas posso garantir sem sombra de duvida
que, quando usei o processo apresentado aqui, dobrei minhas vendas e depois
dobrei de novo e mais outra vez.

Me perguntei: “Por que que ndo posso vender num dia o que antes vendia
em uma semana? Por que nao?”. E vendi. Depois decidi vender em uma
semana o0 que outros vendiam em um meés. No fim, eu vendia em um meés o
que outros vendiam em um ano.

A FORMULA R2A2

Ao treinar vendedores, sempre adotei como regra pessoal nunca dizer a eles o
que fazer, a ndo ser que pudesse ensinar como fazer. Sigo a mesma regra nos
meus escritos. Se vocé estiver pronto para adotar esses principios, aqui estao
dois deles capazes de garantir seu sucesso:

1. Reconheca, Relacione, Assimile e Aplique os principios, sistemas,



métodos e técnicas daquilo que vir, ouvir, ler e vivenciar que possa
auxilia-lo a atingir suas metas e anseios. Chamo essa féormula de
R2A2. Como vocé certamente ja percebeu, R2 significa Reconhecer e
Relacionar, A2 significa Assimilar e Aplicar.

2. Invoque o poder de seu subconsciente de maneira a direcionar seus
pensamentos, controlar suas emocOes e organizar seu destino,
motivando-se quando bem entender e motivando os outros a se
automotivarem para atingir objetivos de valor.

Para utilizar essa formula, vocé deve ter seus objetivos sempre em mente e
estar pronto para aceitar informacoes uteis. Quando tem um desejo ardente de
atingir a meta que estabeleceu para si mesmo, vocé vé o mundo em relagao a
seu objetivo. Tudo que vocé aprende sobre qualquer assunto, toda acao que
faz, o deixa mais perto da meta ou ndo. Ter o objetivo firme em mente ajuda
a estabelecer prioridades mais facilmente e ajuda a focar no que é importante.

Por exemplo, ao ler um livro de autoajuda, concentre-se no significado das
palavras e dos ensinamentos em relacdo a seus objetivos. Leia como se o
autor fosse um amigo proximo que estivesse escrevendo sO para voce.

Leia o livro inteiro — dedicatéria, prefacio, inclusive sumario e
bibliografia, bem como todas as paginas na devida ordem. Se o livro for seu,
sublinhe ou realce os trechos e frases que lhe parecam importantes,
especialmente os que deseje memorizar.

Ponha pontos de interrogacdao ao lado daquilo que nao entender. Faca
anotacoes rapidas nas margens das paginas e outras mais extensas num bloco
de notas, quando tiver ideias inspiradas ou vislumbrar a solucao potencial de
algum problema em fungao do que vocée leu.

Outro exemplo de foco seria ouvir um sermdo ou a fala de um palestrante
motivacional. Como as ideias costumam vir dos lugares mais inesperados, é
importante ouvir com um bloco de anotacdes a mao. Anote qualquer coisa
interessante (um vislumbre inspirado ou a solucdao de algum problema).

Concentracao também é importante ao se ouvir uma palestra, pois vocé
deve sempre se perguntar: “O que isso significa para mim?”. Com ideias



especificas na cabeca, vocé depois pode abordar o palestrante com perguntas
destinadas a ajudar na aplicacao da formula R2A2.

A segunda parte da férmula é a mais importante, mas € essa que muita
gente tende a evitar ou a olhar superficialmente. E bem f4cil identificar essas
pessoas, pois sdo as que sempre inventam desculpas.

NADA ACONTECEU

Ha alguns anos, o telefone do meu escritorio tocou, e Linda, minha assistente
administrativa, atendeu. “Quero falar com o Sr. Stone”, exigiu uma mulher
furiosa. Linda respondeu: “O Sr. Stone estd fora da cidade no momento.
Posso ajudar?”.

No decorrer da conversa, a mulher revelou que ela e o marido estavam
brigando por causa do dinheiro que haviam “jogado fora” em dois livros
meus — Atitude Mental Positiva e The Success System that Never Fails (O
sistema de sucesso que nunca falha). A mulher disse a Linda que tinha lido os
dois livros e nada acontecera.

“Meu marido continua desempregado”, disse ela, “e continuo passando
dez horas em pé todo dia naquele restaurante xexelento! O Sr. Stone escreveu
no livro: ‘O que quer que a mente humana seja capaz de conceber e acreditar,
ela é capaz de alcancar’. Promessa é promessa, e trato € trato!”.

“Mas que acao vocé tomou em consequéncia de ler os livros do Sr.
Stone?”, perguntou Linda.

Seguiu-se um longo siléncio, e entdo a resposta: “Fiquei esperando”.

Linda falou o0 mesmo que me ouviu dizer tantas vezes: “O autor de um
livro de autoajuda proativa julga o proprio trabalho pelas acOes que seus
leitores tomam como resultado direto da leitura. Por que vocé nao 1é os livros
de novo? Nao espere que um passe de magica salte das paginas. Procure um
principio ou ideia que tenha um significado especial para vocé e entdo parta
para a a¢do”.

Elas conversaram mais um pouco, e Linda deu mais algumas sugestoes
especificas de como proceder. A conversa terminou em tom agradavel.



Muitos meses depois, a mulher ligou de novo. “Vocé provavelmente nao
lembra de mim”, disse ela, “mas eu sou aquela que ligou alguns meses atras,
e vocé sugeriu que eu lesse de novo os livros do Sr. Stone e tomasse alguma
atitude. Eu precisava telefonar para contar o que aconteceu.”

A leitora falou que ela e o marido leram os livros de novo — dessa vez
juntos, motivados a agir. Ela decidiu fazer um curso de administragdo a noite.
Embora estivesse ganhando menos temporariamente no restaurante por
trabalhar menos horas por dia, ela estava investindo em seu futuro. Ela ja fora
informada de que estava sendo considerada para trés novos empregos que
estariam a disposicao quando terminasse o curso, com um saldrio que era o
dobro do que ganhava como garconete.

“Ainda temos uma longa estrada pela frente”, ela disse, “mas estamos no
caminho. S6 quis ligar para agradecer. Vocé tinha razdao. A resposta estava
nos livros, mas o passe de magica de que vocé falou estava dentro de mim”.

Ja faz um tempo que ndo ouco falar dessa mulher, mas, se fosse para
especular, apostaria que ela esta se dando bem. Quando comecou a por em
pratica as informag¢0Oes que recebeu, comecou a mudar a vida para melhor.

O empreendedor Del Smith fundou a Evergreen Aviation International,
Inc., uma empresa extraordinariamente bem-sucedida, sob a premissa de que
“desempenho € a unica coisa que conta”, e acho que esse ¢ um otimo lema
para todos nos adotarmos. Boas ideias sao como boas intencdes. Ndo vai
acontecer nada se ndo forem postas em pratica!

Embora a parte da acdo na formula R2A2 seja a parte mais importante, ela
ndo vai dar certo sem a primeira parte. Para aplicar o R2, vocé descobre uma
ideia e a relaciona a suas necessidades ou situacdao. Entdao vocé a assimila,
absorve, e ela passa a ser sua.

Pode ser dificil assimilar uma ideia. Geralmente é um processo de trés
etapas:

1. Compreensdao — significa que vocé vé a ideia e todas as suas
implicacOes e desdobramentos. Se vocé realmente compreende uma
ideia, sera capaz de explica-la a alguém.

2. Experimentacdo — testar a ideia para ver se vocé se sente a vontade



com ela. Suponha, por exemplo, que vocé utilizou o R2 da férmula a
respeito de frases de automotivacdao. Vocé poderia testar repetindo uma
frase como “Faca isso agora!” para si mesmo varias vezes por dia,
todos os dias, para ver se funciona e como se encaixa em seu estilo
pessoal.

3. Afirmacdo — dizer: “Sim, essa ideia ou esse método se encaixa na
minha maneira de encarar a vida”, e transforma-la num habito pessoal.

Como todas as formulas, a R2A2 tem duas funcdes: uma descritiva e uma
prescritiva. O aspecto descritivo tem algo de satisfatério, mas ha uma grande
diferenca entre apenas conhecer o significado da formula E = MC? e saber
utiliza-la para fabricar um reator nuclear. O mesmo vale para a R2A2. As
pessoas que compreendem o principio mas sao incapazes de coloca-lo em
pratica vao continuar a margem, realizadoras tedricas que se escondem atras
de desculpas.

Partir para a acao evidentemente envolve risco, mas vocé pode reduzir os
riscos pensando cuidadosamente sobre as acOes e invocando o poder de seu
subconsciente para garantir que esta empregando todos os ativos a sua
disposicdo para assegurar o €xito.

O INGREDIENTE MAGICO

Quando comecei a pensar no que escreveria nesta Introducao, refleti sobre o
trabalho que eu e Napoleon Hill realizamos juntos e passei os olhos em
algumas de minhas velhas anotacOes. Lembrei de nossa empolgacao com as
novas descobertas sobre as vitaminas naqueles idos de 1955.

Decidimos inventar nossa propria vitamina, que chamamos de Vitamina I.
A essa altura vocé ja ouviu falar bastante sobre as vitaminas A, B, Bl,
complexo B e vitaminas C, D, E, K, mas, se ndao ouviu falar da Vitamina I,
permita-me discorrer um pouco. A Vitamina I é a “Vitamina da Inspiragao™.

Todos nés sabemos que o corpo s6 absorve a quantidade de vitaminas que
pode assimilar. O que ndo pode utilizar é eliminado. Ao longo da vida, voceé



gasta um dinheirdo para obter as vitaminas presentes na comida e nos
suplementos alimentares, pois devemos reabastecer nossos estoques
vitaminicos.

A Vitamina I, por outro lado, pode ser absorvida das mesmas fontes varias
vezes, sem esgota-las. Pode ser gerada dentro de nos e estimulada de fora,
selecionando-se as influéncias externas benéficas para ajudar a atingir a
inspiracdo que se busca.

O subconsciente reage a influéncias externas inspiradoras se exposto por
tempo e com frequéncia suficientes. Escolha influéncias ambientais com o
mesmo cuidado que escolhe a comida e os suplementos alimentares para seu
corpo. Visto que sua mente subconsciente reage a pensamentos inspiradores
com mais rapidez e eficiencia do que as influéncias externas, cultive
pensamentos inspiradores.

Assim como as vitaminas devem ser tomadas regularmente para manter o
corpo saudavel, a Vitamina I tem que ser tomada para manter a mente sa.
Inspiracdo sem acao € linda, mas ndo vale nada. Dura pouco e se apaga como
uma chama — muitas vezes para nao mais voltar. A mente é afetada até certo
ponto pela condicdo fisica do corpo, mas este é ainda mais afetado pela
condi¢do da mente. Escolha bem o seu suplemento diario de Vitamina I.

A ARTE DA AUTOMOTIVACAO

O maior poder de que nds, seres humanos, dispomos é o poder de escolha.
Mas para isso precisamos tomar uma decisdo. E as vezes decisdes sdo
dolorosas, muitas vezes dificeis. Aqueles que se dedicam a estudar os padroes
de comportamento das pessoas e como convencé-las a mudar o
comportamento para seu proprio bem chegaram a algumas conclusoes
inescapaveis. Uma regra fundamental é a seguinte: vocé e eu herdamos
instintos, emocoes, sentimentos e tendéncias. Desenvolvemos humores,
habitos e impulsos. Mesmo as pessoas mais logicas ndo agem de maneira
apenas racional. Agimos com base em emoc0es e sentimentos, tanto quanto
na logica.



Uma das coisas maravilhosas de nossos fantasticos cérebro e sistema
nervoso € que somos capazes de usar tanto a razdo COmMo a emo¢ao para nos
motivar a nossa vontade. Mas isso exige um pequeno salto de fé. Temos que
aceitar como fato que existem poderes conhecidos e desconhecidos que
podemos utilizar a nosso favor — forcas que nos motivam.

Afinal de contas, a motivacdo é definida simplesmente como tudo aquilo
que induz a acdo ou determina uma escolha. E o que fornece um motivo.
Seus motivos sdo anseios interiores que pertencem somente a vocé. Sao as
coisas dentro de vocé que o incitam a agir — uma ideia, emocdo, desejo ou
impulso. E a esperanca ou alguma outra forca que o coloca em acdo na
tentativa de alcancar um resultado especifico.

Muito ja se escreveu sobre o conflito fundamental que aparentemente
todos carregam dentro de si. A batalha entre o bem e o mal é tema de grandes
obras dramaticas e romances fuleiros, e reconhecemos alguns desses mesmos
conflitos quando tentamos nos motivar. Todos nés temos emocdes complexas
e as vezes contraditorias, mas pessoas bem-sucedidas aprendem a controla-
las. Elas superam uma tendéncia natural para o fracasso motivando-se a fazer
uma coisa antinatural — ter sucesso!

Se vocé entender como a motivacdo atua em si mesmo, pode avancar
muito no entendimento dos outros. Quando for capaz de determinar o que
motiva alguém, vocé sera um gestor melhor porque sabera como inspirar seus
funcionarios a estabelecer e atingir metas cada vez mais ambiciosas. E
também sera um pai ou uma mae melhor porque estara mais preparado para
ajudar seus filhos a realizar o potencial deles. E, se souber o que motiva um
comprador potencial, sabera como vender suas ideias, produtos ou servigos
para ele.

TRIBUTO A UM MESTRE DA MOTIVACAO

Alguns anos atras, fiquei surpreso ao ver a revista Inc. “descobrir” Napoleon
Hill. O artigo se chamava “Napoleon quem?”, e, embora a falta de
conhecimento sobre a obra de Hill fosse um tanto inquietante, o texto



concluia que A lei do triunfo deveria ser leitura obrigatoria para qualquer
empreendedor.

O que realmente me surpreendeu foi que o artigo rotulava a obra de Hill
como “um classico do underground”. A meu ver, era o contrario. O que
poderia ser mais mainstream do que a lista dos maiores best-sellers de todos
os tempos organizada pela Associacdao dos Editores dos Estados Unidos? Ela
situa Pense e enriqueca no topo dos livros de negdcios. Poucos autores tém
uma lista de seguidores tao diversificada quanto Hill. Entre seus fas estdo o
inventor Thomas Edison, o magnata da industria automobilistica Henry Ford
e 0 astro da musica pop Michael Jackson. F. W. Woolworth, cujas ideias
revolucionaram o varejo, disse que sua rede de lojas foi montada com base
nos principios do sucesso expostos por Hill. Disse ele: “Presumo que nao
seria exagero se eu dissesse que o Edificio Woolworth poderia perfeitamente
ser chamado de um monumento a solidez desses principios”.

O interesse de Michael Jackson pela obra de Hill parece ter surgido do
fato de um de seus herdis ter sido Thomas Edison, a quem Hill conhecia bem
e sobre quem escreveu bastante. Jackson tem uma vasta colecao de
memorabilia de Edison, que ele me mostrou recentemente, quando jantei em
sua casa na California.

Embora Jackson ja tivesse me telefonado e conversado comigo varias
vezes, esse foi nosso primeiro encontro pessoal, e fiquei impressionado com
o entendimento que ele tinha do laco comum que une os homens e as
mulheres que obtém grandes conquistas na vida. A personalidade publica de
Michael mascara uma forte inclinacao filos6fica. Imagino que pouquissimos,
se é que algum, de seus milhdes de fas tém a menor ideia do grande interesse
dele pelas fontes de motivacao e realizacao humanas.

Jackson e eu descobrimos que temos muitas ideias em comum, e nao me
surpreendi com o fato de a obra de Napoleon Hill ter nos aproximado. Hill
tinha uma facilidade de expressar pensamentos com 0s quais praticamente
qualquer pessoa € capaz de se identificar.

A filosofia de Napoleon Hill coincidia tanto com a minha que em 1937
mandei um exemplar de seus livros para todos os meus representantes de



vendas. Bingo! Acertei na mosca! As vendas explodiram.

Mais de vinte anos depois, convenci Hill a sair da aposentadoria e voltar a
escrever e dar palestras. Ele aceitou sob uma condicao: que eu administrasse
seus negacios. E fiz isso por dez anos, e a alianca de MasterMind que eu e ele
formamos foi uma das experiéncias mais gratificantes de minha vida.

Napoleon Hill dedicou a vida a ajudar os outros a realizar seu potencial, e
hoje a fundacdo que leva seu nome continua a espalhar a mensagem. Foi um
grande prazer ter sido presidente da fundacdo por muitos anos e ver o0s
resultados de sua filosofia.

As palavras que vocé esta prestes a ler podem mudar positivamente sua
vida de uma maneira que vocé nao é capaz de imaginar agora — se estiver
preparado para aceita-las e agir.

— W. CLEMENT STONE



Capitulo 1
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ATITUDE MENTAL POSITIVA

O PODER DA PERSUASAO POSITIVA lhe mostrara como definir e adquirir o que
vocé deseja da vida, com um amplo poder de transformar qualquer
adversidade numa oportunidade mais rica e desejavel. Esse poder o ajudara a
construir um eu melhor, mesmo depois de achar que ja aplicou todos os seus
melhores talentos. Enquanto vocé estiver estudando este livro, espero
estimular e trazer a tona todos os grandes poderes que estao dentro de voce.
Quando um trecho trouxer um novo entendimento e direcdo, pare e faca uma
anotacdo, de modo que sempre possa voltar a ela e desenvolver o habito de
acionar esse poder.

Voceé vai ver que muitos desses grandes poderes ja estdo dentro de voce.
Podem estar precisando ser despertados e aprimorados a fim de que vocé
desenvolva seu maior potencial. E impossivel para o autor saber onde ou
quando cada leitor ira descobrir o principio necessario para acabar com a
distancia que separa, em cada um, o sucesso da mediocridade.

Uma atitude mental positiva é algo basico em todas as conquistas. Ao se
lancar no estudo pessoal rumo a uma vida mais exitosa, comece fazendo uma
reflexdo sobre os seus habitos de pensamento. Sua atitude mental determina
sua reacao diante de qualquer questdo que vocé enfrente. Vocé age de
maneira favoravel ou desfavoravel, construtiva ou destrutiva, positiva ou
negativa. Nossa atitude mental define nossa personalidade. Homens e
mulheres que alcancaram grandes conquistas aprenderam a arte de manter
uma mente positiva. Aprenderam a arte de manter a mente dirigida para o que
desejam da vida.

A ESCOLHA E SUA

Em algum momento da vida, a maioria das pessoas se conscientiza



agudamente, as vezes dolorosamente, de que sempre terdao de fazer escolhas —
escolhas que determinam seu destino. E como se, ao nascer, tivessem
recebido dois envelopes selados, cada qual contendo as regras que
comandariam suas vidas. Um envelope traria uma longa lista com as béngaos
que a pessoa poderia aproveitar se reconhecesse e se apoderasse do poder da
propria mente, tornasse ela positiva e a direcionasse cuidadosamente para os
fins que escolhesse, sem violar os direitos dos outros. O outro envelope
conteria uma lista igualmente grande de penalidades que a pessoa teria de
pagar se nao reconhecesse o poder da mente e ndao o utilizasse de maneira
construtiva.

Nossa mente € a tunica coisa que podemos controlar. Ou a controlamos, ou
cedemos o controle para outras forcas, e nossa mente e a vontade ficam como
gravetos num lago, jogadas de um lado para o outro sem nunca chegar a uma
conclusdo satisfatoria, presas faceis de qualquer vento negativo que sopre.

Sem controle, a mente perde a sua poderosa eficacia e é como um braco
atrofiado. Com controle, exercicio e direcao, a mente adquire poder.

Vocé deve lidar com qualquer situacdo que venha a confrontar. Nao ha
como ndo reagir a uma situacdao. A situacdo é um fato. Ser positiva ou
negativa vai depender da sua reacdao. O sabio reage de maneira consciente e
bem pensada, benéfica para a situacdao especifica. Ele opta em reagir de
maneira esclarecida, com proposito e da forma mais adequada aos seus
interesses. Isso é dominio da situacdo. O pensador positivo esta ciente da
escolha. E um realista.

Conquista é resultado do controle da mente. A pratica assegura o controle
permanente. Mesmo quando a situacdo parece desastrosa, existe a
possibilidade de uma atitude positiva.

O melhor exemplo é o caso de um fazendeiro forte e saudavel que de
repente foi acometido por uma paralisia dupla. Desanimado e aparentemente
sem esperanca, ele teve de encarar o fato de que sua vida de fazendeiro se
encerrara para sempre. Ele lembrou de ter lido um livro em que o autor
afirmava: “Toda adversidade traz em si a semente de um beneficio igual ou
maior”.



O homem reuniu a familia e avisou que queria que plantassem milho em
cada metro quadrado da fazenda. Queria que o milho alimentasse os porcos e
que os leitdes fossem transformados em salsichas pequenas. Milo Jones ficou
milionario com o produto da mesma fazendinha que antes s6 lhe permitira
uma existéncia humilde. Hoje a Jones Farm Sausages é uma marca querida
em todos os Estados Unidos, e a empresa fundada por Jones emprega
milhares de funcionarios.

Brownie Wise era uma vituva desanimada, sem emprego e sem dinheiro
para sustentar o filho invalido, quando deparou com um exemplar de Pense e
enriqueca. Fascinada com o que leu, comecou a se direcionar para uma vida
melhor. Organizou festas em casa com produtos Tupperware e comegou a
treinar mulheres para vender esses utensilios de cozinha. Num tnico ano,
suas vendas superaram US$ 30 milhoes, e a sede da Tupperware perto de
Orlando, na Flérida, virou atracao turistica.

Existem inimeros exemplos de individuos que encontraram “a semente de
um beneficio equivalente” no tipo de adversidade que escraviza outras
pessoas em uma atitude mental negativa pelo resto da vida. As adversidades
vao atingir a todos em algum momento da vida. Como vocé as enfrenta, o
que faz com elas e o que permite que elas tirem de vocé ou lhe deem é
determinado por seus habitos mentais. Toda experiéncia vai fazer alguma
coisa POR VOCE — 0u CONTRA VOCE.

AVANCE EM DIRECAO A SUA META

Uma atitude mental positiva ndo pode ser adquirida de forma alguma a nao
ser pela construcdo passo a passo, por decisdao consciente. O primeiro tijolo
com o qual vocé pode dar forma a uma atitude mental positiva é o habito de
avancar com firmeza de propdsito rumo a sua meta.

Se vocé ainda ndo sabe o que quer da vida, se o seu objetivo ainda é
nebuloso, varidavel ou nao tem nome, vocé deve defini-lo. Sem um propésito,
sem um planejamento adequado para realizar qualquer que seja a meta, sua
mente estara de portas abertas para atitudes mentais preguicosas e negativas.



As pessoas bem-sucedidas sdo aquelas que definem uma meta positiva,
planejam como esperam atingi-la e estabelecem um cronograma para isso.
Nesse exato momento, enquanto o assunto esta fresco em sua mente, escreva
um esboco claro do que deseja dentro de um periodo definido de tempo,
digamos nos proximos cinco anos.

Anote a renda que deseja e redija uma declaracdao igualmente clara do que
pretende dar para ter essa renda, porque nao existe essa coisa de algo a troco
de nada. A declaracdao deve citar o quanto vocé pretende ganhar a cada
semana, cada mes e cada ano.

Faca uma descricdao completa do tipo de casa em que pretende morar, se
possivel com uma planta arquitetonica. Poste num lugar onde possa ver
diariamente. Anote a quantia aproximada que pretende investir na casa.

Faca uma lista do carro ou dos carros que deseja dirigir. Pegue uma foto
do carro e a mantenha em sua mesa.

Se ndo for casado, descreva a pessoa que deseja como companheira.
Inclua detalhes de todos os tracos de carater, todos os habitos e todas as
caracteristicas fisicas que deseja que ela tenha. Depois faca uma lista dos
tracos de carater e de todas as qualificacOes que vocé tem ou pretende
desenvolver para ter direito ao tipo de pessoa que descreveu. Lembre-se de
que a parceria sagrada do matrimonio é uma via de mao dupla e os dois lados
tém direito a faixas iguais.

Faca uma lista de como pretende usar as 24 horas que vocé tem a
disposicao todos os dias. Vocé conta com aproximadamente trés periodos de
oito horas — um para dormir, um para os negdcios, profissao ou vocacao e o
terceiro, o “tempo livre”, pode ser usado como vocé achar melhor.

Descreva sua ocupacao, negocio ou vocacao profissional. Depois escolha
a pessoa mais bem-sucedida que conhece numa area e posicao parecida e
decida ser tdo bem-sucedido quanto ela — ou mais — num determinado
periodo de tempo.

Separe uma hora por dia das oito horas de “tempo livre” e dedique-a
inteiramente a leitura que o inspire a manter a mente positiva. Seu material de
leitura deve estar ligado a sua ocupagdo ou de alguma maneira ajuda-lo na



carreira.

Finalmente, e talvez o mais importante, faca uma prece de gratidao pelo
menos duas vezes por dia, logo antes de se recolher a noite e ao se levantar de
manha, pelas béncdos que ja tem e pelas coisas que espera alcancar no futuro.
Quando estiver rezando, projete em sua mente todos os seus desejos e
objetivos e reze para que, quando os conseguir, vocé se lembre de ser
igualmente fervoroso na gratidao.

FORME UMA ALIANCA DE COOPERACAO

O segundo tijolo necessario para uma atitude mental positiva é a formacao de
uma alianca de cooperacdao harmoniosa com outras pessoas: “Se for possivel,
quanto estiver em vos, tende paz com todos os homens”.

Voceé e s6 vocé é a pessoa adequada para determinar o que deseja da vida,
mas a escolha que fizer pode ser de tal magnitude que precisara da ajuda de
outras pessoas para chegar onde quer. As pessoas mais exitosas sao aquelas
que descobriram como atrair outras para trabalhar com elas, de modo a se
beneficiar da educacao, experiéncia, influéncia e, as vezes, auxilio financeiro
destas.

Thomas Edison, por exemplo, so teve trés meses de educacao formal, mas
escolheu uma profissdo que exige a utilizacdo de muitos ramos do
conhecimento, como quimica, eletronica, fisica, matematica e engenharia. Ele
resolveu esse problema cercando-se de pessoas que tinham a educacdo e o
treinamento que lhe faltavam.

Henry Ford deu inicio a grande era do automével forjando aliancas
amistosas de negocio com homens que podiam fornecer o que ele necessitava
para produzir os automoveis. Encontrou gente como os irmaos Dodge, de
grande pericia em mecanica, e James Couzens, que tinha dinheiro e
conseguiu fundos adicionais para investir na empresa.

Lembre-se disso ao formar sua alianga cooperativa: ninguém faz nada sem
motivo. Certifique-se de que cada membro da alianca receba uma
compensacao equivalente a quantidade de servico prestado. Se falhar nisso,



vocé terd defeccOes no grupo, e mais adiante algumas delas podem acabar
sendo suas concorrentes.

Andrew Carnegie pagava a um dos seus aliados de MasterMind, Charles
Schwab, um salario de US$ 75 mil por ano, fenomenal na época. As vezes
pagava até US$ 1 milhdo de bonificacio no fim do ano pelos servicos
prestados por Schwab. Perguntado se seria necessario pagar a Schwab um
valor tao alto que nao havia sido prometido, Carnegie respondeu: “Nao, ndao
seria necessario, mas pareceu melhor do que correr o risco de ele parar de
trabalhar para mim e virar meu concorrente”.

Instado a dar maiores explicacoes, Carnegie respondeu: “Pago US$ 75 mil
por ano pelo trabalho pessoal dele e um valor muito maior de bonus pelo que
ele instiga os outros a fazer, inspirando-os a trabalhar com uma atitude
mental positiva”.

Isso da uma ideia do valor que Andrew Carnegie atribuia a pessoas que
emanavam uma atitude mental positiva.

FACA UM ESFORCO EXTRA

Como tijolo numero trés na criacao de uma atitude mental positiva, cultive o
habito de fazer mais do que aquilo que é pago para fazer ou que esperam que
vocé faca. Habitue-se a ir além, prestando um servico que ndo € esperado,
pois isso atrai amigos, clientes e apoiadores em muitos sentidos.

Pode-se dizer muita coisa sobre o velho cliché “sirva com um sorriso no
rosto”. Se a sua atitude interior e exterior € positiva, se vocé vai além e presta
mais e melhor servico do que o prescrito, vocé esta no caminho certo para ter
relacOes valiosas, que ndao so podem ser agradaveis, como esplendidamente
recompensadoras, ao acelerar a realizacao de suas metas mais elevadas.

O habito de prestar mais e melhor servico do que é pago para fazer pode
trazer muitos tipos de recompensa. Vai atrair a atencao favoravel das pessoas
certas — que vao proporcionar oportunidades para vocé avancar. Muitas vezes
o retorno vira de uma fonte totalmente inesperada — e nao da pessoa a quem
voceé ajudou inicialmente. A lei dos retornos crescentes trabalhara a seu favor:



as sementes de servico extra que vocé plantou voltardo para vocé
imensamente multiplicadas de uma maneira ou de outra.

Vocé ndo precisa pedir permissao para fazer mais do que o esperado — seja
na maneira ou na acao. Se o seu trabalho é assalariado, o habito de fazer mais
do que o exigido lhe da todo o direito de esperar aumentos e promocoes; nada
mais lhe da esse direito. Se vocé presta um servico suficiente apenas para
ganhar o que recebe, esta em ma situacao para pedir ou esperar um aumento.
Se vocé presta menos servico do que o exigido, pela lei dos retornos
decrescentes o mercado para seus servicos ficara cada vez menor. Lembre-se:
a qualidade do servico que vocé presta mais a quantidade e a atitude mental
com que presta determinam o quanto voceé vai receber.

Lembre-se também do seguinte: se a sua atitude mental é negativa, se
vocé reclama ou procura defeito nos outros, isso vai neutralizar tudo o que
vocé fizer, mesmo que faca mais do que é pago para fazer. Ninguém quer se
associar a uma pessoa cuja mente é habitualmente negativa. Ninguém gosta
de comprar nada de um vendedor azedo. Ninguém quer viver com um
parceiro de mente negativa e cujas palavras e acOes sdao mordazes e
venenosas.

O poder esta nas maos de pessoas que fazem um bom trabalho
consistentemente, com atitude agradavel em relacdo aos outros e que sempre
se lembram de fazer um pouco mais do que o esperado.

ENTUSIASMO!

O tijolo numero quatro é concentrar-se no habito de colocar entusiasmo em
suas palavras e acoes.

Emerson disse: “Nada de grandioso foi criado sem entusiasmo”.

O entusiasmo é uma forca magnética que atrai aqueles que ficam sob sua
influéncia. E a pedra fundamental do arco das técnicas de vendas do
supervendedor.

Ficamos entusiasmados quando injetamos forte emocdo em nossas
palavras e acOes e ao pensar e agir continuamente de maneira entusiastica.



Luther Burbank era tdo conscio do poder do entusiasmo que afirmava té-
lo usado efetivamente ao falar com as flores e arbustos que cultivava quando
horticultor. Dizia que podia pegar qualquer planta, conversar com ela e fazer
um elogio entusiastico sobre a sua beleza e que ela acabava crescendo mais
rapido, superando as companheiras que cresciam no mesmo solo. Seria uma
afirmativa inacreditavel se proferida por qualquer outro que nao Burbank.

Um vendedor raramente vendera alguma coisa sem aplicar entusiasmo em
pelo menos um momento da transacao.

ACREDITE EM SI

Uma capacidade permanente de ter fé é o quinto tijolo. A frase “o que quer
que a mente humana possa conceber e acreditar, ela é capaz de realizar” nao é
uma mera justaposicao de palavras. As revelacOes da ciéncia, especialmente
nos ultimos anos, levam a conclusdo inevitavel de que o unico limite do
homem é o que ele estabelece na propria mente ou o que aceita nas
circunstancias que encontra no dia a dia. Portanto, {6 num Deus pessoal é
fundamental para as conquistas.

O homem inventou telescOpios tdo potentes que agora somos capazes de
olhar para o espaco e enxergar objetos a milhdes de anos-luz de distancia da
Terra, podemos examinar o tamanho e os componentes do Sol e
desenvolvemos meios de conquistar o espaco sideral. A humanidade
demonstrou que ndao ha limites para o poder da mente — apenas obstaculos
temporarios que podem ser removidos com a nossa vontade.

O primeiro passo — e talvez o mais importante — a se tomar € utilizar os
vastos poderes da mente para descobrir o poder da autossugestdao que pode
domar a mente e fazer uma pessoa acreditar no que quer que deseje.

Esse poder as vezes é chamado de autossugestao; mas, independentemente
do nome que se dé, trata-se de uma forca irresistivel que permite ao individuo
atravessar as barreiras da resisténcia e fazer coisas que de inicio pareceriam
impossiveis.

Como se pode transformar o medo, a divida e o desamparo na forca da



crencga?

A receita é simples. Trabalhe repetindo continuamente uma ideia, plano
ou objetivo positivo até ele ser aceito pela mente subconsciente. La, por
algum meio imponderavel, ele entra em contato com o poder que transforma
uma crenca numa realidade fisica.

O poder da autossugestao pode deixar a palavra “impossivel” tao sem
forca que ela acabara se tornando obsoleta no seu vocabulario.

Um dos livros mais antigos, a Biblia, é cheio de promessas de que todo ser
humano tem o poder de sair de onde esta para onde quer que deseje. Mas,
geracao apos geracdo, as pessoas leram essas promessas e disseram a si
mesmas: “Isso ndo é para mim”. Contudo, em todas essas geracoes, houve
umas poucas que disseram: “Isso com certeza é para mim”. Elas alcancaram a
verdadeira natureza de suas mentes e avancaram até erguer a humanidade ao
presente estagio de civilizacao.

A ciéncia ja isolou, analisou e explorou quase todos os poderes
disponiveis aos seres humanos, exceto o poder da fé. Nao obstante, aprendeu-
se o suficiente sobre esse enorme poder, de modo que todos que quiserem
podem aproveita-lo e direciona-lo para a finalidade escolhida.

Esses cinco principios podem proporcionar poderes de realizacao que
funcionam como se fossem magica. Numa série de palestras ministradas na
Faculdade de Administracdo de Harvard, um dos alunos perguntou a Hill se
esse poder ndo seria perigoso nas maos de uma pessoa inescrupulosa.

Ele respondeu o seguinte: “Qualquer forma de aptiddio que nao seja
contrabalancada pelo bom carater e pela honestidade de proposito pode se
tornar um instrumento do mal, em vez de do bem. Mas isso nao serve de
argumento contra o uso do poder da mente, ja que todo bem pode se
converter em mal. Por exemplo, a energia nuclear é benéfica quando
compreendida e aplicada de modo construtivo, mas também pode destruir a
vida numa escala pavorosa”.

Seguem-se fatores adicionais que podem ser utilizados para se
desenvolver e manter uma atitude mental positiva.



CONTROLE E DIRECIONE AS EMOCOES

Suas emocoes devem estar sob controle para que vocé possa assegurar-se de
manter uma atitude mental positiva. Sem esse controle, vocé é como uma
pessoa em cima de um cavalo em disparada e que ndo consegue segurar as
rédeas.

O controle das emocoOes deve incluir tanto as positivas quanto as
negativas, listadas abaixo:

AS SETE EMOCOES AS SETE EMOCOES
POSITIVAS NEGATIVAS

1. Amor 1. Medo (existem seis tipos basicos)

2. Sexo 2. Ciume

3. Esperanca 3. Odio

4. Fé 4. Vinganga

5. Entusiasmo 5. Ganancia

6. Lealdade 6. Raiva

7. Desejo 7. Supersticao

As emocoes sao as forcas que produzem as acoes. Podem ergué-lo ao
plano mais alto de realizacdo na sua profissdo ou podem afunda-lo nas
profundezas do fracasso, dependendo do seu grau de controle sobre elas.

Se vocé acredita que apenas as emocOes negativas precisam ser
controladas, livre-se dessa ideia agora mesmo. Suas emocOes positivas
também podem leva-lo a excessos que destroem o poder de uma atitude
mental positiva. As emocoes do amor e do sexo requerem cuidadosa
orientacdo, pois sdo as mais poderosas de todas e as que fogem ao controle
com maior frequéncia.

CONTROLE OS HABITOS DE PENSAMENTO
DOMINANTES



Crie o habito de manter a mente ocupada com aquilo que vocé deseja — e
longe daquilo que ndo deseja. Seus pensamentos tendem a fabricar as
circunstancias que ocupam sua mente com maior frequéncia. Pense em
prosperidade, planeje alcancga-la, e seus pensamentos o levarao na direcdo da
opuléncia.

APRENDA A TRANSMUTAR ADVERSIDADE EM
BENEFICIO

Toda adversidade, toda experiéncia desagradavel, todo fracasso, traz em si as
sementes de um beneficio igual ou maior. Procure essa semente quando se
deparar com qualquer derrota. Examine sua adversidade muito
cuidadosamente. Vocé vai descobrir que ela tem um beneficio potencial
muito maior do que aquilo que vocé perdeu com a experiéncia. Explore esse
beneficio, aproveite-o ao maximo e vocé vai descobrir um dos mais
profundos principios do sucesso. Vai aprender a converter obstaculos em
trampolins.

APRENDA A ARTE DE TRANSMUTAR
A EMOCAO DO SEXO

A palavra transmutar significa muito simplesmente transformar um elemento
ou um tipo de energia em outro. Nesta filosofia, a arte de transmutar o sexo
significa usar o seu sex appeal para propositos mais nobres do que os
puramente fisicos.

O impulso sexual é uma das mais poderosas emog¢oes humanas. Levadas
por ele, as pessoas desenvolvem coragem, imaginacdo, forca de vontade,
persisténcia e criatividade antes desconhecidas. O desejo por contato sexual é
tao forte que as pessoas as vezes arriscam a vida e a reputacao para satisfaze-
lo. Quando subordinada e redirecionada para outras linhas, essa forca motriz
pode empregar a criatividade e a energia que gera para alcancar qualquer
objetivo que voceé estabeleca para si. Pode encher a mente de planos e ideais



elevados e proporcionar os meios para leva-los a cabo com €xito.

Com toda a certeza, a transmutacdao da energia do sexo exige forca de
vontade, mas a recompensa sem duvida vale o esforco. Nao se trata de sugerir
que o desejo sexual inato deva ser reprimido ou eliminado. Mas deve ter
vazao por formas de expressao que enriquecam 0 COrpo, a mente e o espirito.
Caso ndo tenha vazdo pela transmutagdo, buscara escoamento puramente
fisico.

A expressao adequada do impulso sexual pode criar uma paixdo que
permeia todo o ser. Proporciona mais energia, mais entusiasmo e uma
vontade de viver sem paralelo. Sem ela, a vida pode se tornar rotineira,
insossa e chata.

OBSERVE O HABITO DE REZAR

A oracdo, quando bem compreendida, pode se tornar o maior fator para
ajudar a desenvolver e manter uma atitude mental positiva. Pode dar
tranquilidade quando tudo o mais der errado. Pode revelar a maneira de
aproveitar as forcas do universo e utiliza-las para se atingir objetivos.

Nao espere um momento de necessidade para fazer uma oragdao, mas
condicione sua mente com preces de gratidao pelas béncaos que ja tem, de
modo que, quando precisar de orientacdo, tera conquistado o direito de pedi-
la.

Encerre sua prece com as seguintes palavras: “Nao peco mais béncaos e
sim mais sabedoria para fazer melhor uso das béncaos que tenho, mediante o
direito inalienavel de dirigir minha mente para qualquer finalidade que eu
deseje”.

Aqueles que sO6 rezam na hora do aperto ou de extrema necessidade
geralmente sdao assombrados pela sensacdo de que suas preces nao serao
atendidas.

Quando fizer a lista de béncaos pelas quais pretende expressar gratidao,
nao esqueca do seguinte:

1. O privilégio da liberdade de expressao e acao num pais que recebeu



8.

todo tipo de béncdo que se possa imaginar.

O direito inalienavel ao controle pleno e absoluto de sua mente para
dirigi-la rumo a qualquer fim que deseje.

A lealdade dos amigos e entes queridos, cuja influéncia inspira vocé a
buscar o respeito de si mesmo e de toda a humanidade.

O poder de transmutar adversidade, oposicdo e derrota numa forca
criativa que pode ajudar na busca de paz mental ou qualquer coisa que
vocé queira da vida.

O privilégio de perdoar os que possam ter ofendido ou prejudicado
VOCe.

O poder de controlar todas as suas emocoes e transmuta-las numa forca
motivacional capaz de ajudar na consecucao de suas metas e objetivos.

Uma mencdo muito especial aqueles que vieram em seu SOCOrro nas
emergéncias, quando vocé havia esgotado todos os recursos para
resolver seus problemas.

A saude de seu corpo fisico e a desenvoltura de sua imaginagao.

Essas sdao algumas das béncdos pelas quais vocé deve expressar gratidao.
Acrescente a lista outras de sua escolha.

A palavra “gratidao” é poderosa e profunda. Representa um sentimento
muito intimamente associado a uma atitude mental positiva. Portanto, cultive-
a como pedra fundamental permanente do habito de rezar.

A seguir, a descricao dos fatores mais importantes para desenvolver e
manter uma atitude mental positiva, sem a qual ndao ha como dominar o poder
da persuasao:

A

Estabeleca suas metas e avance na direcao delas.
Forme uma alianca de cooperacdo com outras pessoas.
Aprenda a “fazer um esforco extra”.

Coloque entusiasmo em suas palavras e acoes.

Desenvolva sua capacidade de ter fé.



Controle e direcione suas emocoes.
Controle seus habitos de pensamento dominantes.

Aprenda a transmutar a adversidade em um beneficio.

L ® N

Transmute a emogado do sexo.

10. Observe o habito de rezar.

Antes de passar ao Capitulo 2, faca um teste, escrevendo “OK” ao lado dos
fatores em que vocé se avalia satisfatoriamente e “X” junto aqueles em que
esta em duvida ou que sabe que tem uma deficiéncia.

A avaliagdo pode ser ainda mais eficaz se vocé copiar esses fatores numa
folha de papel e tracar 12 colunas a direita de cada rubrica, nomeando-as
“Semana 1”, “Semana 2” etc., até a 12° coluna. Depois faca uma analise
criteriosa e se avalie uma vez por semana durante trés meses. Antes de
comecar, estabeleca a meta de que na 12° coluna nao havera nenhum “X”, s
“OK”.

Caso tenha fraquezas que interfiram em sua atitude mental positiva, esse
processo ajudara a descobrir quais sao. Vocé vai descobrir coisas sobre si
mesmo que podem mudar sua vida e leva-lo a quaisquer metas que estabeleca
para si.

COMO OS OUTROS CHEGARAM LA

Nos proximos capitulos, vocé terd acesso as formulas de sucesso que outras
pessoas utilizaram para alcancar o apice da realizacdao pessoal.

Voceé sera apresentado a métodos que homens e mulheres bem-sucedidos
aprenderam para contatar e utilizar fontes invisiveis de poder, executando
feitos aparentemente milagrosos.

Um homem que Hill observou em varias ocasides e que considerava um
amigo fez muito para perpetuar o sistema norte-americano da livre iniciativa.
Sua mensagem era sempre positiva e entusiastica. Ele compreendia e utilizou
o poder de persuasdo para reativar o amor pelo pais e a irmandade entre os
homens.



O falecido Kenneth McFarland, considerado o mais persuasivo e eficaz
expoente do que costumamos chamar de sistema norte-americano, construiu
uma carreira memoravel como orador baseada no avido interesse pelos
Estados Unidos e pelo estilo de vida norte-americano.

Ao seu conceito basico de americanismo, ele ap6s o roétulo de
“conservadorismo progressista”. Sua ambicado, dizia, era conservar o governo
constitucional, o sistema de livre iniciativa e as liberdades individuais sob os
dois primeiros.

McFarland afirmou que os Estados Unidos sdo a terra que “literalmente
despeja opuléncia sobre o homem comum”. Mas o sistema nao é infalivel.
Nao funciona sozinho. Precisa ser aplicado com inteligéncia pelas pessoas
que o compreendem e confiam nele. McFarland descreveu o tipo de pessoa
qualificada para conduzir o veiculo da livre iniciativa e mostrou como essas
qualidades faziam uma pessoa ser bem-sucedida nesse sistema.

McFarland foi convidado a palestrar nas maiores corporacdes e camaras
de comércio do pais e certa vez fez o mesmo trabalho para a Reader’s Digest
(revista SelegOes). Seu sucesso espetacular em “vender os Estados Unidos
para os norte-americanos” levou os executivos de Marketing e Vendas do
pais a homenagea-lo em 1957 com o prémio de Vendedor Excepcional do
Ano.

McFarland graduou-se pela Faculdade Estadual de Magistério de
Pittsburg, no Kansas, fez mestrado na Universidade de Colimbia, em Nova
York, e doutorado na Universidade de Stanford, em Palo Alto, na Califérnia.
Foi educador por 24 anos e, além das turnés de palestras pelo pais, foi
convidado a falar na General Motors e era diretor de educacao na American
Trucking Associations, Inc.

No inicio de 1968, foi eleito para receber a Medalha de Lider da
Liberdade da Fundacdo das Liberdades de Valley Forge, que condecorou
McFarland por seus “multiplos e inspirados discursos patrioticos, incitando o
publico a preservar o estilo de vida norte-americano, e por sua fé exemplar e
inquebrantavel nos valores e virtudes incorporados no precioso credo norte-
americano de liberdade de escolha e de liberdade dentro da lei [...] por suas



inumeras e exaustivas viagens cruzando os Estados Unidos com a mensagem
de que as responsabilidades e oportunidades da cidadania construtiva devem
ser ensinadas aos jovens”.

McFarland era considerado uma autoridade em aplicacdo da lei, um
assunto vital. Seus escritos, discursos, estudos e conquistas nesse campo
importantissimo foram aclamados tanto por juristas como por leigos. Era
membro honorario da Ordem Fraternal da policia. Em 1968, recebeu a Placa
de Ouro do Brinde a Exceléncia da Academia Americana de Realizacoes.

McFarland foi um exemplo e personificacao do tipo de poder que pode ser
gerado na vida de quem vive segundo os principios do pensamento positivo,
do entusiasmo, do patriotismo e da autodisciplina.

Este capitulo foi apenas uma introducdo aos métodos pelos quais vocé
também pode sintonizar e aproveitar poderes que talvez nunca tenha utilizado
e pelos quais pode se tornar o que desejar. Continuando o estudo, vocé
descobrira outros principios que vao ajudar a dominar o poder da persuasao.



Capitulo 2

Tk



O PODER DO DIVINO
NO SER HUMANO

Topo MUNDO POSsUI UM elemento de genialidade. Quando percebido e
disciplinado, este elemento pode possibilitar a realizacdo de feitos valorosos e
a prestacdo de grandes servicos a humanidade. Quando as grandes reservas
de energia e ambicao inexploradas sao liberadas em expressao e acao, podem
proporcionar um enorme impulso para o sucesso. Quando guiadas pelo amor
a humanidade e incorporadas ao carater, as sementes da bondade e do divino
no ser humano dao o poder de se viver uma vida de valor e significado.

Ao longo dos anos, descobrimos varios dos segredos que revelam o divino
no ser humano, desbloqueiam suas energias, despertam o génio e acionam 0s
poderes de persuasdo capazes de transformar o negativo em positivo. Neste
livro, muitos dos segredos que iluminam o caminho da ambicdao e da
realizacdo vao ser revelados a todos que desejem uma vida proveitosa e
significativa e estejam prontos para aceitar orientacao. Vocé vera o poder da
persuasao positiva demonstrado na vida de um homem que obteve grande
riqueza, mas uma compreensao espiritual ainda maior. O reconhecimento e a
aplicacdo de todos os grandes poderes discutidos neste livro sdo
fundamentais para o sucesso financeiro. Sdo igualmente importantes para
quem alcangou grande riqueza e quer compartilha-la de forma sabia. A
filantropia é uma grande responsabilidade, especialmente quando se pode
disponibilizar fundos e subsidios. Sempre existe a possibilidade de que a
doacdo a um individuo ou instituicao seja prejudicial, deixando as pessoas
dependentes de algo a troco de nada, privando-as da oportunidade de
desenvolver seus melhores potenciais.

Os poderes descritos neste livro devem auxilia-lo a encontrar o caminho
para a felicidade, desenvolvendo um amor maior por seu pais, compaixao por



seus semelhantes e reaquecendo o desejo de perpetuar o sistema norte-
americano da livre iniciativa. Com isso em mente, vamos apresenta-lo a um
homem que conhecemos pessoalmente e cujo talento para os negocios
testemunhamos muitas vezes. Ele é um excelente exemplo de alguém que
compreende sua responsabilidade de ajudar a humanidade e compartilhou sua
experiéncia de vida, seus recursos financeiros e seus talentos com um vasto
numero de pessoas.

Muito do que é narrado neste capitulo foi compilado por Napoleon Hill
nos dez anos de parceria com este homem. Outros fatos foram observados
pelo autor e editor em diversas ocasioes, tanto publicas como particulares.
Varios integrantes da equipe desse homem forneceram informacoes
adicionais. Independentemente da fonte, acreditamos que a histéria de W.
Clement Stone seja o melhor exemplo do poder do divino no ser humano — e
de como ele pode trabalhar em prol do individuo e beneficiar a humanidade.

AS CONQUISTAS DE UM HOMEM

Bem no inicio da vida, W. Clement Stone teve uma visao de quem ele era e
do que queria da vida. Ele se autointitula vendedor, e € isso que ele é. Por
muitos anos, Stone foi presidente da Combined Insurance Company of
America e de suas trés subsidiarias integrais: Combined American Insurance
Company, de Dallas; Hearthstone Insurance Company of Massachusetts, em
Boston; e First National Casualty Company, de Fond du Lac, Wisconsin.
Também é diretor da Alberto-Culver Company. Alguns anos atras, Stone
promoveu a fusdo da Combined com a Ryan Insurance, formando a gigante
dos seguros Aon Corporation, da qual € presidente. Stone € um
supervendedor, mas, mais do que isso, € um homem que se dedica ao ideal de
compartilhar. Ele adora dividir tanto a riqueza material quanto a espiritual.
Nao s6 € um executivo de negdcios, mas também um lider da sociedade civil,
autor, editor e palestrante.

Nascido em Chicago, Stone mora com a mulher no subtrbio de Winettka,
em Illinois. Seus principais interesses filantropicos concentram-se nas areas



da saide mental e do bem-estar dos jovens. Boa parte de seu dinheiro e
energia foram investidos na reabilitacdio de delinquentes juvenis e
presidiarios. Stone ajuda a treinar assistentes sociais para trabalhar com os
jovens. Profundamente religioso, por duas vezes foi curador da Primeira
Igreja Presbiteriana de Evanston (que é o maximo periodo consecutivo que o
regimento da igreja permite). Stone € detentor dos titulos de doutor honoris
causa em jurisprudéncia do Monmouth College e doutor em humanidades da
Academia de Artes de Interlochen.

Vocé ha de convir que é um grau impressionante de conquistas. E ha de
observar que nao discutimos projetos concluidos e planos para o futuro, pois
as atividades atuais de Stone sdo mais que suficientes para esclarecer nosso
ponto de vista. Sabemos que toda sua obra filantrépica é pesquisada em
detalhes pela Fundagcdo W. Clement e Jessie V. Stone.

Percebemos que Stone é um homem muito cordial, afavel e compassivo,
que desfruta a vida ao maximo. Sua gargalhada é singular, contagiante e
sincera. E verdade que esse homem ganhou muito dinheiro, mas sua
capacidade de ganhar dinheiro lhe deu sabedoria e poder para usa-lo de forma
adequada em beneficio do maior niimero de pessoas.

OS PRIMEIROS DEGRAUS ESCADA ACIMA

Vamos dar uma olhada no inicio da vida de Stone para ver se ele herdou uma
grande quantia que ajudou a construir seu vasto império. Queremos averiguar
seus pensamentos para ver se ele contou com um “grande golpe de sorte” ou
com a deusa da fortuna. Sera que achava que o mundo devia sustenta-lo e que
um dia ele ganharia “algo a troco de nada”? Vocé vai ver em primeira mao
como Stone galgou a escada do sucesso. O exemplo dele pode acender em
vocé a faisca do génio com poder suficiente para atingir seu objetivo e
garantir uma superabundancia. A historia dele pode ajudar a entender a
necessidade de auxiliar os outros na proporcao do sucesso que se alcanca.
Essa compreensdao com certeza trara a alegria de viver uma vida com
significado, objetivo e importancia.



O pai morreu quando Clement Stone ainda era jovem.

A vida nao foi facil para o menino e a mde viuva. Ela virou costureira; ele,
jornaleiro, batalhando nas esquinas de Chicago.

Intimidado pelos vendedores mais velhos, o0 menino de seis anos tentou
vender seus jornais no Hoelle’s, um restaurante da Zona Sul de Chicago.
Expulso diversas vezes, continuou voltando. O dono do restaurante admirou
tanto a persisténcia que acabou deixando o menino fazer do Hoelle’s um
ponto fixo.

O jovem Stone descobriu que podia vender jornais em hospitais com
menos esforco do que nas esquinas. Percebeu que era mais eficiente e
produtivo vender para um grande grupo de clientes potenciais concentrados
num so lugar.

Muitos anos mais tarde, adotaria esse mesmo principio para vender
seguros — entrando com a cara e a coragem em lojas, bancos, escritérios e
outras instituicoes de grande porte. Veja como ele usou o que aprendeu.

Stone também descobriu algo ainda mais importante — a técnica de
absorver os principios de uma determinada situacdao ou problema,
“relacionando e assimilando-os” em trés etapas — “estudo, pensamento e
planejamento” —, de modo que servissem para enfrentar outros problemas e
outras situacgoes.

Olhando para tras, ele diz: “Acredito que os principios do sucesso estavam
contidos em minha experiéncia de vender jornais quando menino”.

Esses principios sdo, a seu ver: (1) inspiragdo para agir — automotivacao,
(2) know-how, (3) conhecimento do ramo de atividade.

Qualquer um que o conheca minimamente sabe que Stone aplica esses
principios em todos os seus empreendimentos.

Como bem analisa em seus livros, 0 menino que vendia jornais ndo podia
se arriscar a perder os centavos investidos ao adquiri-los; a necessidade
inspirou a acdo. E o que Stone chama de “insatisfacdo inspiradora”.

Finalmente, ele conhecia a atividade e dominava o know-how — vender
jornais repetindo as técnicas bem-sucedidas que aprendera.

“Ainda tenho em mim a memoéria daqueles dias sombrios”, escreveu em



The Success System that Never Fails, “porque foi a primeira vez que lembro
de ter transformado uma desvantagem em vantagem. E uma histéria simples,
hoje insignificante [...] mas foi um comeco.”

Ele acredita, assim como os autores, que toda adversidade traz em si as
sementes de um beneficio igual ou maior — e que tudo é possivel para as
pessoas que cultivam uma atitude mental positiva ou, como ele chama, AMP.

ACAO EM PRIMEIRO LUGAR!

Das trés partes que compdem sua férmula do sucesso, Stone considera a
inspiracdo para a acdo a mais importante. Também acredita que a inspiracao
pode ser autoinduzida.

Stone distribuiu milhdes de livros, revistas e discos inspiradores para
jovens, para seus funcionarios, acionistas, escolas, hospitais, associacoes de
veteranos e presidiarios.

Num tnico ano, por exemplo, doou mais de um milhdo de livros, discos,
revistas e panfletos inspiradores.

Seus associados receberam, durante suas longas turnés de palestras,
seminarios de vendas ou trabalhos humanitarios prestados a Fundacao
Napoleon Hill, muitos depoimentos valiosos e excepcionais de suas
atividades. Observaram o planejamento cuidadoso e o esforco organizado que
incentivaram outros filantropos a se interessar mais pela sociedade em geral.
O mais importante € que nenhum desses projetos € voltado para o ganho
pessoal ou tem um viés comercial.

Vocé deve ter ouvido a expressao “dar um tiro no pé” para se referir a
erros cometidos. Quando solicitado a citar alguns de seus erros, ele
respondeu: “Quase perdi os pés de tanto tiro. A cada erro ou revés, eu
organizava o pensamento e comecava a fazer algo a respeito antes que aquilo
virasse parte de mim. Tenho certeza de que as derrotas temporarias sao o
motivo pelo qual dou tanta importancia a colocar os planos em acdao. Quando
alguma coisa da errado, as vezes € necessario revisar os planos. Depois disso,
o plano tem que se converter em acdo imediata. Humildemente, tenho que



dizer que o habito do ‘faca isso agora!’ é um dos meus maiores ativos. Esse
habito é parte tdo integral da minha vida que acredito que o utilizo hoje com
o mesmo afinco de quando estava fazendo meu negocio crescer. Nao me
refiro a decisOes estabanadas. Vocé precisa ter tempo para juntar todos o0s
fatos; depois disso, ndo ha motivo para adiar. Ainda me arrepio com o poder
da agdo. Porque a agdo é uma parte vital do poder de persuasdao em todas as
relacOes humanas”.

Seu historico escolar mostra que o sucesso inicial provocou uma situacao
que poderia ter restringido enormemente o pleno desenvolvimento de seus
talentos. Vocé vera que ele reconheceu o erro, mudou a maneira de pensar e
colocou a descoberta em acao.

Stone frequentou a Escola Secundaria Senn, em Chicago, onde presidia o
Grupo de Debates. Com a mudanca para Detroit, onde sua mde comprara
uma pequena agencia de seguros, cursou o segundo ano na Escola Secundaria
do Noroeste.

Nas férias de verdo, aos 16 anos, Stone vendeu sua primeira apoélice de
seguro. No ano seguinte, abandonou o ensino médio, quando viu que poderia
ganhar mais dinheiro vendendo seguros do que seu professor lecionando.

Muitos personagens da histdria fizeram uma pausa temporaria nos estudos
e depois reconheceram a importancia de uma educacgao formal.

“Foi apenas uma interrupgdao temporaria. Logo percebi o valor inestimavel
da educacdo.”

Como jovem corretor de seguros, Stone continuou os estudos nas escolas
da Associacado Crista de Mocos e também frequentou a Faculdade de Direito
de Detroit por um ano e a Universidade de Noroeste por dois anos e meio.

Vendedor adolescente, tinha que trabalhar por muitas horas, as vezes até
tarde da noite, com pouco tempo livre para si. Ainda assim, seu jovem
coracao foi fisgado.

Aos 21 anos, Stone casou-se com Jessie Tarson, a namoradinha dos
tempos do ensino médio. Para viabilizar os planos de casamento, montou sua
propria companhia de seguros em Chicago, aos 20 anos de idade. A empresa,
Combined Registry Company, até hoje é comandada por Stone e diversificou



suas atividades.

Diz ele: “O amor é a maior motivacao de todas”.

Stone abriu sua empresa com capital de US$ 100, sem dividas, e alugava
uma saleta por US$ 25 ao més.

Em sua carreira, Stone amealhou uma fortuna de milhoes de ddlares, boa
parte doada para causas nobres.

Com os negocios prosperando na década de 1920, ele montou uma forga
de vendas em ambito nacional.

Em 1931, os Estados Unidos sentiam os efeitos da Grande Depressao — e
ele também. As vendas de seguros despencaram, e ele se endividou.

Stone logo superou esse obstaculo — deu um jeito de representar outras
trés companhias de seguros, incitou os vendedores a vender uma nova apolice
com prémio mais alto e desenvolveu um eficiente programa de treinamento
de vendas.

Sua equipe de 135 vendedores bem treinados foi ampliada para mil,
devidamente doutrinada com técnicas bem-sucedidas. O faturamento cresceu,
e ele logo se livrou das dividas.

Em 1939, ja havia aperfeicoado seu “sistema de sucesso que nunca falha”
e também adquirido o que chama de “filosofia de vida”.

Em 1956, Stone comandava a maior empresa de seguros de saude e
acidentes dos Estados Unidos.

Desde entdo, a Combined Insurance vem mostrando um crescimento
consistente e sua entrada no ramo de seguros de vida ilustra mais um dos
principios de Stone: todo organismo cresce até chegar a maturidade,
estaciona e morre — a ndo ser que O0COITa UM renascimento em uma nova vida,
com sangue novo, ideias novas ou uma atividade nova.

Todo mundo tem uma filosofia. Quando pediram que definisse a sua,
Stone respondeu:

“Primeiro, Deus é sempre bom.

“Em segundo lugar, a verdade sempre sera verdade, independentemente
da falta de entendimento, da descrenca ou ignorancia.

“Terceiro, o homem ¢é produto de sua hereditariedade, ambiente, corpo



fisico, mente consciente e subconsciente, experiéncia e situacdo e direcao
especificas no tempo e no espaco — e algo mais, inclusive poderes conhecidos
e desconhecidos. Ele tem o poder de afetar, usar, controlar ou se harmonizar
com tudo isso.

“Em quarto lugar, o homem foi criado a imagem de Deus e assim dispoe
do poder, conferido por Deus, de dirigir seus pensamentos, controlar suas
emocoes e comandar seu destino.

“Em quinto, a fé religiosa é uma experiéncia dinamica, viva e crescente.
Seus principios universais sao simples e duradouros. Por exemplo, a Regra de
Ouro — trate 0os outros como gostaria de ser tratado por eles — tem um
conceito simples e duradouro e sua aplicacdo € universal. Mas, para se tornar
viva, tem de ser posta em pratica.

“Em sexto lugar, acredito na oracao e no poder milagroso da prece”.

COMPARTILHANDO O SUCESSO

Durante dez anos, Stone foi o administrador dos negécios de Napoleon Hill,
uma parceria valiosa para ambos e cujo valor ficou 6bvio para todos que os
conheceram. O que Stone sentia pela parceria revela muito sobre si mesmo.
Ele contou:

“Ganhei Pense e enriqueca, de Napoleon Hill, em 1937. Sua filosofia
coincidia com a minha em tantos aspectos que mandei um exemplar do livro
para todos os meus representantes. Ai, coisas maravilhosas comecaram a
acontecer. Meus vendedores comecaram a se tornar supervendedores, a ficar
ricos, a levar felicidade para seus lares e a tentar fazer do mundo um lugar
melhor de se viver. E compreensivel, porque Pense e enriqueca motivou mais
pessoas para o sucesso do que qualquer outro livro do género.

“Em 1952, conheci Napoleon Hill pessoalmente. Eu o incentivei a sair da
aposentadoria por um periodo de cinco anos. Ele concordou com uma
condicdo: que eu administrasse seus negocios. Aceitei. Mesmo muito
ocupado ampliando minha companhia de seguros, percebi que é muito raro
que ao longo de sua vida uma pessoa consiga afetar a vida de milhares de



pessoas da sua geracao e das geracoes futuras para melhor.

“Hoje ndo é mais verdade que, se vocé fabricar uma ratoeira melhor, as
pessoas vao fazer fila para comprar. Independentemente do quanto seu
produto ou servico seja bom [...] ele vai ter que ser vendido. Sou vendedor
por vocacdo; por isso, senti que podia ajudar a espalhar a filosofia da
realizacdo norte-americana conforme ensinada por Napoleon Hill em seus
livros e assim prestar um servico relevante para a humanidade. Agora,
sempre compartilha com os outros uma parte do que vocé tem, aquilo que
fica cresce e se multiplica.

“No meu esforco de ajudar os outros em minha parceria com Napoleon
Hill, fui abencoado dez mil vezes [...] mais do qualquer um poderia imaginar
ou merecer.

“Demorou dez anos para realizarmos a tarefa que nos impusemos. Nesse
periodo, toda a minha vida mudou. Minhas empresas prosperaram além da
imaginacdao de qualquer um que ndo tenha aprendido sobre a arte da
motivacdo e o poder de uma atitude mental positiva. Entrei para o negocio de
palestras, livros e ensinamento das licoes de um grande fil6sofo e professor —
Napoleon Hill. Mas o mais importante € que coloquei esses principios em
pratica”.

Stone aplicou os principios do sucesso com um fervor igualado por
poucos, se € que por alguém. Também ensinou os principios a milhdes de
pessoas nos best-sellers Atitude Mental Positiva, The Success System that
Never Fails e The Other Side of the Mind (O outro lado da mente), em
palestras para milhares de pessoas e mediante o apoio incansavel a
organizacoes profissionais, civicas, educacionais, filantropicas e juvenis.

Ganhou 19 titulos de doutor honoris causa de importantes universidades e
faculdades e literalmente centenas de organizacoes lhe conferiram prémios
especiais. Stone recebeu prémios humanitarios de organizacdes religiosas
protestantes, catdlicas e judaicas, bem como da Cruz Vermelha norte-
americana. Foi indicado para o Préemio Nobel da Paz, ganhou a Medalha de
Honra da Nacdo Navajo, recebeu o Premio Horatio Alger e é membro do
conselho de curadores da Fundacao Presidencial James S. Brady.



Apesar dos prémios que Stone e as organizacOes que apoiou numa vida
dedicada a ajudar os outros estejam na casa das centenas, as realizacoes de
que ele mais se orgulha resultaram da alianca com as organizagdes de apoio
aos jovens e do trabalho no sistema penitenciario norte-americano. Com essas
associacoes, ele tocou pessoas que precisavam desesperadamente de
incentivo positivo, pessoas cujas vidas mudaram para sempre e para melhor
gracas a sua influéncia. Ele recorda:

“Vi estudantes pobres se motivarem a ser bons académicos ao colocar em
pratica os principios do sucesso, vi jovens enrolados com a lei se tornarem
bons cidadaos e vi usuarios de drogas darem uma virada de 180 graus em
suas vidas.

“Dando palestras em prisoes, vi homens e mulheres decididos a mudar o
curso de suas vidas para melhor. A reincidéncia entre aqueles que se
motivaram a ler livros de autoajuda proativos caiu para 16%, enquanto 0s
registros da populacdo carceraria em geral mostram que, de cada cem pessoas
presas e libertadas, 49% voltam a ser presas.

“Em meu trabalho junto a associacOes de saude mental, como a Fundacao
Menninger e a Associacdo Nacional para a Satde Mental, vi varias vidas
humanas serem salvas ao se evitar o suicidio de pessoas com inclinacdo para
isso; essas maravilhosas associacOes oferecem esperanca aos desamparados
de zonas carentes de nossas cidades; os desfavorecidos sdo motivados a
alcancar o sucesso e a estimular o respeito a lei e a ordem em suas
comunidades. Mas, acima de tudo, houve gente que aprendeu a evitar
doencas mentais e manter a boa saide da mente, buscar orientacdo divina e
fazer a coisa certa porque é o certo.

“Agora, 0 maior servico que posso prestar a voceé, leitor, ou a qualquer
outra pessoa, é motiva-lo a aprender e aplicar os principios encontrados neste
livro. Decore esses principios — e aplique-os. Porque o autor, Napoleon Hill,
tem o poder de motiva-lo a alcancar quaisquer objetivos definidos que vocé
tenha, desde que ndo violem as leis de Deus e os direitos de seus
semelhantes.”



Capitulo 3

Tk



FE ONIPRESENTE

CONHECA A SI MESMO

A PESSOA MAIS IMPORTANTE que vocé conhece é a sua pessoa. O segredo do
sucesso de sua relacao com todo mundo encontra-se no seu mais profundo eu.

Seu autoconhecimento — o grau de compreensao de seus poderes fisicos,
intelectuais e espirituais e sua disciplina em aplica-los — é a chave para uma
vida satisfatoria, util e lucrativa.

Considerando que a maioria de nos frequentemente pensa que existem
duas pessoas (sendo mais) na propria mente, ndo é nada incomum que muitos
de nés, muitas vezes, nos confundamos sobre quem e o que — e até que ponto
— NOs soMos. Encontrar o proprio eu é um feito que nao tem preco. Nao
encontrar a prépria individualidade é um lapso tragico. Conhecer a pessoa
mais refinada, mais forte e mais poderosa dentro de nés é um desafio —
emocionante e compensador. Se conseguir encontrar e seguir os instintos do
seu melhor eu, todas as coisas podem ser suas. Seu melhor eu pode ajudar a
conquistar o medo, a indecisdo e a angustia. Pode levar a um melhor
entendimento do profundo poder da vida e proporcionar a mestria que vocé
precisa para ter eéxito em qualquer atividade que deseje. Seu melhor eu é seu
aliado mais poderoso.

Conhecer a pessoa que vocé realmente é e capturar o conhecimento do
aspecto mais elementar da sua personalidade requer reflexao e concentracao.

Encontre um lugar tranquilo e comece com o pensamento de que vocé vai
ser o mais honesto que puder sobre si mesmo. Separe as diversas areas de sua
vida e avalie sua atual posicao e circunstancias. Lembre-se de que deve tentar
ser o mais honesto possivel consigo mesmo. Ndo invente desculpas nem
culpe os outros se sentir que nem tudo esta bem. Seja objetivo, procure
decidir o que mais deseja da vida, do trabalho, do dia de hoje. Decida-se por



coisas especificas e definidas. Fixe-as como metas de curto e longo prazos.
Fique sozinho pelo tempo necessario para organizar seus pensamentos,
repassar a avaliacao de suas necessidades, desejos e ambicOes. Decida que,
com a ajuda do seu melhor eu, vocé tera sucesso e atingira a meta que tanto
deseja. A soliddo é uma boa fonte de forca e um bom terreno para
conhecermos nosso melhor eu.

Mas como € que, em meio a agitacao e o ruido do mundo, podemos
manter boas resolucoes e fortes inclinacées? Isso requer outro ingrediente —
um elemento basico chamado fé.

A FE QUE FUNCIONA

Fé é um estado mental, uma atitude mental positiva. Sua atitude mental é a
unica coisa sobre a qual vocé tem o privilégio do controle total e
incontestavel. O exercicio desse privilégio traz beneficios incriveis. Pense
nisso até ficar decidido a botar a fé e a atitude mental positiva a funcionar.
Esse pode ser o comeco de um estilo de vida novo e melhor.

Fé aplicada é a base de toda autoconfianca, toda autossuficiéncia. E o
espirito motriz da iniciativa pessoal e do entusiasmo. Até a pessoa aprender
os fundamentos basicos da fé aplicada, suas realizacoes sdo pequenas.

Usamos aqui a expressao fé aplicada em vez de apenas “fé” porque, antes
que seu espirito de fé possa afetar qualquer coisa, ele precisa ser dirigido
ativa e positivamente. Fé tem que ser vontade de agir.

A fé é um estado mental que ja foi chamado de mola mestra da alma, pelo
qual metas, desejos, planos e propdsitos podem se traduzir nos equivalentes
fisicos ou financeiros. Isso é fé aplicada. Fé é o recurso com que vocé pode se
colocar num estado mental para sintonizar e aproveitar diretamente o poder
que move todo o universo.

Sam Z. Moore, cujo impressionante historico de sucesso no “negocio da
Biblia” o surpreendeu quase tanto quanto a seus soOcios, € o exemplo de
alguém que escolheu um campo que de inicio parecia mais uma aposta do
que um empreendimento solido. Com uma habilidade natural para o mercado



financeiro, Moore saiu da faculdade e se deparou com varias portas abertas.
Recebeu ofertas de emprego de um grande banco, da General Electric e da
Westinghouse.

Sam havia pagado a faculdade vendendo livros e biblias. Conheceu e
conversou com muita gente de todas as camadas sociais. Nascido no Libano,
amava os Estados Unidos. Quanto mais conhecia o pais e o povo, mais
amava. Ele viu as oportunidades que o pais oferece e os ideais e a filosofia
que fizeram dele uma grande nacdo. Acreditava saber o que os norte-
americanos, especialmente os da zona rural, gostariam de comprar. Pegou
entdo sua experiéncia de vendedor, mais US$ 1 mil que havia poupado e
outros US$ 1 mil emprestados e abriu sua empresa em dezembro de 1958.
Hoje Moore é dono da maior editora de Biblias da familia do mundo. A
empresa também vende livros inspiradores, dicionarios, os testamentos
biblicos e outros itens de devocao. Em dez anos, Moore montou uma
companhia multimilionaria. Cinco anos depois, colocou acoes da empresa no
mercado e agregou centenas de acionistas.

Este é um homem que fez um inventario completo de suas habilidades, de
seus semelhantes e da situacdao. Demonstrando fé em seu Deus, seu pais, seu
povo e seu melhor eu, partiu para a acdo com um plano definido em mente.
Seu entusiasmo, sua habil avaliacdo de oferta e demanda e sua atitude franca
e justa proporcionaram um sucesso além da imaginacao.

OS FUNDAMENTOS DA FE

Vamos ver em detalhes os ingredientes necessarios para se ter fé:

1. OBJETIVO DEFINIDO amparado pela iniciativa pessoal ou acao. Voceé vai ver

que o principio do objetivo definido se interliga com quase todos os
outros nove principios. Todo sucesso comeca com algo definido que vocé
tem plena intencao de fazer.

2. ATITUDE MENTAL POSITIVA, da qual é removido tudo que seja negativo,

como medo, inveja, ciime, ganancia e 6dio. Vocé nao pode ter fé se a
atitude predominante em sua mente € negativa, nao importa o que tenha



causado a negatividade.

ALIANGCA DE MASTERMIND COM uUma Ou mais pessoas que vao irradiar
coragem baseada na fé e que sejam mental e espiritualmente adequadas as
suas necessidades. Em outras palavras, escolha seus associados mais
proximos com o maximo cuidado.

RECONHECER O FATO DE QUE TODA ADVERSIDADE TRAZ EM SI A SEMENTE DE
UM BENEFICIO IGUAL OU MAIOR e que derrota temporaria ndao € fracasso.
Essa coisa de fracasso nao existe até vocé aceita-lo como tal. E derrotas

temporarias muitas vezes revelam-se béncaos disfarcadas — um trampolim
para uma sabedoria maior que levara a realizacGes maiores.

O HABITO DE AFIRMAR SEU OBJETIVO PRINCIPAL DEFINIDO EM FORMA DE PRECE
no minimo uma vez por dia, sempre agradecendo ao Criador por ter lhe
concedido a visao de sua meta, seu objetivo principal, antes mesmo de
VOCE partir para a conquista.

Se vocé comecar com a mente aberta e afirmar seu objetivo numa
prece desde o inicio, havera uma modificacdo tdao grande na sua relacao
com as pessoas — e na sua relacdo consigo mesmo, na sua atitude em
relacdo a si mesmo — que vocé vai se perguntar por que nao fez isso antes.

Todas as oracOes sinceras funcionam. Se achar que ndo esta
conseguindo resultados, pense no seguinte: muitas vezes, s rezamos em
ultimo caso. Ndo esperamos que nossas preces sejam atendidas. Por isso
as preces parecem falhar — rezamos com uma atitude mental negativa. Se
rezamos pedindo chuva, devemos sair de guarda-chuva. Com isso a fé
sera ativada.

Fé maxima é saber de coracdo que aquilo que vocé esta buscando é
inteiramente possivel e que vocé vai conseguir. Vocé vai se surpreender
com o que pode acontecer quando tem uma atitude mental positiva e a
mantém.

RECONHECER A EXISTENCIA DE UM CRIADOR DE TODAS AS COISAS, que ordena

todo o universo. Toda a filosofia deste livro baseia-se nessa premissa. E o
ponto de partida para o desenvolvimento e a realizacdao de todos 0s nossos



principios.

Temos que ter fé em nosso Criador! Qualquer pessoa de pensamento
inteligente sabe que tem que haver um plano e um poder que controlam o
universo. Sabemos que as estrelas e os planetas nao ficam no lugar todo
dia, ano apods ano, sem um plano. Sabemos que ha algo por tras disso e
reconhecemos que se trata de um poder que afeta todo ser vivo na face da
Terra.

CONHECER A SI MESMO € outra premissa que serve de base para essa
filosofia. Devemos reconhecer que uma pessoa ¢é a expressao perfeita do
Criador de todas as coisas e, como tal, ndo temos limites, a ndo ser os que
nossa mente aceita.

As Unicas limitacOes que temos sdo autoimpostas — aquelas que
permitimos que as circunstancias da vida instalem em nossas mentes.
Essas limitagOes podem ser removidas!

O Criador dotou todas as pessoas de um controle completo,
incontestavel e indiscutivel sobre a propria mente. O individuo pode
tornar o controle positivo ou negativo. Podemos estender a nossa mente
em qualquer direcdo e ir tdo longe quanto quisermos. Ninguém pode
estipular isso para nos. Tao certo quanto o Sol nascer no leste e se por no
oeste, sua atitude mental determina seu destino na Terra!

Temos de reconhecer que, como seres humanos, somos as unicas
criaturas na Terra capazes de se apoderar do poder da mente e dirigi-lo a
finalidades escolhidas. Nenhum animal tem essa capacidade. Animais
téem o que se chama de instinto, mas ndao podem ir um milimetro além
disso.

Reconhecendo que, como seres humanos, podemos direcionar o poder
de nossa mente para os fins escolhidos, nao podemos entao concluir que o
sucesso esta plenamente assegurado? SO temos que aplicar essa fé no
Criador de nossa mente no que se refere a realizacdo de nosso objetivo
definido.

Jesus de Nazaré, segundo os versiculos 7 e 9 do capitulo 7 de Mateus,



10.

Fé

disse: “Pedi e dar-se-vos-a, buscai e encontrareis, batei e abrir-se-vos-a.
Porque aquele que pede, recebe; e o que busca, encontra; e, ao que bate,
abrir-se-lhe-a”.

Na epistola de Paulo aos hebreus, somos informados de que: “Ora,
sem fé é impossivel agradar-lhe, porque é necessario que aquele que se
aproxima de Deus creia que ele existe e que é galardoador dos que o
buscam”.

INVENTARIO CRITERIOSO DAS DERROTAS E ADVERSIDADES PASSADAS, COm O

que ficara ébvio que toda experiéncia dificil carrega em si a semente de
um beneficio igual ou maior. Volte no tempo e analise as vezes em que
foi derrotado. O mais provavel é que vocé, caso tenha se livrado da
derrota por tempo suficiente para a ferida sarar, esteja apto a encontrar a
semente de um beneficio igual ou maior. Procure essa semente e com
certeza ira encontra-la mais cedo ou mais tarde.

AUTORRESPEITO EXPRESSO EM HARMONIA COM A PROPRIA CONSCIENCIA. A
consciéncia é uma coisa maravilhosa. E sua consultora. Paira sobre todos

Ve

0s seus pensamentos e todos os seus atos. E uma juiza justa e imparcial.
Vocé nao deve ignorar suas orientagoes.

RECONHECER A IMPORTANCIA DE SUA ATIVIDADE para a humanidade é
importante para que a sua ocupacao seja um trabalho feito com amor.

ALGUMAS COISAS QUE A FE PODE FAZER

€ um pré-requisito para o poder positivo; da uma compreensao de si

mesmo pela éptica de um coragdo que ja esta honestamente “pronto”; confere
perspectiva, analise acurada e capacidade para ir em frente.

Para o individuo que busca desenvolver uma personalidade persuasiva e

poderosa, ndo existem substitutos para autoavaliacao honesta e fé.

Todo ser humano precisa ter fé para vencer. Uma pessoa sem fé é uma

pessoa sem esperanca. A fé comeca quando nasce no coracdo a forte
convicgao de que existe Alguém ou Alguma Coisa infalivel e confiavel. Esse



algo tem que ser pessoal, em todos os sentidos.

Ha um enorme poder na fé. A fé pode leva-lo aonde Deus pretende que
voceé esteja. O seu lugar € tao individual quanto vocé como pessoa. Ha um
lugar especial e um trabalho especial para cada um de nos. Seu lugar e seu
trabalho ndo sao do seu vizinho, nem os dele sdo seus.

Por isso, ao acreditar em Deus, vocé comeca a acreditar em si. A fé é
basicamente um pensamento; portanto, cada chamado para ter fé é um
chamado para acreditar no poder do seu proprio pensamento a respeito do
Criador. As Escrituras dizem: “Seja-vos feito segundo a vossa fé”. A lei da
individualidade do homem, portanto, é a lei da liberdade e igualmente € o
evangelho da paz; pois, quando realmente compreendemos a lei do nosso
valor individual, vemos que a mesma lei encontra expressao em todos 0s
demais. Por conseguinte, devemos reverenciar a lei nos outros, exatamente na
proporcao em que a valorizamos em nds mesmos.

Assim, acreditando em Deus, acreditando em nés mesmos, passamos a
acreditar nos nossos semelhantes. Com isso pode surgir a harmonia.
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A PERSONALIDADE
PERSUASIVA

TENDO ENCONTRADO OS PADROES que definem a imagem do nosso eu e tendo
acreditado, gracas a fé, que quem somos e 0 que somos € um ativo valioso a
ser cultivado, estimulado e desfrutado, comecamos a pensar em como
afetamos as pessoas a nossa volta.

Todos nos temos o que se chama de personalidade individual. Somos
agraciados com certas caracteristicas fisicas no nascimento, e ao longo da
vida somos expostos a uma série de influéncias. Nossa personalidade evolui
em funcdo de nosso comportamento particular, educacdo e projecao. Nossa
personalidade é como o mundo nos “vé” a partir de nosso comportamento. O
mundo observa nossas expressoes faciais, nossa vivacidade, nossas roupas,
nossos modos e nossas reagoes a quem esta a nossa volta. O mundo julga
nossa personalidade pelo que vé e ouve a nosso respeito. NOs sorrimos ao
falar, usamos de tato nas conversacoes e expressamos sinceridade, justica,
ponderacdo, tolerancia e paciéncia? Tudo isso sdo expressoes da nossa
personalidade.

A personalidade é a soma total das caracteristicas fisicas, mentais e
espirituais de uma pessoa, que a distinguem de todas as outras. E o fator que,
acima de qualquer outro, determina se alguém vai ser apreciado ou nao pelas
demais pessoas.

COMECE COM UMA ATITUDE MENTAL
POSITIVA

A autoanalise deve comecar com uma autodisciplina severa, baseada na
coragem de reconhecer as proprias falhas e no desejo sincero de elimina-las.



Considerando que uma atitude mental positiva encabeca a lista de
caracteristicas de uma personalidade agradavel e também esta no topo da lista
das 12 Grandes Riquezas da Vida, vamos examinar agora as qualidades que
levam ao desenvolvimento desse traco tao desejavel. O que vocé procura nos
outros vai acabar encontrando refletido em seu préprio carater; por isso, o
habito de procurar o que é bom nos outros leva ao desenvolvimento do que é
bom em nés. Todos devemos reconhecer que nada daquilo com que nos
preocupamos vale o preco da preocupacao, que pode ser de dois tipos: (1) a
que se pode corrigir e (2) a que ndao ha como controlar. Ao preencher a
cabeca deliberadamente com bons pensamentos e negar espaco aos
pensamentos negativos, a pessoa Cria uma consciéncia positiva que a inspira
a pensar em termos positivos sobre todos 0s assuntos.

Pense na necessidade de manter a mente flexivel. Flexibilidade significa
adaptar-se rapidamente a mudancas de situacao sem perder a compostura. A
pessoa que mantém uma atitude mental positiva nao vai ter dificuldade em
manter uma personalidade flexivel porque uma mente positiva estd sempre
sob controle e pode ser dirigida a qualquer objetivo desejado pela vontade.

Sinceridade de proposito € um trago da personalidade para o qual nunca se
descobriu um substituto a altura, pois é algo mais profundo no ser humano do
que a maioria das caracteristicas da personalidade. A sinceridade comeca
com a propria pessoa e é um traco de solidez de carater que se reflete tao
visivelmente que ninguém pode deixar de perceber. Seja sincero antes de
tudo consigo mesmo, seja sincero com aqueles com quem vocé tem relacoes
de parentesco, seja sincero com seus amigos e conhecidos e, é claro, seja
sincero com seu pais e, acima de tudo, com aquele que tudo concede a
humanidade.

Pessoas bem-sucedidas chegam a decisdes rapidamente. Muitas se
aborrecem com aquelas que nao agem depressa. Tomar decisoes sem demora
€ um habito que devemos cultivar por meio da autodisciplina. A pessoa capaz
de reconhecer oportunidades e agir com a rapidez necessaria para aproveita-
las é aquela que ira avangar.

Cortesia € respeitar o0s sentimentos dos outros sob quaisquer



circunstancias; é o habito de fazer de tudo para ajudar, se necessario,
qualquer pessoa desfavorecida sempre e onde quer que possivel; e, por
ultimo, mas ndo menos importante, o habito de controlar o egoismo, a
ganancia, o odio e a inveja.

FALAR - E FICAR QUIETO

A palavra falada é o meio pelo qual vocé expressa sua personalidade com
maior frequéncia. Por isso, o tom de voz deve estar tdo totalmente sob
controle que possa ser alterado ou modulado para transmitir qualquer
significado desejado, somando-se as palavras utilizadas. Como a voz € a
expressao mais direta do seu mais profundo eu, vocé deve ter muito cuidado
para usa-la de modo plenamente favoravel.

O habito de sorrir, como tantos outros, esta diretamente ligado a atitude
mental da pessoa e é a maneira perfeita de identificar a natureza de sua
atitude.

Os musculos do rosto produzem um delineamento quando sorriem,
enquanto uma testa franzida produz uma composicdo totalmente diferente,
mas ambos demonstram com precisao absoluta o que se passa na mente. O
sorriso, o tom da voz e a expressao do rosto sdao janelas abertas pelas quais
qualquer um pode ver e sentir o0 que se passa na cabeca de alguém.

Tato é saber dizer a coisa certa na hora certa. As pessoas demonstram falta
de tato de varias maneiras, mas entre as mais comuns estao as seguintes:

1. Um tom de voz resmungdo e irritado, revelando o desprazer ou a
atitude mental negativa de quem fala.

O habito de falar quando o siléncio seria preferivel.
Interromper a fala do outro.

Uso excessivo do pronome eu.

Al

Dar opinido nao solicitada e sem motivo, especialmente sobre assuntos
com 0s quais ndo se esta familiarizado.

6. Atrever-se, por amizade ou conhecimento, a pedir favores que nao se



tem o direito de pedir.

7. Falar livremente sobre as coisas de que nao se gosta.

A tolerancia exibe uma abertura mental sobre qualquer assunto e com todo
mundo, o tempo todo. Além de ser uma das caracteristicas mais importantes
de uma personalidade agradavel, uma mente aberta sobre todos os assuntos ¢é
uma das 12 Grandes Riquezas da Vida.

Leve em conta a franqueza nos modos e nas palavras. As pessoas de bom
carater sempre tém a coragem de lidar aberta e diretamente com as outras e
observam esse habito mesmo que as vezes isso possa prejudica-las. Talvez a
maior recompensa seja a possibilidade de manter a consciéncia tranquila.

Um senso de humor bem desenvolvido ajuda as pessoas a se tornarem
mais flexiveis e ajustaveis as diversas circunstancias da vida. Também
permite que se relaxe. Além do mais, um bom senso de humor evita que vocé
leve a si e a vida a sério demais, uma tendéncia de muita gente.

A fé no Criador enseja a fé em outras questdoes. Enquanto a duvida gera
mais dividas, a fé é o portdo principal pelo qual se da ao cérebro o livre
acesso ao grande poder universal do pensamento. E inevitdvel que a fé esteja
entremeada em todos os principios da filosofia da realizacdo individual,
porque o poder intangivel da fé é a esséncia de todas as grandes realizacoes,
ndo importando qual seja sua fonte ou natureza.

Justica, conforme o termo é usado aqui, diz respeito a honestidade
intencional. E a honestidade deliberada a que alguém se atém to rigidamente
que lhe serve de motivacdo em todas as circunstancias.

Os idiomas sdo extremamente ricos, capazes de expressar qualquer tipo de
significado. Assim, ndo ha desculpa para o habito tdo comum de se utilizar
palavras que ofendam a sensibilidade alheia. O uso de linguagem obscena,
em qualquer ocasido e sob todas as circunstancias, € indesculpavel.

A NECESSIDADE DE CONTROLE

O controle das emocoes pode ser alcancado pela autodisciplina, e ele é



necessario para se desfrutar dos beneficios de uma personalidade agradavel.
Algumas das emocOes que devem ser controladas para se adquirir uma
personalidade agradavel sdao: medo, 6dio, raiva, inveja, ganancia, ciume,
vinganca, irritabilidade e supersticao. Do lado positivo estdao o amor, 0 sexo,
a fé, a esperanca, o desejo, a lealdade, a simpatia e o otimismo.

Nao se pode fazer deferéncia maior a uma pessoa do que concentrar a
atencdo nos interesses pessoais dela, e é fato notoério que ser um ouvinte
atento quando alguém esta falando é uma deferéncia maior do que ser um
mestre da oratdria.

Basta observar com cuidado para se encontrar homens e mulheres que
atingiram o apice da realizacao pessoal gracas a habilidade de vender a si
mesmos e suas ideias com um discurso dramatico. O fator mais importante de
um discurso eficiente ¢ um amplo conhecimento do assunto. E a principal
regra do discurso eficiente pode ser declarada em uma frase: saiba o que
deseja falar, fale com toda a emocao possivel, depois sente-se.

As pessoas mais populares geralmente sdao muito versateis. Elas tém pelo
menos um conhecimento superficial sobre varios assuntos. Tém interesse
pelas outras pessoas e suas ideias e fazem de tudo para demonstrar isso
quando tal interesse vai inspirar uma reacao apropriada.

E inevitavel que as pessoas que ndo gostam das outras também ndo sejam
por elas apreciadas. Pelo principio da telepatia, toda mente se comunica com
todas as outras mentes em seu raio de acdo, e a pessoa que deseja desenvolver
uma personalidade atraente deve controlar constantemente ndao sé seus atos e
palavras, como também seus pensamentos. Um afeto genuino pelas pessoas é
um grande trunfo.

Se o individuo da vazdao ao mau génio, é certo que vai estourar nas
ocasiOes em que o rebote lhe causara os maiores estragos. Um temperamento
descontrolado costuma resultar em uma lingua descontrolada. O controle das
emocoes, no entanto, é um dos maiores poderes a disposicao das pessoas.

Gente sem ambicdo e sem esperanca de realizacdo pode ser inofensiva,
mas nunca sera popular. Ninguém da muita bola para uma pessoa que
demonstra claramente por suas acoes ou pela inacdo que abandonou a



esperanca de avancar neste mundo.

A pessoa desprovida da autodisciplina necessaria para controlar seus
habitos em vez de ser controlada por eles nunca é muito atraente para 0s
outros. Isso é especialmente valido em relacdao aos habitos de comer, beber e
relacionamento sexual. Excessos em qualquer um destes destroi o
magnetismo pessoal.

CARACTERISTICAS ADICIONAIS DE
PERSONALIDADE

Vivemos num mundo de alta velocidade, e o ritmo dos pensamentos e das
acoes humanas é tdo rapido que muitas vezes atrapalhamos uns aos outros.
Por isso, é necessario paciéncia para se evitar os efeitos destrutivos dos
atritos nas relagoes humanas.

Ter humildade no coracao é um desdobramento da compreensao do
relacionamento do homem com seu Criador e do reconhecimento de que as
béncdos materiais da vida sao dadivas do Criador para o bem comum de toda
a humanidade. Aquele que esta em bons termos com a propria consciéncia e
em harmonia com o Criador sempre tem o coracao humilde, ndao importando
quanta riqueza material tenha acumulado ou quais sejam seus feitos pessoais.

Vestimenta adequada é importante. A pessoa mais bem vestida geralmente
é aquela cujas roupas e acessorios sao tdo bem escolhidos e cujo conjunto é
tao harmonico que o individuo ndo atrai atencao indevida.

A boa apresentacao pessoal, que compoe uma personalidade agradavel,
consiste de uma combinacdo de varias caracteristicas, como expressao facial,
controle do tom de voz, oratéria eficaz, escolha de palavras adequadas,
dominio das emocoes, cortesia, roupas apropriadas, versatilidade, atitude
mental positiva, senso de humor agucado, atencdao aos interesses dos outros e
tato.

Jogar limpo €é uma caracteristica importante de uma personalidade
agradavel porque inspira os outros a cooperarem de maneira amistosa e
demonstra bom carater. Nao € preciso dizer mais nada a respeito disso.



Muita gente talvez nem imagine que um simples aperto de mao possa ter
alguma relacdo com uma personalidade agradavel, mas de fato tem — e muito.
Aquele que coordena adequadamente seu aperto de mao com as palavras de
saudacdo, em geral, enfatiza cada palavra com um aperto firme — mas nao do
tipo torno — e ndo solta a mao da outra pessoa até concluir a fala.

A expressao “magnetismo pessoal” é uma maneira polida de se referir ao
sex appeal, pois é exatamente isso que significa. A emocao do sexo é o poder
por trds de toda visdo criativa. E o meio pelo qual todas as espécies se
perpetuam. Inspira o uso da imaginacdo e do entusiasmo e a iniciativa
pessoal. Nunca houve um grande lider em qualquer area que ndo tenha sido
motivado em parte pelos poderes criativos da emocao do sexo.

A personalidade é o maior ativo de uma pessoa ou seu maior passivo, pois
abarca tudo o que ela controla: a mente, o corpo e a alma. A personalidade de
uma pessoa € ela mesma. Molda seus pensamentos e acoes, suas relacoes
com o0s outros e estabelece os limites do espaco que ela ocupa no mundo.

Visualize-se como um amigo fraterno de todo mundo, irradiando calor,
afeicdo e amizade; genuinamente interessado nas pessoas e no bem-estar
delas. Esse € o caminho para se adquirir uma personalidade persuasiva.

UM EXEMPLO VIVO

Para ser bem-sucedida, uma personalidade persuasiva deve ter um efeito
duradouro. A impressionante carreira de Paul Harvey é o testemunho de que
uma personalidade persuasiva ndao s6 consegue abrir muitas portas, mas
também atingir um alto grau de eficiéncia na comunicacao.

Certo dia, a caminho do aeroporto, Napoleon Hill decidiu incluir Paul
Harvey neste livro. Ele procurava alguém que servisse de exemplo do poder
de uma personalidade persuasiva quando ouviu Paul Harvey no radio do
carro.

A voz forte e confiante, com inconfundiveis meios-tons de sensibilidade e
vivacidade, capturou a atencdo de Hill e o levou a decidir na mesma hora.
Paul Harvey usou seu talento para desenvolver uma personalidade agradavel



com mais eficiéncia do que a maioria das pessoas.

Contatos anteriores, ao longo de muitos anos trabalhando no radio e no
circuito de palestras, haviam comprovado as muitas qualidades de Harvey
para Hill e seus sécios, faltando apenas obter sua permissao para utiliza-lo
neste livro como um exemplo vivo.

Harvey tem o cuidado de planejar sua agenda diaria deixando bastante
tempo para checar a exatidao de todos os detalhes. Ele nao se vale de rumores
nem fofocas. Embora muitas vezes projete uma atitude leve e bem-humorada,
Harvey é muito sério em relacdao a seu trabalho. Sabe que o tempo que
compartilha com seu publico é a parte mais importante do dia. Sua voz
transmite sua honestidade, e o publico percebe imediatamente que ele é um
homem que “tem algo a dizer”. Nessas horas, toda sua personalidade esta
focada.

Nascido em Oklahoma, Paul Harvey é um comentarista dinamico e
incansavel e, entre varias distincdes, recebeu oito titulos de doutor honoris
causa. Os Sumter Guards de Charleston, na Carolina do Sul, o elegeram
como “o homem que mais contribuiu para a preservacao do estilo de vida
norte-americano” e o agraciaram com a Medalha de Honra.

Fazendo uso de sua imaginacdo, entusiasmo, personalidade agradavel e
com um vivido apreco pelos beneficios do planejamento inteligente, da
cooperacdo e da fé, Harvey conquistou uma posicdao invejavel no campo da
informacdo publica.

Sua carreira no radio remonta a cinco décadas, e o nome Paul Harvey
virou sinénimo de radiodifusdao. Mais de cem programas dele entraram para
os Anais do Congresso. E autor de inimeros livros, de uma coluna de jornal e
ja gravou muitos discos e fitas.

O vasto historico e a experiéncia de Harvey no radio devem-se ao fato de
ter entrado cedo no setor e a profunda concentracao no trabalho a que se
dedica. Ele cursava o ensino médio quando comecou a atuar como locutor na
radio KVOO em Tulsa, Oklahoma. E continuou fazendo locucao enquanto
frequentava a Universidade de Tulsa.

No inicio da carreira, gerenciou uma estacao de radio em Salina, no



Kansas, por um tempo. Naquela época, isso significava fazer a locucao, as
vendas e a programacdo. Foi locutor de noticias em Oklahoma City e, na
sequéncia, atuou como diretor de eventos especiais na KXOK de St. Louis.

Paul Harvey foi para o Havai fazer transmissdes especiais quando a
Marinha concentrou sua frota no Pacifico em 1940. Posteriormente, foi
diretor de noticias e informacgdes de Michigan e Indiana antes de se alistar na
forca aérea.

Foi eleito Comentarista do Ano em 1962, e, em 1975, Americano do Ano
pelo Lions Clubs International. No mesmo ano, ganhou o Prémio Destaque
de Transmissdao Jornalistica. Em 1980, Harvey recebeu o troféu General
Omar N. Bradley do Espirito de Independéncia e também foi eleito Homem
do Ano pelo Clube de Publicidade em Veiculos de Radiodifusdao de Chicago.

Em 1982, foi escolhido pela Associacdo Horatio Alger de Americanos
Distintos para receber o Prémio Horatio Alger, homenagem concedida
aqueles que incorporam os mais altos ideais norte-americanos: honra,
coragem, ética, perseveranca, patriotismo e compaixdo. No mesmo ano, a
Associacao Nacional de Radiodifusao escolheu Harvey para receber o prémio
Rédio de Ouro.

O nome de Paul Harvey esta imortalizado no Hall da Fama de Oklahoma,
no Hall da Fama da Associacdao Nacional dos Veiculos de Radiodifusao, e ele
recebeu dezenas de outros prémios ao longo da carreira de jornalista e
comentarista. Também conquistou inimeras honrarias pelo trabalho em favor
da Humane Society e outras causas as quais empresta seu nome e seu apoio.

Muito antes de Harvey tornar-se um luminar da radiodifusdao norte-
americana, Napoleon Hill identificou-o como um realizador excepcional,
alguém que irradia uma personalidade positiva e demonstra uma energia
ilimitada no esforco para prestar um servico de valor. Paul Harvey, disse Hill,
é uma personalidade que desenvolveu o poder da persuasao em beneficio de
seus compatriotas.
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DIVIDENDOS POSITIVOS DA
PRESTACAO DE SERVICO

UM FENOMENO IMPRESSIONANTE que ocorre quase sem excecdo — e desde os
primordios da humanidade — ¢ a lei da compensacao.

Quanto mais damos, mais recebemos. O pao langado sobre as aguas volta
para sustentar e fortalecer a pessoa que esta prestando mais e melhor servico
do que foi paga para fazer ou que é esperado que faca.

O retorno nem sempre vem da pessoa a quem se concedeu uma dadiva ou
servico. De fato, o mais comum é que ndao venha. Mas o retorno vem, e na
mesma moeda. Pode vir cedo, pode vir tarde, mas sempre vem. A dadiva, a
palavra, a atitude, o presente sonegado, a palavra sonegada — o que voce faz,
volta.

O que vocé busca? Satisfacdao pessoal? Vinganca? Ajude alguém a
vivenciar determinadas coisas, e elas passam a ser suas. Sera riqueza, um
conhecimento superior dos segredos do sucesso? Um esfor¢o mais eficiente
para a ampliacao dos negocios?

Toda a histéria da humanidade, da Idade da Pedra até hoje, oferece provas
indiscutiveis de que as tunicas limitacoes reais do individuo sdo as que ele
fixa na propria mente ou aceita nas circunstancias que o envolvem.

O medo faz do homem um sovina com seu dinheiro, seu tempo, seus
talentos e seus recursos internos. Examine esse raciocinio. Um homem pode
dedicar mais tempo do que o exigido por medo — mas esse tempo sera
concedido com relutancia e sem uma produtividade real. O corpo pode ficar
cansado, mas é um cansaco ressentido, e o sono nao vai chegar rapido como
acontece depois de um esforco fisico voluntario.

Por outro lado, pense na pessoa que faz um esfor¢o extra porque esta
ansiosa em ajudar para que o trabalho seja bem feito. A disposicdo para



trabalhar horas extras, dar aquela “arredondada” a mais que confere
polimento ao produto, resulta em um fluxo recompensador de “bem-estar” no
fundo da consciéncia. Mesmo que ninguém reconheca de imediato ou diga
“obrigado”, basta saber que se fez um bom trabalho, um bom trabalho extra,
e que o pagamento é merecido. A pura alegria de ter produzido um trabalho
maior e melhor do que o esperado faz a diferenca entre um trabalhador e um
preguicoso. E a diferenca entre um ponto comum e um ponto de exclamacao.

Fazer um esforco extra compensa com prosperidade — tanto no coracao
como no bolso. Mas ndo se esqueca de que esse é um fenomeno fragil.
Precisa ser temperado com autodisciplina, como um lembrete de que a dadiva
ndo tem como prioridade receber-se um presente de volta, mas é um esforco
extra, uma hora a mais gasta de boa vontade, com a ideia principal de “ajudar
o barco do seu irmdo a fazer a travessia”. Se conseguir aprimorar a atitude
prestativa pela simples alegria de fazer um trabalho melhor para alguém,
entdo esse equilibrio delicado se tornara parte de sua natureza, rendendo
dividendos inesperados em sua vida.

Uma das histérias de vida favoritas de Napoleon Hill que ilustra o
principio de fazer um esforgo extra é a experiéncia de Charles Allen Ward.

UM MAU COMECO

A historia comeca em Seattle, onde Charles Allen Ward nasceu. O pai era
professor de escola e parecia incapaz de ganhar o suficiente para arcar com as
despesas. Os pais de Ward divorciaram-se, e, quando ele tinha 14 anos, a mae
casou de novo.

Desde que entrou na escola, Charles trabalhava para ajudar no sustento da
familia. Vendia jornais, engraxava sapatos e andava por bares, onde ganhava
trocados fazendo servicos para os frequentadores e os tipos barra-pesada. O
trabalho nos bares gerava brigas com o padrasto, e a mae ficava do lado do
marido nas altercacGes. A pobreza constante tornava o lar cada vez mais
desagradavel. As roupas de Charlie estavam sempre puidas, e ele se sentia
constrangido na presenca de rapazes da mesma idade.



Aos 17 anos, Charlie fugiu de casa. Nunca mais viu os pais ou ouviu falar
deles. Estava totalmente sozinho no mundo, sem historico ou lembrancas
agradaveis para ajudar a fazer da vida um sucesso. Vagou pelo Oeste dos
Estados Unidos, dormindo em montes de feno, viajando em trens de carga,
fazendo biscates e pedindo esmola. Ele caminhava até gastar a sola dos
sapatos literalmente e, na maior parte do tempo, passava frio e muita fome.
Por andar com vagabundos e irresponsaveis, veio a compartilhar de uma
atitude cinica diante da vida.

Ward cruzou o Pacifico varias vezes, em navios de carga para a China e o
Japdo. Foi para o Alasca e virou atendente de bar em Nome. Conduziu trenos
puxados por cdes, entregou correspondéncia e procurou ouro nas minas.
Finalmente ganhou um pouco de dinheiro com a mineracao e dobrou o
montante na roleta.

Tendo ouvido falar da derrubada do presidente Porfirio Diaz no México,
Charlie partiu para aquele pais e se alistou no exército de Pancho Villa. E 1a
ficou rico. Os soldados de Villa capturavam os rebanhos dos rancheiros e os
abatiam para comer, deixando o couro para apodrecer. O sagaz senso de
observagao de Charlie levou-o a pedir — e receber — permissao de Villa para
recolher e vender o couro. Ele salgava e mandava o couro para El Paso, onde
acumulou um belo pé de meia de US$ 70 mil.

Sentindo que essa reviravolta financeira o levaria a oportunidades
melhores, Ward deixou o exército de Villa e se mudou para El Paso. La
jogava e pagava drinques para frequentadores dos bares. Seus companheiros
eram a ralé da fronteira, mercenarios, fugitivos da justica, jogadores,
contrabandistas e outros do tipo.

A farta gastanca atraiu a atencao dos agentes federais da divisdo de
narcéticos, que comecaram a vigiar Charlie, acreditando que o esbanjamento
fosse possivel gracas a venda de drogas.

Depois de um ano, a conta bancaria de Charlie estava reduzida a uns
poucos milhares de délares. Ele tentou melhorar as finangas indo para Reno e
frequentando os salGes de jogos, mas os recursos minguaram mais, até chegar
a zero. Partiu de Reno e foi parar em Denver, onde aceitava bebidas e



doacOes de todos os frequentadores de bar que conseguisse. Muitos eram
pequenos traficantes de drogas. Os agentes da narcoticos receberam uma dica
da presenca de Charlie em Denver e, depois de dois anos de investigacoes
intermitentes, ele foi processado por venda de drogas. Encontraram morfina e
cocaina escondidas em seus pertences. Charlie alegou que as drogas foram
plantadas para justificar o tempo que os agentes gastaram em esforcos
infrutiferos para encurrala-lo.

Ward foi julgado, condenado e, aos 34 anos, deu entrada na prisdao de
Leavenworth para cumprir a longa sentenca aplicada pelo juiz.

ATRAS DAS GRADES

Charlie nunca estivera na cadeia, apesar de ter convivido com criminosos e
personagens do submundo na maior parte de sua vida. A condena¢do por um
crime que ele afirmava ndo ter cometido deixou-o amargurado. Assim que
chegou a Leavenworth, jurou para si mesmo que o lugar ndo era forte o
suficiente para manté-lo preso e imediatamente comecou a procurar um jeito
de fugir. Mas, nessa hora, algo importante aconteceu a Charlie Ward. Algum
poder silencioso em sua cabeca fez com que ele decidisse se adaptar as regras
da prisdo e se tornasse o detento mais agradavel do lugar. Com essa decisao,
a maré de sua vida comecou a virar. Charlie Ward finalmente conseguira
dominar seu maior inimigo: ele mesmo. Parou de odiar os agentes federais
que, segundo ele, haviam armado para cima dele. Deixou de odiar o juiz que
o condenara em termos rigorosos. Pela primeira vez na vida, ele deu uma boa
olhada no Charlie Ward que conhecera no passado, e a imagem que viu nao
era bonita.

A mudanga que sobreveio a Charlie gracas a notavel virada na atitude
mental fez com que ele sentisse que seu velho eu havia morrido e que um
novo homem havia entrado em cena e assumido as rédeas. E foi exatamente
isso que aconteceu. Tao logo concluiu que a fuga nao passava de um sonho
em vao, comecou a procurar maneiras de tornar a estada na prisdo a mais
agradavel possivel. A primeira grande recompensa pela mudanca de atitude



chegou quando um detento camarada deu a dica de que um dos presos “de
confianca” que trabalhava na usina de forca seria solto em trés meses,
abrindo uma vaga para alguém que entendesse de energia elétrica.

Essa feliz virada na roda do destino deu a Charlie uma oportunidade para
tomar, por iniciativa propria, uma direcao destinada a trazer sorte. Também
lhe deu a oportunidade de aprender o que um homem pode conseguir ao fazer
um esforco extra, dando mais do que é pago para realizar.

Charlie ndo entendia nada de eletricidade, mas conseguiu livros técnicos
na biblioteca da prisao e comecou a dedicar todo tempo livre ao aprendizado.
Passados os trés meses, encaminhou-se ao escritério do subdiretor da prisao e
candidatou-se ao servico. Alguma coisa em seu comportamento e tom de voz
impressionou o subdiretor, e ele conseguiu o trabalho. Essa “alguma coisa”
foi a atitude mental, que mudou de negativa para positiva.

O servico deu a Charlie um gosto de liberdade, ja que uma parte do
trabalho era executada além dos muros da prisao, como consertar aparelhos
elétricos para a esposa do diretor e outros servicinhos. A fim de realizar esses
trabalhos, ele recebeu um passe de saida valido das oito da manha as quatro
da tarde.

Em seu segundo ano na prisdao, Charlie, que continuava estudando a noite,
tornou-se superintendente da usina elétrica, supervisionando 150 homens.
Desde o inicio, mostrou uma atitude gentil com os subordinados e se
empenhou em ajuda-los a tirar o melhor da situacdo. Aquela altura, havia
conquistado a confianca dos funcionarios da prisdio e dos detentos e
desfrutava de privilégios ndao concedidos a muitos dos outros presos de
confianca.

A SORTE GRANDE

Foi quando aconteceu o maior golpe de sorte na vida de Charlie: Herbert
Huse Bigelow, condenado por evasdo fiscal, deu entrada na prisao. Bigelow
era presidente e acionista majoritario da Brown-Bigelow Calendar Company,
de St. Paul, na época uma das maiores empresas de calendarios do mundo.



“Quando vi Bigelow”, contou Charlie, “algo dentro de mim disse: esta ai
o homem que pode me tirar da lama”.

Bigelow tinha 53 anos quando chegou a prisao. Entrou de cabeca erguida
e com uma atitude arrogante. Os detentos, que ja haviam ouvido falar dele,
usaram todas as suas forcas para lhe infernizar a vida.

Charlie observou o calvario do homem mais velho com interesse solidario
e logo percebeu que o espirito de Bigelow estava sendo rapidamente
destruido. Um dia ofereceu um cigarro ao milionario e, enquanto fumavam
juntos, ofereceu-se para servir como um amortecedor entre o industrial de
boas maneiras e a dureza da vida na prisdao. Para comecar, conseguiu que
Bigelow fosse transferido da pequena cela que ocupava para o seu proprio
alojamento no pordao, um quarto espacoso e sem grades ao lado dos
chuveiros. Depois, obteve um emprego externo para Bigelow e o respectivo
passe diurno. Quando Bigelow disse temer que alguns de seus executivos
administrassem mal a empresa enquanto estivesse preso, Charlie conseguiu
que ele a supervisionasse de dentro da penitenciaria. Arranjou uma maquina
de escrever e os servicos de um detento estendgrafo para anotar os ditados de
Bigelow depois do horario de trabalho na prisdao. Também conseguiu
modificar as regras da penitenciaria para que Bigelow pudesse mandar de 75
a 100 cartas por dia, e ndo as poucas permitidas pelo regulamento.

Quando a pena de Bigelow aproximou-se do fim, ele disse a Charlie:
“Vocé foi muito bom para mim, e quero lhe mostrar meu apreco. Quando sair
daqui, vou parar em Kansas City e depositar US$ 15 mil em seu nome, para
que vocé tenha algo para se sustentar quando sair”.

Charlie agradeceu, mas recusou a oferta.

Pouco depois, o empresario saiu em condicional e, ao se despedir de
Charlie, falou: “Vocé vai sair daqui em um meés, Charlie. Quero que va para
St. Paul trabalhar para mim. Nunca esquecerei o que vocé fez por mim”.

UM NOVO COMECO

Cinco semanas depois, Charlie chegou a St. Paul, e Bigelow foi recebé-lo na



estacdo, de onde o levou para almocar em sua casa. Depois, levou Ward até
uma pensao perto da fabrica, onde havia alugado um quarto para o amigo.

Na segunda-feira de manhd, Charlie apresentou-se para trabalhar na
fabrica de Bigelow e foi designado para um emprego de US$ 25 por semana,
colocando borracha crua numa processadora.

Depois de tudo que Charlie havia feito por Bigelow, a nomeac¢do para um
emprego vil com salario de fome parecia o auge da ingratiddo, mas, em vez
de ir embora desgostoso ou mesmo de reclamar para o empresario, Charlie
fez o que a maioria dos homens ndo faria naquela circunstancia. Trabalhou
duro e tao bem que Bigelow comecou a pensar em deixar Charlie trabalhar no
cargo em que sua atitude mental positiva fosse mais ttil para a empresa.

Dois meses depois, Charlie era um capataz.

A iniciativa pessoal e o habito de fazer um esforco extra recompensaram
Charlie. Toda tarefa subsequente de que o encarregavam era cumprida com
tanta eficiéncia que a empresa se via obrigada a promové-lo para um cargo
mais alto.

Finalmente, os diretores mostraram reconhecer o valor de Charlie criando
o cargo de vice-presidente e diretor-geral, com um salario inferior apenas ao
do presidente.

Oito meses depois, Bigelow morreu, e a diretoria nomeou Charlie para seu
lugar. Dali em diante, o balanco financeiro da Brown-Bigelow Calendar
Company nunca mais ficou no vermelho.

A1 veio a maior surpresa da vida de Charlie. Ele descobriu que Bigelow
havia lhe deixado um terco de seu patrimonio. Charlie continuou a prosperar
e sabe-se que seu patrimonio liquido pessoal chegou a milhdes de ddlares.
Foi recebido pelas liderancas politicas e empresariais de St. Paul. Entrou para
os melhores clubes e atingiu o 32° grau da magonaria. O presidente Franklin
Roosevelt restituiu oficialmente seus direitos civis como reconhecimento
simbolico por sua “vida exemplar”. Como disse um de seus amigos mais
proximos: “Quando Charlie se ergue, invariavelmente puxa muitos outros
consigo”.

Essa historia prova mais uma vez que um homem pode mudar seu mundo



e toda a sua vida ao mudar a atitude mental de negativa para positiva. Prova
que o habito de fazer um esforco extra ndo tem igual como ferramenta para se
chegar a niveis de vida mais altos. Prova também que “toda adversidade traz
em si as sementes de um beneficio igual ou maior”.

E muito significativo que, a partir do instante em que Charlie deixou de
pensar em Si e comecou a pensar em ajudar os outros, sua vida comecou a
melhorar.

Ndo ha mistério na vida de Charlie Ward e em sua conquista de fama e
fortuna. Ele fez isso seguindo os principios do sucesso que podem tornar
qualquer outra pessoa tao bem-sucedida quanto ele. Vocé tem o direito de
usar os mesmos principios. O que vocé vai fazer com isso?

UM ENCONTRO

E interessante observar as estranhas circunstancias que reuniram Charlie
Ward e Napoleon Hill.

Charlie Ward chamou a atencdo de Hill pela primeira vez quando uma
copia autografada de Pense e enriqueca foi dada de presente ao presidente
Roosevelt pelo autor. O presidente folheou o livro por alguns minutos, viu
alguns dos nomes dos homens de sucesso listados e exclamou: “Ndo estou
vendo o nome de Charlie Ward. Se vocé quer uma historia de sucesso que vai
da miséria a riqueza, conheca Charlie Ward e a tera. Ele é o mais inteligente
de todos os figurdes de hoje em dia, um homem rico que nao virou escravo
do dinheiro. O hobby dele é compartilhar de si e suas béncdaos com as outras
pessoas. Voce vai gostar de Charlie, e ele, de voceé.

Napoleon Hill conheceu Charlie Ward em 1959. Quando entrou no
escritorio de Charlie, Hill foi recebido com as seguintes palavras: “Eu sabia
que chegaria o dia em que vocé entraria por essa porta, e eu teria o privilégio
de cumprimentar o homem que escreveu o melhor livro que ja li: Pense e
enriqueca’.

Nessa visita, eles combinaram que Napoleon Hill escreveria sobre a vida
de Charlie Ward. Isso ndo foi possivel devido a morte de Ward. Um dos



presentes mais queridos de Hill era um relogio que Ward lhe deu naquele
encontro, com a inscricao: “Ao meu amigo Napoleon Hill”, assinado por
Charlie. Hill usava-o constantemente.

Charlie Ward esta no alto da lista dos homens de sucesso e contribuiu
imensamente para a Ciéncia da Realizacdo Pessoal. No proximo capitulo,
vocé vai conhecer outras pessoas que conquistaram grande sucesso e
dominaram o poder da persuasao positiva.



Capitulo 6

Tk



PRE-REQUISITOS PARA O PODER

E. OPINTAO DESTE AUTOR que as realizacOes, ou a falta delas, e os motivos por
tras do grau de sucesso que cada um tem na vida sdo tdo diferentes quanto os
individuos que empreendem a viagem do nascimento a morte.

Circunstancias do nascimento, origem, influéncias iniciais ou posteriores,
as pessoas que se encontra pelo caminho, a situacao fisica e geografica — tudo
contribui para as diferencas no padrdao subjacente que leva as conquistas ou
ao fracasso.

Feliz da pessoa cuja vivéncia inclui a oportunidade de encontrar
individuos ou livros que ajudam a focar a mente em certas verdades basicas a
respeito de si mesma.

Quando uma pessoa compreende o fato simples, mas profundamente vital,
de que mirar numa meta especifica é a melhor garantia para acertar na mosca,
ela esta pronta para chegar a conclusdes mais complexas. Qualquer um pode
subir!

O fundamento de toda a filosofia de Napoleon Hill é o que ele chama de
17 Principios do Sucesso. A aplicacdo pratica destes principios, isolados ou
em combinagOes variadas, proporcionou a iniumeros homens e mulheres do
mundo inteiro um esquema para 0 Sucesso.

1. OBJETIVO DEFINIDO

Essa é a flecha apontada para o alvo. O que vocé quer da vida? Qual é o seu
maior objetivo? No momento em que da toda a sua atencao a essa pergunta,
VOCe comeca a se encarar e se analisar. Quem € vocé, o que € vocé, onde vocé
esta agora? Ser totalmente honesto consigo mesmo pode ser o primeiro passo
para o sucesso. Que estrada vocé esta trilhando? Quais sinais de transito vocé
vé quando avalia sua atual situacao?



E bom fazer uma lista do que vocé quer da vida — satide, relacionamentos
pessoais que deseja manter, a quantidade de dinheiro que quer, quanto deseja
investir ou poupar para a aposentadoria, o tipo de casa e de carro, o0s
beneficios que deseja para cada membro da familia... Esses sdo os principais
objetivos a definir.

Faca um plano de um ano e outro de cinco anos, estabelecendo metas de
desenvolvimento pessoal, autodisciplina, vendas por dia, por semana e por
mes.

Memorize as listas, examinando-as diariamente, de manha cedo e a noite,
na hora de dormir. Procure lembrar sempre que a realizacao dessas metas vai
depender em larga medida de sua atitude e atencdo constante. Torne seu
objetivo definido um tema diario de suas preces, conversas e pensamentos.
Assim vocé cria uma “consciéncia do sucesso” na mente subconsciente, e ela
gradativamente ajudara nas acoes e reacoes que levardao ao sucesso.

2. O PODER DO MASTERMIND

Depois de definir com clareza suas metas e seus objetivos, em pensamento e
por escrito, recomenda-se selecionar uma pessoa ou pessoas com quem VOCE
possa compartilhar o plano de conquista. O MasterMind é definido como
uma alianca entre duas ou mais pessoas, trabalhando juntas em espirito de
perfeita harmonia para alcangcar um objetivo definido. O valor dessa “unido
de mentes semelhantes” é evidente. A harmonia dentro de casa acontece
quando o homem e a mulher trabalham para manter um relacionamento
mutuamente satisfatorio e que produza conforto e felicidade para ambos.

O acordo mutuo com seu empregador para trabalhar visando vendas
maiores também é uma forma de harmonizacdao de mentes. Se 0 seu maior
objetivo na vida é ambicioso, daqueles que vao além de acumular o suficiente
para a subsisténcia, vocé provavelmente precisara da ajuda dos outros para
atingi-lo.

O MasterMind é o meio pelo qual vocé pode utilizar a experiéncia, o
talento, a influéncia e talvez recursos financeiros de outras pessoas para



ajudar a alcancar seu principal objetivo. Essa alianca pode comecar pela
associacdo com apenas um individuo. O numero de aliangas exigidas vai
depender inteiramente da natureza e do alcance dos objetivos. Uma “reuniao
de mentes” deve ser regular, mutuamente benéfica e sempre ser harmoniosa
nas questoes basicas de confianca e sinceridade.

3. FE APLICADA

Uma coisa que esta profundamente enraizada em todos 0s processos e
principios que levam ao sucesso e as realizacoes é o elemento da fé. Fé é um
pré-requisito para qualquer tipo de progresso. Uma pessoa ndo atravessa uma
sala para pegar um copo d’agua se ndo tiver fé. Fé de que suas pernas o
sustentardo naquela distancia. Fé de que, quando abrir a torneira, vai sair
agua. Fé de que, quando engolir a agua, vai matar a sede. Sera que partir em
direcdo a uma meta ndo seria um ato de fé, tanto quanto esse? O mesmo
Criador que nos deu a fé para acreditar em nossa capacidade de ir até o
bebedouro pode proporcionar a fé em nossa capacidade de alcancar metas na
vida pessoal e profissional.

Quando a palavra “fé” é seguida da palavra “aplicada”, refere-se a fé que
pauta nossa vida e nossas acoes — nao a alguma coisa em que se acredita, mas
ndo se pratica, nem a fé nos instintos para reagir de modo apropriado aos
estimulos fisicos.

O que da a fé sua poderosa dimensao? Isso acontece quando o individuo
toma como verdade que a fé provém do Deus infinito, a mesma fonte de
poder que mantém o mundo em movimento ordenado e continuo dia e noite,
estacdo apos estacdo, maré apos mareé.

Nao existe nada de complicado no método pelo qual vocé pode recorrer ao
poder da fé para guid-lo em meio as circunstancias até os objetivos que deseja
na vida.

Em primeiro lugar, temos que ficar cara a cara com nosso eu mais intimo,
encarar honestamente nossa escolha de objetivos e avaliar a distancia, o
trabalho e as circunstancias que se colocam entre nés e a realizacdo das



metas. A pessoa esclarecida vai perceber que muitas coisas terdo que
acontecer, um preco tera que ser pago e sera necessaria a ajuda de muitas
fontes para conseguir o que quer. Por isso, é preciso colocar o futuro, os
intangiveis e outros elementos ainda a ser determinados nas maos do Criador
— ou entdo entregar tudo a sorte ou ao acaso. A pessoa esclarecida, ambiciosa,
colocara a fé a agir em todos os elementos que por enquanto nao pode
controlar. Essa “entrega” de certas coisas, todavia com a crenca de que tudo
dara certo quando chegar a hora de se envolver pessoalmente — isso é fé. Ela
enseja um estado mental relaxado, um sono tranquilo e a confianca que atrai
reacoes positivas de todas as fontes. A fé é o “combustivel de foguete” dos
empreendimentos humanos.

4. PERSONALIDADE AGRADAVEL

Sua personalidade revela o tipo de pensamento que vocé tem, a ética que
observa, seus padroes e pontos fortes mentais e espirituais, o tipo de vida que
leva. O que constitui uma personalidade agradavel? Como podemos
desenvolver uma personalidade que atraia as pessoas?

Existem muitos tipos de personalidades, muitos tipos de atratividade.
Talvez a caracteristica mais desejada seja uma atitude mental positiva.
“Sorria e as pessoas vao sorrir com vocé; chore e chorara sozinho.” Todas as
pessoas tém dias tristonhos, mas o mundo ndo vai fazer fila na porta de um
individuo cronicamente deprimido, que s6 enxerga o lado sombrio das coisas.
Olhe para o lado claro. Enfatize o positivo.

Ja foi dito que, se vocé consegue fazer uma pessoa rir, consegue fazé-la
gostar de voceé. Se ela gostar de vocé, também vai ouvi-lo quando vocé falar
sério.

Ser flexivel, resiliente, diante das constantes mudancas e tensoes da vida
sem perder o autocontrole é uma arte — e uma arte valiosa. A sinceridade é
indispensavel. Sua auséncia é tao ébvia quanto verrugas no nariz para um
observador inteligente, sensivel e perspicaz. Presteza e determinacdo nas
decisdes geralmente denotam clareza e objetividade no pensamento,



autoconfianca e uma mente organizada. Cortesia, tato, tolerancia, franqueza,
senso de humor, semblante agradavel e sorridente — tudo ajuda a criar e
manter a confianca e os bons relacionamentos.

5. FAZER UM ESFORCO EXTRA

Isso baseia-se no conceito de oferecer um servico melhor e maior do que o
esperado ou exigido, com a atitude mental correta e sem expectativas de
recompensa imediata. A compensacdo é grande, muito maior que o
investimento. Fazer um esfor¢o extra assegura um aumento da coragem, da
autossuficiéncia, da iniciativa pessoal e do entusiasmo. Leva a uma atitude
mais positiva e a uma posicao mais feliz e segura junto aos empregadores e
colegas de trabalho.

6. INICIATIVA PESSOAL

Iniciativa pessoal é uma caracteristica muito admirada e, se exercida com
l6gica e discricao, pode impeli-lo rapidamente a frente da multidao. Iniciativa
baseada no entendimento exato do que deve ser conquistado deixa a pessoa
em harmonia com todos a sua volta e com o universo em geral. Se alguém
tem um objetivo definido em mente, é facil encontrar as oportunidades para a
iniciativa pessoal. Iniciativa é o primeiro passo — a indicacdo de uma boa
atitude exibida na acdo. E uma demonstracdo de autossuficiéncia que raras
vezes passa despercebida pelos superiores. Iniciativa pessoal € a
autoconfianca em acao e, se voceé esta se dirigindo a um objetivo definido, ela
acelera a viagem e amacia o caminho para o bom trabalho ficar mais facil e
ser melhor recompensado.

7. AUTODISCIPLINA

A autodisciplina é o treinamento que corrige, molda, fortalece e aperfeicoa.
Seu comportamento e suas atitudes sdao expressdes dos seus pensamentos.



Boa parte de nosso pensamento parece sem controle, aleatorio ou
semiconsciente. De vez em quando, nos damos conta de nossos
“sentimentos”. Isso pode indicar que andamos pensando intensamente em
determinados assuntos. Quando sentimos, ficamos mais atentos, pois ficamos
cientes do poder e da energia estimulados pelos pensamentos. Podemos ser
estimulados para o amor, a fé, a lealdade ou para o medo, o ciime, a ganancia
ou a raiva. A autodisciplina nos ensina a direcionar a energia gerada pelos
pensamentos para 0S sentimentos — e agoes — que vao trazer vantagens e nos
fortalecer. A autodisciplina ajuda a dirigir nossa energia para os canais mais
uteis e bem-sucedidos.

8. ATENCAO CONTROLADA

Atencdo controlada é o ato de focar a mente num desejo especifico até que os
meios e a maneira para sua realizacdao tenham sido pensados e colocados em
pratica com éxito. O sucesso vem depois de muita concentracdo. Atencao
controlada dirigida ao poder de nossos pensamentos e a energia mental que
somos capazes de gerar é um instrumento vital. Orag0es ndo sdo apenas
devocdo. A prece gera poder, energia, unidade e forca. Pensar com outra
pessoa sobre um determinado assunto traz novos insights e novas verdades. A
atencdo concentrada de uma ou mais pessoas gera poder.

9. ENTUSIASMO

O entusiasmo é uma emocao, a contrapartida fisica das nossas ideias. Comeca
e termina na nossa mente. £ harmonia e confianca. Quando se sente dono de
uma determinada ideia ou plano, vocé fica entusiasmado. Entusiasmo é um
sentimento de confianca, uma consciéncia da relacao entre vocé e a fonte do
poder de realizacdo. Fale com entusiasmo e de maneira positiva, mova-se
com confianca e veja como o entusiasmo aumenta e se espalha para as outras
pessoas.



10. IMAGINACAO

“A imaginacao é a oficina da alma, onde sdo forjados todos os planos para a
realizacao pessoal.” A maior dadiva do homem €é a mente pensante. Ela
analisa, compara, escolhe. Ela cria, visualiza, antevé e cria ideias. A
imaginacao é o exercicio da mente, seu desafio e sua aventura.

11. APRENDER COM AS ADVERSIDADES

As adversidades fazem parte da vida. Toda acdo, situacao ou escolha de
nossa vida tem causa e efeito. Nas adversidades, deparamo-nos com situacoes
em que temos plena consciéncia do efeito. A causa pode ser conhecida,
inconclusiva ou incompreensivel. Vivenciamos uma reacdao muito pessoal e
significativa, uma forte emocao irrompe dentro de nos e perguntamos: “Por
qué?”. Toda adversidade carrega em si a semente de um beneficio igual ou
maior. Independentemente do quanto seja dificil enxergar o motivo, se
conseguimos aceitar essa verdade e o fato de que o universo é regido por leis
imutaveis que fazem parte de uma forca criativa, podemos vencer qualquer
tempestade que se abata sobre nossa vida. Sua atitude nos tempos de
adversidade determina boa parte do efeito eterno que ela tera na sua vida —
para o bem ou para mal.

12. ORCAMENTO DO TEMPO E DO DINHEIRO

Uma vez que o seu dia tem as mesmas 24 horas que o de qualquer outra
pessoa no mundo, vocé tem as mesmas oportunidades de qualquer um para
usar esse tempo de modo habil. O ser humano sempre teve que se harmonizar
com o mundo a sua volta. Em todas as geracoes, as pessoas tiveram que lidar
com a mudanca das marés e dos ritmos do mundo em torno de si. Mas, a
medida que surgem as demandas, o equilibrio aparece, se procurarmos por
ele. Temos “menos” tempo agora porque a automacao e 0s meios de
transporte e comunicagcdo mais rapidos parecem nos apressar. A arte de orcar



o tempo € uma das mais dificeis de se dominar, mas das mais compensadoras.
O orcamento do dinheiro é uma questdo critica. Nosso olho costuma ser
maior do que o bolso. Quanto tempo temos para aprender a orcar nosso
dinheiro? Todo o tempo do mundo.

13. ATITUDE MENTAL POSITIVA

Nossa mente é a unica coisa que somos capazes de controlar. Ou a
controlamos, ou cedemos o controle e ficamos a deriva. Podemos fazer
alguma coisa em qualquer situacdo. Ndao podemos NAO fazer nada. Ser
negativo é fazer alguma coisa. Para governar sua vida, vocé deve aprender a
governar suas atitudes. A maneira como reagimos é determinada por nossos
habitos de controle mental e nossas atitudes. Vocé esta procurando avenidas
positivas para o sucesso?

14. PENSAMENTO PRECISO

Escolha o que deseja alcancar. Decida o que fara para chegar 1a. Parta em
direcdo a meta com uma consciéncia definida e positiva e com fé. Isso é
pensamento preciso. A precisdao do pensamento é afetada por esperancas,
medos, desejos e atitudes que vocé permite que o estimulem. Organize sua
mente. Esteja ciente do poder de sua mente. Mantenha-a precisa e controlada.

15. BOA SAUDE FiSICA

Seus pensamentos afetam sua saide. Os pensamentos podem deixa-lo doente
ou encaminha-lo para uma boa satde, boas atitudes, um sono tranquilo e bons
habitos alimentares. Desenvolva uma consciéncia de boa saide e bem-estar.
Bons pensamentos geram harmonia dentro do corpo e manifestacdes fisicas
de equilibrio.

16. COOPERACAO



Sucesso interno e externo € uma evidencia da cooperacao. Toda realizacao é
uma forma de cooperacdo significativa e bem-sucedida entre pessoas. A
cooperacao é o comeco de todo esforco organizado. Nosso corpo é saudavel
quando existe organizacao e trabalho em equipe de todos os 6rgaos. Nossa
vida é feliz quando existe cooperacdo entre n6s e o mundo a nossa volta.

17. A FORCA COSMICA DO HABITO

Esse talvez seja o mais dificil de definir, mas é o principio-chave para se
compreender e utilizar todos 0s nossos recursos internos. Ha quem chame de
elemento “mistico”. Se voceé percebe e acredita que existe ordem no universo,
no nascer do Sol, na regularidade das marés, entdao pode ver um exemplo de
um plano em execucdo. Existem leis que mantém o equilibrio de todo o
universo. Existem leis fisicas que fazem com que nossos padrdes de
comportamento natural funcionem dentro de uma ordem regular e previsivel.
Imbuir nossa atividade das leis naturais do universo ajuda a criar o poder, a
forca e a energia que trazem harmonia, paz mental e sucesso. Vocé tem o
poder de optar por se apoderar dos principios do sucesso.

A CIENCIA DA REALIZACAO PESSOAL

Vocé acabou de estudar um resumo que pode ajuda-lo a caminhar a luz de
um novo raio de sucesso, capaz de guiar vocé para qualquer condicdo de vida
que sua esperanca almeje. Se vocé precisa de um cargo melhor remunerado
para ser feliz, pode achar o caminho para ele com o dominio dos 17
principios do sucesso.

Se vocé precisa de mais harmonia e compreensdao no cargo atual, os 17
principios podem mostrar o caminho para obté-las.

Se a sua situacao doméstica precisa de uma melhora, esse estudo pode dar
a vocé e a todos os membros de sua familia harmonia, paz mental e
compreensdo fundamentais para o sucesso na sua profissdao. Os 17 principios
do sucesso vao lhe proporcionar um melhor entendimento de si mesmo e dos



outros, e vocé podera relacionar-se com eles em espirito amigavel,
inspirando-os a sempre cooperar com VOCe.

Se no passado vocé ndo alcangou o sucesso que gostaria, essa filosofia vai
ajuda-lo a descobrir por que e como remover a causa.

Se vocé é autonomo, pode aprender como transformar seus clientes em
profissionais satisfeitos, que lhe trardao novos clientes.

Se vocé é professor, os 17 principios do sucesso podem dar aquele “algo
mais” que aumentara o seu poder de ganho e o ajudara a se promover para
campos mais amplos em sua profissao.

UMA ALIANCA DE MASTERMIND

W. Clement Stone utilizou todos os principios descritos neste capitulo por
tanto tempo que ficou permanentemente associado a eles. O melhor exemplo
dos efeitos duradouros é representado pela sociedade entre Napoleon Hill e
Clement Stone.

Quando Napoleon Hill tornou-se sécio de Stone em 1952, a fortuna
pessoal de Stone era estimada (por ele mesmo) em US$ 3 milhdes. Quando a
sociedade se encerrou, dez anos mais tarde, essa fortuna era estimada em US$
160 milhdes — um aumento de aproximadamente US$ 15 milhdes anuais ao
longo dos dez anos de sociedade.

Nesses dez anos, toda a equipe de vendas e gerenciamento de Stone foi
doutrinada com a Ciéncia da Realizacdo Pessoal. Muitos vendedores
aumentaram seu faturamento em até 300% ou 400% ao aplicar a filosofia de
sucesso.

E interessante notar que o uso pessoal da filosofia de sucesso de Andrew
Carnegie e Napoleon Hill por Stone chega perto do resultado obtido por
Andrew Carnegie e Thomas Edison. Stone foi escolhido pela Fundacdo
Napoleon Hill como o terceiro individuo que melhor aplicou a Ciéncia da
Realizacao Pessoal, atras apenas de Carnegie e Edison.

Durante a parceria Hill-Stone, eles foram coautores de Atitude Mental
Positiva, que desde o inicio foi um best-seller e assim se manteve por muitos



anos. O livro ja foi traduzido em varias linguas.

Apesar de a obra de Napoleon Hill ter gerado riqueza para milhdes de
pessoas e de ele ter sido chamado de “rei da criacao de milionarios”, Hill
acreditava que W. Clement Stone era um dos praticantes mais destacados da
filosofia de sucesso que ele criou com Andrew Carnegie. Como veremos
mais tarde, outro eleito pela Fundacdao Napoleon Hill como um exemplo
extraordinario foi Delford Smith.

Vale mencionar que, apesar de Stone ter ficado incrivelmente rico com a
filosofia de sucesso de Hill e Carnegie, ele doutrinou membros de sua
organizacao e tantas outras pessoas com tamanha eficacia e generosidade que
permitiu que todos esses fossem mais bem-sucedidos.

Stone provavelmente desenvolveu mais milionarios em todos os campos
de atividade do que qualquer outra pessoa.

Ele sabe perfeitamente que o que quer que uma pessoa tenha deve ser
usado de maneira justa e eficiente ou desaparecera, de acordo com a lei dos
retornos decrescentes.

Também é digno de nota que Stone deu o mais amplo e irrestrito crédito a
filosofia de sucesso de Hill e Carnegie como base de suas realizacOes de
sucesso.

Os dez anos de parceria profissional entre Napoleon Hill e W. Clement
Stone foram fabulosamente benéficos ndo s6 para os milhares de pessoas que
ajudaram com seus escritos e palestras, mas também para ambos. O seguinte
exemplo do impressionante beneficio que Napoleon Hill recebeu é apenas
uma entre varias outras transacoes semelhantes. Durante a alianca, Napoleon
Hill investiu US$ 37,5 mil na Combined Insurance Company of America,
companhia de seguros da qual Stone era o CEO. Cerca de dez anos mais
tarde, quando contabilizaram o resultado, o investimento de Hill tinha
aumentado (pelo valor de mercado das acdes da Combined) para US$ 640
mil. E seguro dizer que em pouquissimas ocasioes preciosas pode-se obter
retorno tao extraordinario de um investimento em tao pouco tempo.

Vocé tem dentro de si o que precisa para se tornar tdo bem-sucedido
quanto realmente quiser. Decida agora o que quer da vida e va atras.



Capitulo 7

Tk



O MANUAL DO
SUPERVENDEDOR

SECAO 1

O vendedor em cima do palco

A CIENCIA DA ARTE de vender envolve principios semelhantes aqueles que
servem de base para uma peca de teatro de sucesso. A psicologia para cativar
uma pessoa é muito parecida com a estratégia dos atores para cativar uma
plateia. A peca de sucesso deve ter um ato inicial poderoso e um climax, ou
ato final, de cair o queixo. Se a peca ndo tem isso, sera um fracasso.

A abordagem do vendedor deve ser forte o suficiente para estabelecer
confianga e despertar interesse. Se ele falhar no primeiro ato, vai ver que é
muito dificil, sendo impossivel, efetuar a venda. A apresentacdo da venda
pode ser fraca em varios trechos “do meio” sem ser fatal para a transacao
desde que a abertura e o final sejam fortes e instigantes. A encenacao da arte
cientifica de vender é igual a uma peca dramatica em trés atos:

ATO 1 — Interesse. Deve capturar a atencdo e despertar o interesse da
plateia. (Isso é obtido neutralizando a mente do comprador potencial e
estabelecendo a confiancga.)

ATO 11 — Desejo. Nesse estagio deve-se desenvolver o enredo da
apresentacdo. Mesmo que seja fraco, ainda pode vingar, desde que o primeiro
ato tenha tido forca. A plateia sera indulgente se o primeiro ato tiver gerado
confianca suficiente para despertar a expectativa de um final forte. (O desejo
deve ser desenvolvido durante a apresentacao do tema.)

ATO 11 — Agdo. Aqui o objetivo tem de ser realizado. O fecho deve ser
impactante, independentemente do que aconteceu nos primeiros dois atos, ou



a peca sera um fracasso. No terceiro ou ultimo ato, a venda é concluida ou
perdida. (O fechamento s6 pode ser induzido mediante uma apresentacao
adequada nos dois primeiros atos.)

Nao é nem preciso sugerir que a pessoa que desempenha com sucesso 0s
trés atos da peca de vendas deve ter e usar a imaginacao. Imaginacao € a
oficina da mente, onde o vendedor testa suas ideias, planos e imagens
mentais para criar o desejo na mente do comprador potencial. Vendedores
desprovidos de imaginacdo parecem barcos sem remos: ddo voltas em
circulos e terminam onde comecaram, sem deixar qualquer impressdo
favoravel.

So palavras ndao bastam para vender!

Palavras entremeadas com pensamentos que criam desejo € que vdo
vender. Muitos nunca aprendem a diferenca entre palavreado sem fim
disparado como tiros de metralhadora e imagens cuidadosamente pintadas
que aticam a imaginacdo do cliente potencial.

A Unica razdo para se neutralizar a mente do cliente potencial é, claro,
estabelecer a confianca. Quando a confianca ndo é implantada na mente, nao
ha como se vender nada.

UMA LICAO OBJETIVA SOBRE A
RELACAO VENDEDOR-CLIENTE

Isso nos traz a uma das licoes mais eficientes de técnicas de vendas ja
escritas, uma obra-prima de Shakespeare: o discurso de Marco Antonio no
funeral de Julio César. O trecho € incluido aqui como uma licdo objetiva
sobre a relacao vendedor-cliente, pois abrange todos os pontos importantes
citados nos capitulos anteriores.

Talvez vocé tenha lido o discurso, mas instamos para que leia de novo,
cuidadosa e atentamente. Aqui sdo apresentadas interpretacoes entre
parénteses, que devem ajuda-lo a extrair um novo significado do texto.

O cenario do discurso de Marco Antonio € o seguinte: César esta morto, e
Brutus, o assassino, é convocado para explicar a plebe romana reunida no



Forum por que eliminou César. Imagine uma turba ululante que acredita que
Brutus fez um ato nobre ao assassinar César.

Brutus sobe ao pulpito e explica seus motivos para assassinar César.
Confiante de que havia se saido bem, volta a seu lugar. Todo o seu
comportamento é de extrema arrogancia, de um homem que acredita que sua
palavra sera aceita sem questionamento.

Marco Antonio sobe entdo ao pulpito, sabendo que a multiddao é
antagonista porque era amigo de César. Em tom baixo e humilde, comeca a
falar:

MARco ANTONIO: Em nome de Brutus, venho a voceés.

QUARTO CIDADAO: O que ele diz de Brutus?

TERCEIRO CIDADAO: Ele diz que, em nome de Brutus, vem a nos.
QUARTO CIDADAO: Melhor nao falar mal de Brutus aqui.
PRIMEIRO CIDADAO: Esse César era um tirano.

Vd

TERCEIRO CIDADAO: E, isso é certo; somos abencoados por Roma ter se
livrado dele.

SEGUNDO cIDADAO: Siléncio! Vamos ouvir o que Marco Antonio tem a
dizer.

(Na frase de abertura de Marco Antonio, vocé pode observar seu método
inteligente de “neutralizar” a mente dos ouvintes.)

MARCO ANTONIO: Vocés, gentis romanos...

(Tdo “gentis” quanto uma gangue de rebeldes em uma assembleia sindicalista
revolucionaria.)

Tobos: Siléncio! Vamos ouvi-lo.

(Se Marco Antonio comecasse seu discurso “detonando” Brutus, a historia de
Roma teria sido muito diferente.)

MMARCO ANTONIO: Amigos, romanos, compatriotas, ouc¢am-me com
atencdo: venho para enterrar César, ndo para o elogiar.



(Aliando-se com o que ele sabia ser o estado de espirito dos ouvintes.)

O mal que os homens fazem sobrevive a eles, o bem com frequéncia é
enterrado com seus 0ssos. Que assim seja com César.

O nobre Brutus disse-lhes que César era ambicioso. Se assim era, era uma
falha grave, e penosamente César pagou por ela.

Aqui, com a permissdao de Brutus e dos demais — pois Brutus é um homem
honrado, assim como todos eles sao homens honrados —, venho falar no
funeral de César.

Ele foi meu amigo — fiel e justo comigo, mas Brutus diz que ele era
ambicioso, e Brutus ¢ um homem honrado —, ele trouxe muitos prisioneiros
para Roma, cujos resgates encheram os cofres publicos. Isso parecia ambicao
em César?

Quando os pobres choravam, César chorava. A ambicdo deve ser feita de
material mais rijo. Ainda assim Brutus diz que ele era ambicioso, e Brutus é
um homem honrado.

Todos vocés viram que nas lupercais por trés vezes presenteei-o com uma
coroa real, que ele recusou trés vezes. Isso era ambicdo? Ainda assim Brutus
diz que ele era ambicioso, e Brutus certamente € um homem honrado.

Nao falo para desaprovar o que Brutus falou, mas estou aqui para falar o
que sei. Vocés todos o amaram certa vez, nao sem motivos.

O que os impede de prantear por ele? O razdo! Fugiste para feras brutais, e
os homens perderam o juizo. Perdoem-me, meu coracdo esta no caixao com
César, e devo parar até ele voltar para mim.

PARE E OBSERVE

(Nesse ponto, Marco Antonio faz uma pausa para dar a plateia oportunidade
de discutir entre si, as pressas, suas declaracdes de abertura. O objetivo é
observar o efeito que suas palavras estavam produzindo, assim como um
mestre em vendas sempre encoraja o comprador potencial a falar para saber o
que ele tem em mente.)



PRIMEIRO CIDADAO: Parece-me que ha muito em suas palavras.

SEGUNDO CIDADAO: Caso se considere a questdo acertadamente, César
sofreu grande mal.

TERCEIRO CIDADAO: Sera, senhores? Temo que virdo piores no lugar dele.

QUARTO CIDADAO: Notaram as palavras? Nao aceitou a coroa. Portanto,
com certeza nao era ambicioso.

PRIMEIRO CIDADAO: Se assim for, alguém ha de pagar caro.

SEGUNDO CIDADAO: Pobre alma! Seus olhos estao vermelhos como brasas
por chorar.

TERCEIRO CIDADAO: Nao existe em Roma homem mais nobre do que
Marco Antonio.

QUARTO CIDADAO: Atengao, ele comecou a falar de novo.

MARCO ANTONIO: Mas ontem a palavra de César podia contrariar o
mundo; agora ele ali jaz, e nem o mais pobre lhe presta reveréncia.

O senhores (apelando a vaidade deles), se eu estivesse disposto a
incitar motim e ftiria em seus coracoes e mentes, deveria ofender Brutus e
ofender Cassio, que, todos vocés sabem, sao homens honrados.

(Observe a frequéncia com que Marco Antonio repete o termo “honrado”, a
sagacidade com que faz a primeira sugestdo de que talvez Brutus e Cassio
possam nao ser tao honrados quanto a turba romana acredita que sejam. Essa
sugestdo é manifestada nas palavras “motim” e “faria”, que ele usa aqui pela
primeira vez. Apos a pausa ele observa que a multidao esta inclinando-se ao
seu argumento. Observe com que cuidado ele “sente” o terreno e faz as
palavras ajustarem-se ao que ele sabe ser a disposi¢do mental dos ouvintes).

MARrco ANTONIO: Nao vou ofendé-los, prefiro ofender os mortos, ofender
a mim e voceés, do que ofender homens tdao honrados.

(Cristalizando a sugestao de 6dio a Brutus e Cassius, ele entdo apela para a
curiosidade da turba e comeca a assentar a base para o climax — um climax



que, ele sabe, conquistara a plebe, porque esta chegando la com tanta
sagacidade que a turba acredita que a conclusao é dela.)

MARCO ANTONIO: Mas aqui esta um pergaminho com o selo de César.

Encontrei-o em seus aposentos, é seu testamento. Deixe que o povo
apenas ouca o testamento, que, perdoem-me, nao pretendo ler,

(Agucando o apelo a curiosidade, fazendo a multiddo acreditar que nao
pretende ler o testamento.)

e iriam beijar as feridas de César morto, e molhariam seus lencos em seu
sangue sagrado. Sim, implorariam por um fio de cabelo dele como
lembranca e, ao morrer, citariam-no em testamento, deixando-o como um
rico legado a seus descendentes.

(A natureza humana sempre deseja o que é dificil de conseguir ou aquilo de
que esta prestes a ser privada. Observe com quanta asttiicia Marco Antonio
desperta o interesse da turba e faz com que queira ouvir a leitura do
testamento, preparando-a assim para ouvir com a mente aberta. Isso marca
seu segundo passo no processo de “neutralizar” as mentes.)

Topos: O testamento! O testamento! Oucamos o testamento de César!

Marco ANTONIO: Tenham paciéncia, gentis amigos, ndo devo lé-lo, ndo é
bom que saibam o quanto César os amou. Vocés nao sao madeira, ndo sao
pedras, mas homens; e, sendo homens, ao ouvir o testamento de César,
isso ira inflama-los (exatamente o que ele deseja fazer), fara com que
fiquem loucos. E bom que ndo saibam que sdo herdeiros dele, pois, se
souberem, o que pode vir disso!

QuARTO CIDADAO: Leia o testamento, iremos ouvir, Marco Antonio. Vocé
deve ler o testamento, o testamento de César.

MARCO ANTONIO: Vocés serdo pacientes? Ficardo calmos? J& me excedi
ao falar a respeito disso, temo ofender os homens honrados cujos punhais
esfaquearam César, temo isso.



(“Punhais” e “esfaquearam” sugerem um assassinato cruel. Observe a
sagacidade com que Marco Antonio injeta essa sugestdo no discurso e
observe também a rapidez com que a turba capta o significado, porque, sem
que a multidao saiba, Marco Antonio cuidadosamente prepara suas mentes
para receber a sugestao.)

QuARTO CIDADAO: Eram traidores os homens honrados!
Tobos: O testamento! O testamento!

SEGUNDO CIDADAO: Eram vilOes, assassinos, o testamento!

(Justamente o que Marco Antonio teria dito no inicio, mas ele sabia que teria
um efeito mais desejavel se plantasse o pensamento na mente da multidao e
permitisse que ela mesma dissesse isso.)

MARCO ANTONIO: Voceés irdo me obrigar a ler o testamento? Entdo, facam

um circulo em torno do corpo de César e deixem-me mostrar-lhes aquele
que fez o testamento. Descerei, e vocés me dardo permissao?

(Nesse momento, Brutus deveria ter comecado a procurar por uma porta dos
fundos para escapar).

Topos: Desca!

SEGUNDO CIDADAO: Desca!

TERCEIRO CIDADAO: Deem espaco para Marco Antonio, o nobilissimo
Marco Antonio.

MaRrco ANTONIO: Ndo cheguem tdo perto de mim, afastem-se.

(Ele sabia que tal ordem faria com que quisessem se aproximar, que era o que
ele queria que fizessem.)

Tobpos: Para tras. Deem espaco.
MARCO ANTONIO: Se tém lagrimas, preparem-se para derrama-las agora.

Voceés todos conhecem este manto. Lembro da primeira vez em que César
o colocou, foi em uma tarde de verdo, em sua tenda, no dia em que



derrotou os nérvios. Vejam, neste ponto deslizou o punhal de Cassio,
vejam que rasgao fez o invejoso Casca, por aqui o bem-amado Brutus o
apunhalou, e, quando retirou a lamina amaldicoada, observem como o
sangue de César seguiu-a, como se correndo porta afora para certificar-se
se era Brutus ou ndo que tao rudemente havia batido, pois Brutus, como
vocés sabem, era o anjo de César. Julguem, 6 deuses, o qudo
carinhosamente César o amava!

Esse foi o corte mais rude de todos, pois, quando o nobre César viu
Brutus o apunhalar, a ingratiddao, mais forte que os bragos do traidor,
deveras venceu-o, e entdao explodiu seu poderoso coracao. E, cobrindo o
rosto com seu manto, bem aos pés da estatua de Pompeu, enquanto o
sangue escorria, o grande César caiu.

O, que queda foi, meus compatriotas!

Entdo, eu, vocés, e todos nds caimos, enquanto a traicado sangrenta
florescia sobre nos.

O, agora vocés choram, e percebo que sentem a forca da piedade; essas
sdo gotas preciosas. Almas bondosas, por que choram ao olhar apenas a
veste ferida de nosso César? Olhem aqui, aqui esta ele, desfigurado, como
veem, por traidores.

(Observe como Marco Antonio agora usa a palavra “traidores” livremente,
porque sabe que esta em harmonia com as mentes da turba romana.)

PRIMEIRO CIDADAO: O espetaculo lamentavel!
SEGUNDO cIDADAO: O dia desgracado!
TERCEIRO CIDADAO: O dia desgracado!
PRIMEIRO CIDADAO: O visdo mais sangrenta!

SEGUNDO CIDADAO: Vamos nos vingar.

(Fosse Brutus um homem sabio em vez de presuncoso, a essa altura estaria a
muitos quilometros desse cenario.)

Topos: Vinganca! Ja! Buscar! Queimar! Fogo! Matar! Assassinar! Nao



deixemos um traidor vivo!

(Aqui Marco Antonio da o proximo passo para a cristalizacdo do frenesi da
turba em agdo; mas, mestre em vendas sagaz que é, ndo tenta forcar essa
acao.)

MARrco ANTONIO: Fiquem, compatriotas.
PRIMEIRO CIDADAO: Siléncio aqui! Oucam o nobre Marco Antdnio.

SEGUNDO CIDADAO: NOs 0 ouviremos, nds o seguiremos, n0s Morreremos
com ele.

A CONCLUSAO

(Com essas palavras Marco Antonio sabe que tem a turba do seu lado.
Observe como ele tira vantagem desse momento psicologico — o momento
que todos os mestres em venda esperam.)

Marco ANTONIO: Bons amigos, caros amigos, ndo me deixem incita-los a
um acesso tao subito de motim. Os que cometeram esse ato sao honrados.
Que aflicOes particulares eles tém, ai de mim, ndo sei, que os levou a fazer
isso. Eles sdo sabios e honrados e irdao sem duvida apresentar-lhes seus
motivos.

Nado venho, amigos, roubar seus coracoes. Ndao sou orador como
Brutus, mas, como todos vocés sabem, sou um homem simples, franco,
que ama seu amigo, e isso sabem muito bem os que me deram permissao
publica para falar dele. Porque nao tenho nem sagacidade, nem palavras,
nem valor, nem acdo, nem expressao, nem o poder da palavra para agitar o
sangue dos homens.

Eu apenas falo sem rodeios, digo-lhes o que vocés ja sabem. Mostro-
lhes as feridas do doce César, pobres, pobres bocas mudas. E ordeno-as a
falar por mim. Mas, se eu fosse Brutus, e Brutus fosse Marco Ant6nio, ai
Marco Antonio insuflaria o espirito de vocés e colocaria uma lingua em
cada ferida de César, linguas essas que deveriam mover as pedras de



Roma para sublevar um motim.

Topos: Vamos nos amotinar.

PRIMEIRO CIDADAO: Vamos queimar a casa de Brutus.

TERCEIRO CIDADAO: Vamos entdo! Vamos atras dos conspiradores.

MARCO ANTONIO: Ougam-me, compatriotas, oucam-me falar!

Tobos: Siléncio! Ougam Marco Antonio. O nobilissimo Marco Antonio!
MARco ANTONIO: Por que, amigos, vocés vao fazer sabe-se 1a o qué; por

que César merece assim o amor de vocées? Oras, vocés nao sabem; devo
lhes dizer, entdao. Vocés esqueceram do testamento de que falei.

(Marco Antonio agora esta pronto para jogar seu trunfo, pronto para atingir o
climax de sua venda. Observe quao bem ele agrupou suas sugestoes, passo a
passo, guardando até o fim a declaracdo mais importante, aquela com que
contava para a acao. No grande campo das vendas e da oratdria, muitos
tentam chegar a esse ponto cedo demais; tentam “apressar” a plateia ou o
cliente potencial e por isso perdem o apelo.)

Tobos: Grande verdade, o testamento! Vamos ficar e ouvir o testamento.
MARCO ANTONIO: Aqui esta o testamento, com o selo do César. Para cada
cidaddo romano, para cada homem, ele da 75 dracmas.

SEGUNDO CIDADAO: Nobilissimo César! Vingaremos sua morte.

TERCEIRO CIDADAO: Oh, régio César!

MARCO ANTONIO: Oucam-me com paciéncia.

Tobos: Siléncio, ja!

MARCO ANTONIO: Além disso, ele deixou todos seus passeios, seus
bosques privados e pomares recém-plantados deste lado do Tibre, deixou
para vocés e para seus herdeiros, para sempre; prazeres comuns, para
passearem e se divertir. Aqui estava um César! Quando vira outro?
PRIMEIRO CIDADAO: Nunca, nunca. Venham, vamos, vamos! Queimaremos
seu corpo no lugar sagrado e com a lenha incendiaremos as casas dos
traidores. Peguem o corpo.



SEGUNDO CIDADAO: Busquem fogo.
TERCEIRO CIDADAO: Arranquem os bancos!

QUARTO CIDADAO: Arranquem bancos, janelas, qualquer coisa.

E esse foi o final de Brutus! Ele perdeu a causa porque lhe faltou
personalidade e bom discernimento para apresentar seu argumento do ponto
de vista da turba romana, como Marco Antonio fez. Essa atitude indica
claramente que ele estava cheio de si, orgulhoso de seu ato. Todos nds
conhecemos pessoas que se assemelham a Brutus nesse aspecto e, se
observamos de perto, notamos que elas nao realizam muita coisa.

Suponha que Marco Antonio tivesse subido no pulpito com uma atitude
“pernostica” e comecado seu discurso neste tom: “Agora, deixem-me dizer a
vocés, romanos, algo sobre este homem, Brutus — ele é um assassino frio
e...”, ele ndo teria ido adiante, pois a turba o teria vaiado.

Vendedor esperto e psicélogo pratico que era, Marco Antonio apresentou
seu caso como se ndo parecesse ser ideia dele, mas da turba romana. Observe
como Marco Antonio enfatizou a atitude “vocés” e nao “eu”. E observe, por
favor, como o mesmo ponto € enfatizado ao longo de todo este livro.

Shakespeare foi um génio no mapeamento da psicologia humana. Todas
suas obras baseiam-se no conhecimento infalivel da mente humana. Ao longo
do discurso de Marco Antonio, vocé observa o cuidado com que ele assumiu
a atitude “vocés”, tamanho cuidado que a turba romana teve certeza de que a
decisdo era dela.

Devemos chamar sua atencdo, entretanto, para o fato de que o apelo de
Marco Antonio ao autointeresse da multiddo romana foi do tipo astuto e
baseado na dissimulacao — algo de que homens desonestos muitas vezes
fazem uso ao apelar para a estupidez e a avareza de suas vitimas. Embora
Marco Antonio evidencie grande autocontrole, assumindo em relacao a
Brutus uma atitude que ndo era real, é 6bvio que seu apelo inteiro se baseia
no conhecimento de como influenciar a mente da turba romana com
bajulacao.

Bajulacdo que ndo é sincera pode ser muito perigosa e € facilmente



detectavel. Bajulacdo é uma coisa negativa, mata a verdade que se deseja
transmitir. Foi o entusiasmo positivo utilizado por Marco Antonio que lhe
conferiu poder de persuasao.

NUNCA SE ESQUECA DO ENTUSIASMO

Veja como um amigo meu, graduado na Ciéncia da Realizacdo Pessoal,
compreende e aplica um dos principios mais importantes do poder de
persuasao.

“A importancia do entusiasmo” € o titulo de um ensaio de Robert
Swaybill, advogado de Nova York e exemplo bem-sucedido do entusiasmo e
da definicdao de objetivo.

Diz ele: “O auge da advocacia é a arte do advogado de tribunal. Em busca
dessa arte, milhares e milhares de livros foram escritos por especialistas em
direito. E sempre que os advogados se reinem levanta-se a questdo: ‘De que
um advogado de tribunal precisa para atingir o apice do sucesso?’. A resposta
é sempre a mesma: preparo.

“Bem, isso é fato. Vocé tem que estar preparado. Hoje em dia, até para
cozinhar um ovo vocé tem que estar preparado. Mas ndo sera necessario um
outro ingrediente, além do preparo, para o sucesso nessa arte? A resposta € o
entusiasmo.

“O que é exatamente o entusiasmo? O dicionario diz que entusiasmo é
‘uma forte ativacao dos sentimentos em nome de uma causa ou assunto’. Um
homem entusiasmado é ardoroso e cheio de imaginacao, livre de dividas ou
medo; tem poder interior, controle sobre os sentidos; eletriza os ouvintes com
seu entusiasmo.

“O entusiasmo por uma causa € contagiante, infeccioso. O entusiasmo
vem de dentro. E magnético.

“Do nosso ponto de vista, os principios e as leis sdo sempre 0s mesmos
em todas as situagoes. Se vocé é capaz de convencer um juri da justeza da sua
causa, mantendo o entusiasmo mesmo nessa situacao tdo dificil, com que
facilidade isso pode ser aplicado em outras areas da vida.



“Entusiasmo — e desinteresse — sao igualmente contagiantes. A escolha é
sua.

“O que falamos (aqui) refere-se a leis universais. Nao descobrimos essas
leis — elas sempre existiram. Descobrimos NOs MESMOS. Ndo revelamos essas
leis. Revelamos a nés mesmos. Essas leis universais estdao disponiveis para
todo mundo. Desenvolva o entusiasmo e ponha as leis a funcionar.”

Nao se poderia fazer comentario melhor sobre o carater de alguém do que
o contido nessas palavras. Elas foram escritas por um homem que, em toda a
carreira, pos essas “leis universais” para funcionar.

SECAO 2

Um guia para o supervendedor

Em todo dia bem-sucedido de sua vida, independentemente de sua ocupacao
ou profissdao, vocé tem que ser um supervendedor. O dominio da arte de
vender é a chave para vocé conseguir o que deseja da vida. Isso ndo se aplica
apenas a vendedores de seguros, de carros e pessoas cuja profissdo seja
vender, mas a donas de casa, estudantes e qualquer um que deseje colher sua
parte das maiores béncaos da vida.

Os grandes progressos em todas as areas — ciéncia, educacao, industria,
tecnologia, religido — foram feitos na maioria das vezes por homens e
mulheres que possuiam e utilizaram o poder da persuasao. Napoleon Hill
sublinhava esse ponto especifico e enfatizava que essa parte do livro era ttil a
todos os leitores, uma vez que aborda os fundamentos da arte do
supervendedor.

Se vocé duvida de que todo mundo precisa adquirir algum conhecimento
pratico da arte de vender, Hill recomenda o seguinte: sublinhe em vermelho
as palavras “supervendedor” e “arte de vender” toda vez que aparecerem
neste capitulo. Em azul, escreva ao lado delas a sua propria situacao, seja
estudante, dona de casa, empresario, artista ou vendedor. Para um melhor
resultado, faga isso antes de ler o capitulo minuciosamente.



Depois de ler o capitulo inteiro, observando cada palavra sublinhada e
cada anotacdo, vocé vai comecar a se ver como uma superdona de casa, um
superestudante, um superdigitador — um supervendedor em qualquer
atividade a qual se dedique.

Varios fatores fazem parte do programa de desenvolvimento do vendedor
bem-sucedido. A maioria é de natureza pessoal, tendo mais a ver com a
pessoa do que com o produto ou servico que ela oferece, ou com a
organizacao que ela representa.

Ao ler os capitulos anteriores com atencao e colocar em pratica 0s
conteudos, o leitor da o primeiro passo para se tornar um supervendedor — ele
realiza uma autoandlise honesta. Além das valiosas informacoes dos capitulos
anteriores, existem algumas qualidades fundamentais que vocé tem de possuir
se pretende realmente se transformar numa pessoa de sucesso.

Aqui esta uma lista dessas qualidades importantissimas, qualidades que
qualquer um pode desenvolver com um pouco de pensamento e empenho
sérios. E uma lista longa, e a perfeicdo sé6 pode ser obtida com esforco
constante. Porém, quando essa perfeicdio ou quase perfeicio é enfim
alcancada, nasce um supervendedor!

Antes de entrar em consideracoes detalhadas sobre a lista completa de
qualidades, gostariamos de definir as oito que sdao absolutamente necessdrias.

PRE-REQUISITOS: OITO QUALIDADES
QUE UM VENDEDOR BEM-SUCEDIDO DEVE
POSSUIR

1. A APTIDAO FiSICA tem uma importancia enorme pela simples razdao de
que, sem ela, nem o corpo nem a mente funcionam bem. Aptidao fisica
€ um pré-requisito para uma atitude mental positiva. Por isso, dé
atencdo aos habitos de vida saudavel, entre eles a boa alimentacao,
sono adequado, recreagao e exercicios.

2. A CORAGEM deve estar viva em todas as pessoas bem-sucedidas,
especialmente na area de vendas, porque essa é uma atividade de alta



pressao, intensa e inerentemente competitiva.

A IMAGINAGAO também € um requisito crucial para o vendedor bem-
sucedido. Ele deve prever diversas situacoes referentes ao cliente
potencial. Deve ter uma imaginacao que permita um entendimento
solidario da posicdo, das necessidades e objetivos do cliente. Ele deve
literalmente “calcar os sapatos do outro”. Isso exige imaginacao.
ORATORIA. A voz de um vendedor deve ser agradavel. Um tom agudo
ou anasalado é irritante. Palavras mal pronunciadas sdao dificeis de
entender. Fale com clareza e pronuncie cada palavra nitidamente. Uma
voz timida indica uma pessoa fraca. Uma voz firme, sonora, cheia de
certeza e confianca indica uma pessoa entusiasmada e assertiva.

PERSONALIDADE AGRADAVEL. O supervendedor domina a arte da

convivéncia agradavel. Ele sabe que o comprador potencial deve
comprar o vendedor, tanto quanto o produto que este oferece.

AUTOCONFIANGA € uma simples questdo de auto-hipnose. Se vocé nao
gosta da palavra “hipnose”, chame de autossugestao. Autoconfianca é
o condicionamento da mente para gerar os resultados e ou metas
desejadas.

Hill tem dez guias ou entidades invisiveis, com o unico objetivo de
manter sua mente positiva e condicionada para fazer o que quer que ele
queira.

A filosofia de Hill foi bem além da condicdo de classico em sua
area. Ela foi reconhecida como alicerce em que se baseia a maioria das
teorias motivacionais. Elementos de suas ideias sdao encontrados em
praticamente todos os programas de autoaperfeicoamento escritos nas
quase seis décadas que se passaram desde a publicacdao de seu primeiro
livro sobre o tema.

Hill percebeu que todos os homens de negocio, como W. Clement
Stone, que ergueu a gigantesca Combined Insurance Company (mais
tarde Aon Corporation), e Del Smith, presidente e CEO da Evergreen
International Aviation — de fato, todas as pessoas bem-sucedidas —,



possuem um sistema para manter a mente positiva por intermédio da
autossugestao.

Um homem notavelmente bem-sucedido da todo o crédito por seu
sucesso a esposa. Assim que se casaram, ela escreveu um credo que ele
assinou e colocou sobre a escrivaninha. Leia o credo na pagina XXX e
decida se quer copiar, assinar e colocar em cima de sua mesa. A
mulher que escreveu o credo era uma psicéloga profissional de
primeira linha. Sob a influéncia e a orientagdao de uma mulher como
essa, qualquer homem poderia alcancar sucesso digno de nota. Repare
como o pronome eu é usado generosamente. £ uma afirmacio de
autoconfianca, exatamente como deve ser.

Este seria um credo espléndido a ser adotado por todo vendedor. Se
vocé o adotar, isso ndo vai prejudicar suas chances de sucesso.
Entretanto, a mera adog¢do ndo é suficiente. Vocé deve praticar. Leia de
novo e de novo até saber de cor. Entdo, repita pelo menos uma vez por
dia até transforma-lo literalmente num elemento de sua constituicao
mental. Mantenha uma cépia na sua frente como lembrete diario da
promessa de pratica-lo. Desse modo, vocé fara uso eficiente da
autossugestao para desenvolver a autoconfianca. Ndo se importe com o
que digam de seu procedimento. Lembre-se apenas de que seu
interesse é ser bem-sucedido, e esse credo, se dominado e aplicado,
ajudara em muito.

Qualquer ideia que vocé fixe firmemente no seu subconsciente por
meio de afirmacoes repetidas automaticamente se transforma num
plano ou formula que um poder invisivel utiliza para ajuda-lo a atingir
seu objetivo.

A ALIANGA DE MASTERMIND. Ninguém consegue alcancar resultados
duradouros e de natureza abrangente sem a ajuda dos outros. Quando
duas ou mais pessoas aliam-se em qualquer iniciativa, em espirito de
harmonia e entendimento, cada pessoa da alianca multiplica sua
capacidade de realizacao. Em nenhum lugar esse principio € aplicado
com mais sucesso do que numa industria ou empresa onde ha um



perfeito trabalho de equipe entre patrdao e empregados. Onde vocé
encontra um trabalho de equipe, encontra prosperidade e boa vontade
de ambos os lados.

Dizem que “cooperacdo” € a palavra mais importante do dicionario.
Ela desempenha um papel importante nos assuntos domésticos, na
relacdo entre homem e mulher, pais e filhos. Esse principio da
cooperacao € tao importante que nenhum lider consegue tornar-se
poderoso ou durar muito se ndo o entender ou aplicar. A falta de
cooperacao destruiu mais empreendimentos do que todas as outras
causas juntas.

TRABALHO, trabalho duro é a unica coisa que transformarda o
treinamento e a aptiddo em vendas em dinheiro. Boa satde, coragem
ou imaginacdo ndo valem nada se ndo sdo usadas. O faturamento de
um vendedor geralmente é fixado pela quantidade de trabalho duro e
inteligente que ele efetua.

Um vendedor bem-sucedido decifrou a relacdo entre trabalho e
sorte. Ele explicou da seguinte maneira para sua equipe de vendas:

“Quanto mais eu trabalho duro e menos armo esquemas, mais sorte
tenho. Nao recorram a deusa da sorte em busca de sucesso. A sorte ¢é
um jogo, e o trabalho fornece a margem de seguranca para o sucesso
verdadeiro”.

Avalie atentamente essas oito qualidades. Questione-se
repetidamente sobre quais vocé possui mesmo e em quais € deficiente.
Trabalhe para melhorar a autodisciplina, pois autodisciplina é a chave
para o dominio dos oito pré-requisitos e com isso o caminho para o
dominio da arte de vender.

Eu acredito em meu empregador. Eu acredito em meus amigos. Eu

O CREDO DA AUTOCONFIANCA

Eu acredito em mim. Eu acredito naqueles que trabalham comigo.




acredito em minha familia. Eu acredito que Deus ira conceder tudo de
que preciso para ser bem-sucedido se eu fizer o meu melhor para
merecé-lo, prestando servico honesto e impecavel. Eu acredito na prece
e jamais fecharei meus olhos para dormir sem rezar por orientacao
divina a fim de ser paciente com as outras pessoas e tolerante com
aqueles que ndo acreditam no mesmo que eu.

Eu acredito que o sucesso é resultado de esforco inteligente e nao
depende de sorte, de praticas abusivas ou de trair amigos, companheiros
ou meu empregador. Eu acredito que receberei da vida exatamente o
que der; portanto, eu terei o cuidado de me portar com 0s outros Como
eu gostaria que agissem em relacdao a mim. Eu ndo vou difamar aqueles
de quem eu ndo gosto. Eu ndao vou fazer meu trabalho de modo
desleixado, ndo importa o que eu veja outros fazendo. Eu vou prestar o
melhor servico de que eu sou capaz porque me comprometi a ser bem-
sucedido na vida e eu sei que o sucesso é sempre resultado de esforco
eficiente e consciente. Finalmente, eu irei perdoar aqueles que me
ofenderem, porque eu entendo que algumas vezes eu ofenderei outros e
eu necessitarei do perdao deles.

Assinado

Os proximos pontos também sdao muito importantes para o aluno da
arte de vender. Sdao qualidades que dao o polimento e a finesse
profissional que todo vendedor deve ter para se tornar um

supervendedor.

QUALIDADES PROFISSIONAIS

1. CONHECER O PRODUTO QUE ESTA VENDENDO. O supervendedor analisa

cuidadosamente e esta plenamente familiarizado com todos os aspectos
do produto ou servico que oferece. Conhecimento do produto pode

significar a diferenca entre sucesso e fracasso.



2 ACREDITAR NO PRODUTO OU SERVIGO. Nenhum vendedor pode ser bem-
sucedido vendendo algo que ndao entende ou em que nao acredita. O
supervendedor nunca tenta vender uma coisa em que nao tenha
confianca implicita, porque sabe que sua mente transmitira sua falta de
confianca para a mente do comprador potencial, independentemente do
quanto a apresentacao seja agradavel.

3. PRODUTO ADEQUADO. O supervendedor analisa o comprador potencial e
suas necessidades e oferece apenas o que é pertinente. Ele nunca tenta
vender um Rolls Royce para alguém que deveria comprar um Dodge,
mesmo que o comprador potencial tenha condicOes financeiras para
comprar um caro mais caro. Ele sabe que um mau nego6cio para o
comprador é um negdcio ainda pior para o vendedor.

4. VALOR OFERECIDO. O supervendedor nunca tenta obter mais pelo
produto do que ele realmente vale, pois compreende que manter a
confianca e a boa vontade do comprador potencial vale mais do que
um “lucro alto” numa venda isolada.

5. CONHECER O COMPRADOR POTENCIAL. O supervendedor é um analista de
carater. Ele tem a capacidade de determinar a qual dos motivos basicos
o comprador vai reagir mais francamente e baseia sua apresentacao de
venda nesse motivo. Se o comprador potencial ndo tem um motivo
marcante para comprar, o supervendedor, sabendo que um motivo é
fundamental para fechar a venda, cria um para ele.

6. CATEGORIZAR O COMPRADOR POTENCIAL. O supervendedor nunca tenta
efetuar uma venda até ter categorizado devidamente o comprador
potencial, informando-se de antemao sobre os seguintes pontos:

* a capacidade financeira do comprador potencial,;

» sua necessidade de adquirir o item oferecido;

* seus motivos para comprar.
Tentar realizar uma venda sem antes categorizar o comprador potencial
é um erro que figura no topo da lista das causas para nao vender.

7. CAPACIDADE DE “NEUTRALIZAR” A MENTE DO COMPRADOR. O



10.

11.

supervendedor sabe que nenhuma venda pode ocorrer até a mente do
comprador potencial ser neutralizada ou estar receptiva. Munido desse
conhecimento, ele nunca tenta fechar uma venda até ter aberto a mente
do comprador e a preparado para receber a semente de desejo pelo
produto oferecido. A neutralizacio da mente do comprador sera
discutida em profundidade na Secdo 5 deste capitulo.

CAPACIDADE DE FECHAR UMA VENDA. O supervendedor é um artista em
termos de chegar ao momento de fechar da venda e passar por ele com
sucesso. Ele treina para sentir o melhor momento psicolégico para
terminar a apresentacao e fechar a venda. Raramente, se é que alguma
vez, ele pergunta ao comprador potencial se ele esta pronto para fazer
negocio. Em vez disso, parte da premissa de que o comprador esta
pronto e conduz sua conversa e seu comportamento de acordo com
isso. Isso é apenas uma maneira eficiente de usar o poder da sugestao.
O supervendedor evita fechar uma venda até ter certeza de que tera
sucesso. Ele conduz a apresentacdo de vendas (nunca uma “lenga-
lenga”) de maneira que o comprador potencial acredite que ele fez a
compra. (Ver “Fechando a venda”, na Secao 6 deste capitulo.)

QUALIDADES PESSOAIS

TALENTO DRAMATICO. O supervendedor é também um superartista. Tem
a capacidade de atingir a mente do comprador potencial dramatizando
a apresentacao de forma honesta, dando um colorido suficiente para
despertar forte interesse, ao apelar a imaginacdao do comprador
potencial.

AUTOCONTROLE. O supervendedor exerce controle total sobre sua
cabeca e coracdo o tempo todo. Ele sabe que, se ndao se controlar, nao
pode controlar o comprador potencial.

INICIATIVA. Independentemente do que vocé esteja fazendo agora, todo

dia lhe traz a oportunidade de prestar algum servico, fora de suas
fungbes habituais, que tera valor para os outros. Vocé presta esse
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servico adicional por conta propria e é claro que sem a intencdao de
obter uma recompensa financeira. Vocé presta esse servico porque lhe
proporciona meios de desenvolver, exercitar e fortalecer o espirito
agressivo de iniciativa que vocé deve possuir para se tornar uma figura
de destaque no meio que escolheu.

Aqueles que soO trabalham pelo dinheiro, aqueles que nao recebem
nada além de dinheiro pelo trabalho, sempre sao mal pagos,
independentemente de quanto ganhem. Dinheiro é necessario, mas os
grandes prémios da vida ndao podem ser medidos em dodlares e
centavos. Nenhuma quantidade de dinheiro poderia tomar o lugar da
alegria e da paz mental.

O supervendedor compreende o valor e a utilidade da iniciativa.
Nunca precisam lhe dizer o que fazer ou como fazer. Ele usa a
imaginacdo para criar planos que traduz em agdo por iniciativa propria.
Ele precisa de pouca supervisao, se é que de alguma.

TOLERANCIA. O supervendedor tem a mente aberta e é tolerante em

todas as questoes, sabendo que a abertura mental é fundamental para o
crescimento.

PENSAMENTO PRECISO. O supervendedor pensa! Reserva tempo e se da
ao trabalho de colher fatos para embasar seu pensamento. Ele ndo tenta
adivinhar quando os fatos estao disponiveis. Ele nunca da opinides que
ndo se baseiem em fatos.

PERSISTENCIA. O supervendedor nunca é influenciado pela palavra
“nao” e nao reconhece a palavra “impossivel”. Para ele, tudo pode ser
alcancado. Para o supervendedor, a palavra “ndo” é apenas a deixa
para comecar a apresentacao de vendas com determinacdo. Ele sabe
que todos os compradores seguem a linha da menor resisténcia e
apelam para o alibi do “nao”. Como sabe disso, o supervendedor
raramente é suscetivel a influéncia negativa da resisténcia a venda.

A historia a seguir é um exemplo lticido de como um vendedor
aprendeu a ouvir s6 o que queria ouvir: um “sim”!



A HISTORIA DA TROMBETA AUDITIVA

Enquanto gerenciava uma escola de vendas em Nova York, Napoleon Hill
recebeu uma ligacdo da New York Life Insurance Company pedindo que
fosse 1a falar sobre um vendedor que estava indo mal. Ele havia sido um dos
principais vendedores até sua produtividade cessar repentinamente. Queriam
descobrir o problema.

Hill encontrou-se com James C. Spring e conversou com ele rapidamente.

Spring selecionou dez compradores potenciais, e os dois sairam. Antes de
chegarem ao escritorio do primeiro da lista, Napoleon Hill estava ouvindo a
palavra “nao” sem que Spring sequer tivesse falado com o cliente! Na hora de
entrar, Spring disse: “Bem, vamos entrar, mas ja estive aqui varias vezes e sei
que é inutil”.

O VOTO DA INICIATIVA

Tendo escolhido como profissdo, compreendo que
agora é meu dever transformar esse propésito em realidade.

Assim sendo, vou criar o habito de todos os dias adotar alguma agao
especifica que me deixara um passo mais perto de ser um
supervendedor.

Sei que a procrastinacdo ¢ inimiga mortal de todos aqueles que serao
lideres em qualquer empreendimento e eliminarei esse habito:

1. Fazendo algo util e definido todos os dias, sem que ninguém me
diga para fazer.

2. Procurando até encontrar pelo menos uma coisa que eu possa
fazer todos os dias, que eu nao costumava fazer e que tenha valor
para outras pessoas.

3. Falando a pelo menos uma pessoa todos os dias sobre o valor de
praticar o habito de fazer alguma coisa que precisa ser feita, sem
que ninguém mande fazer.




Sei que os musculos do corpo ficam fortes na mesma propor¢ao em
que sdo utilizados; por isso compreendo que o habito da iniciativa é
fixado na mesma proporcao em que € praticado. Reconheco que o lugar
para dar inicio ao habito de tomar a iniciativa sao as pequenas coisas
corriqueiras ligadas ao meu trabalho diario; por isso, irei trabalhar todos
os dias como se trabalhasse apenas com o objetivo de desenvolver esse
habito.

Compreendo que, ao exercitar o habito de tomar a iniciativa no que
se refere ao meu trabalho diario, ndo sé desenvolverei tal habito, como
também atrairei a atencdo daqueles que dardo mais valor aos meus
servicos em consequéncia dessa pratica.

Assinado

Ao contar a histéria, Hill comentou: “Bem, é claro que eu sabia que com
esse tipo de atitude era inutil. Fomos para a segunda visita. Mais uma vez ele
falou: ‘Esse aqui estou em duivida. Estive aqui s6 uma vez, mas ele me deu a
impressao de que ndo vai comprar’.

“Esse tipo de atitude continuou até o meio-dia, quando finalmente falei:
“Vamos voltar para o escritorio, e vou dizer qual é o problema e como achar a
resposta para ele’.

“Spring tinha 65 anos de idade, mas muito antes disso ja fora chamado de
‘velho’. E ele ficara com a impressao de que era velho demais para vender
seguros. SO que ele tinha um ouvido muito bom — de fato, tdo bom que
conseguia ouvir a palavra ‘ndo’ mesmo antes de ver o cliente”.

Napoleon Hill explicou a situacdo, e o superintendente dos vendedores
perguntou o que fazer. Hill respondeu: “Bem, quero que Spring va achar uma
daquelas trombetas auditivas antigas. Quero uma realmente velha, que tenha
sido usada por muito tempo. Ail, quando alguém falar ‘ndo’ para Spring,
quero que ele ponha a trombeta no ouvido, finja que ndo escutou e continue
falando”.

Spring, que ouvia tudo, perguntou, incrédulo: “E para que vocé quer que



eu faca isso?”.

“Spring, quero que faca isso para que recupere sua confianca”.

Spring saiu naquele dia e achou uma trombeta auditiva antiga. Estava bem
gasta e era perfeita para o servico. Tinha um corddao em volta, e Spring a
pendurou no pescoco. Entao, ele e Hill recomecaram.

O primeiro cliente que visitaram deu uma olhada na trombeta e disse:
“Spring, eu ndo sabia que voce tinha dificuldades auditivas”.

Spring pegou a trombeta, levou até o ouvido e gritou: “Hein?”.

O homem repetiu o0 comentario.

Spring sorriu e respondeu: “E, acho que sim”, e passou & apresentacdo. A
venda foi um sucesso.

Até o fim da semana, ele realizou mais cinco vendas, seu maior recorde
até entao.

Spring aprendeu a ndo se considerar velho demais para vender seguros.
Aprendeu a ndo ouvir a palavra “nao” mesmo depois de ela ter sido dita e
certamente nunca antes de ser dita.

Quando o vendedor vai falar com um cliente potencial, o comprador capta
sua atitude mental, independentemente de se dar conta disso. Se o vendedor
tiver duvidas, é improvavel que tenha sucesso.

E assim que a mente humana funciona. Um supervendedor nunca deixa o
comprador potencial tomar a iniciativa. Ele assume o comando desde o
comeco e o mantém até o fim. Se o comprador potencial levanta alguma
objecao, o supervendedor tem um estoque de réplicas para rebater qualquer
objecdo e tem tudo organizado na cabeca antes de comecar a falar.

Observacao: Napoleon Hill enfatiza que fez isso para dramatizar para
Spring por que estava perdendo vendas. Spring percebeu rapidamente o que
Hill pretendia, deixou a trombeta de lado e voltou a vender com sucesso. A
trombeta lhe ensinou a ndo procurar, ouvir ou esperar 0 “nao vai dar” na
apresentacao de venda.

15. FE. O supervendedor tem a capacidade da “superfé”:

* em Sl mesmo;
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* no que esta vendendo;
* no comprador potencial;
 em fechar a venda.

Ele nunca tenta fazer negbcio sem a ajuda da fé. Ele sabe que a fé é
contagiosa e transmitida para a “estacdo receptora” da mente do
comprador potencial, influenciando positivamente na decisdao de
compra. Sem fé, ndo existe supervendedor. A fé é um estado mental
que pode ser descrito como uma forma intensificada de autoconfianca.
Ja disseram que “a fé move montanhas”. Ela também gera vendas.

O HABITO DE OBSERVAR. O supervendedor é um observador astuto dos
pequenos detalhes. Cada palavra pronunciada pelo comprador

potencial, cada mudanca na expressao facial, cada movimento é
devidamente observado, e o significado, avaliado.

O HABITO DE PRESTAR MAIS SERVICO DO QUE O ESPERADO. O
supervendedor segue o habito de prestar um servio maior em
quantidade e melhor na qualidade do que o esperado, lucrando assim
com a lei dos retornos crescentes e também com a lei dos contrastes.

LUCRANDO COM FRACASSOS E ERROS. Para o supervendedor nao existe
“esforco perdido”. Ele lucra com todos os seus erros e também
observando os erros dos outros. Ele sabe que todo fracasso e erro, se
analisado, traz a semente de um sucesso equivalente.

MASTERMIND. O supervendedor entende e aplica o principio do
MasterMind, com o qual multiplica muitas vezes seu poder de
realizacdo. Esse principio é simplesmente a coordenacdo de duas ou
mais mentes individuais, trabalhando em perfeita harmonia em prol de
um objetivo definido.

UM OBJETIVO PRINCIPAL DEFINIDO. O supervendedor sempre trabalha
com uma quota ou meta de vendas definida em mente. Ele nunca vai
trabalhar apenas com o objetivo de vender tudo que puder. Ele ndo so6
trabalha com uma meta definida em mente, como estabelece um prazo
definido para alcancar a meta.



21. A REGRA DE OURO. O supervendedor usa a Regra de Ouro como base de

todas as suas transacoes, colocando-se no lugar do outro e vendo a
situacao do ponto de vista do outro.

A REGRA DE OURO APLICADA

A melhor ilustracao da Regra de Ouro na pratica é uma historia que se
passou na virada do século 19 para o 20. Numa tarde de chuva, ha muitos
anos, uma senhora de idade entrou em uma loja de departamentos de
Pittsburgh. Vagou por la sem muito objetivo, como uma pessoa que esta
“s0 olhando”. A maioria dos vendedores deu uma olhada rapida nela e se
ocupou em arrumar o estoque nas prateleiras para evitar ser incomodado.

Entretanto, um rapaz viu a senhora e foi perguntar educadamente se
poderia ajudar. Ela informou que estava apenas esperando a chuva parar,
que ndo desejava comprar nada. O jovem garantiu que ela era bem-vinda
e, envolvendo-a numa conversa, fez a senhora sentir que ele realmente era
sincero no que dizia. Quando ela estava pronta para sair, ele a
acompanhou até a rua e abriu sua sombrinha. Ela pediu o cartdo dele e foi
embora.

O fato havia sido esquecido pelo jovem, quando um dia foi chamado
ao escritorio do chefe da empresa, que lhe mostrou a carta de uma senhora
que queria que um vendedor fosse a mansdao dela na Escocia anotar
pedidos de mobilia.

A senhora era a mde de Andrew Carnegie. Também era a mesma
senhora que o jovem havia tratado com grande cortesia meses antes. Na
carta, a Sra. Carnegie especificou que desejava que o jovem fosse enviado
para buscar o pedido. A encomenda representava uma quantia enorme, e o
incidente propiciou ao jovem uma oportunidade de progresso que ele
poderia jamais ter tido, ndo fosse a cortesia com uma senhora que nao
parecia uma “venda garantida”.

Assim como as grandes leis fundamentais da vida estdao contidas nos
tipos mais comuns de experiéncias cotidianas, também as oportunidades



reais com frequéncia se escondem em acontecimentos aparentemente
insignificantes. Sem desconfiar de que uma oportunidade tdo fabulosa
pudesse resultar de sua cortesia, 0 rapaz estava apenas aplicando o que ele
entendia sobre o principio da Regra de Ouro.

22.
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ENTUSIASMO. O supervendedor tem entusiasmo de sobra, ao qual pode
recorrer quando quer. Ele sabe que as vibracdes de pensamentos de
entusiasmo que emana serao captadas pelo comprador potencial da
mesma maneira que a fé e, como a fé, vao influenciar positivamente a
decisdao do comprador. O entusiasmo € uma qualidade intangivel, mas
facilmente reconhecida. Todo mundo gosta de uma pessoa
entusiasmada. Ela tem alto astral e irradia atitude positiva,
companheirismo e fé. Talvez o entusiasmo nasca da fé profunda que
uma pessoa tem em si e no proposito do trabalho em que esta
envolvida. O entusiasmo pode ser comparado a luz de um diamante
brilhando na bandeja de um joalheiro. Seu brilho espontaneo e
multifacetado enseja admiracdo e demonstra o seu valor. Todo
vendedor deveria seguir esse conselho: “Emprega tudo o que possuis
na aquisicao de entusiasmo”.

BOA MEMORIA. Os principios pelos quais se pode treinar uma memoria
precisa e sem falhas sdo poucos e relativamente simples:

* Retencdo. Receber uma impressao por um ou mais dos cinco
sentidos e registra-la de maneira logica. Esse processo pode ser
comparado ao registro de uma imagem na placa sensivel de uma
camera fotografica.

* Lembranca. Reviver ou recordar na mente consciente aquelas
impressoes sensoriais que foram gravadas na mente subconsciente.
Esse processo pode ser comparado ao ato de percorrer um fichdrio e
pegar a ficha em que a informacao foi previamente registrada.

* Reconhecimento. Capacidade de reconhecer uma impressao
sensorial quando ela é chamada a mente consciente, identifica-la como
uma copia da impressao original e associa-la a fonte original. Esse
processo permite que facamos a distincdio entre “memoria” e



“imaginacao”.

MELHORE A SUA MEMORIA

Esses sdo os trés principios que influem no ato de lembrar. Vamos agora
aplica-los e determinar como devem ser usados de maneira eficiente.

* Quando quiser ter certeza da sua capacidade de se lembrar de
alguma impressao sensorial, como um nome, data ou lugar, torne a
impressao vivida concentrando toda a atencao nos minimos detalhes.
Uma maneira eficaz de se fazer isso é repetir varias vezes o ponto que
vocé deseja se lembrar. Assim como um fotégrafo tem que permitir o
devido tempo de exposicdo a placa sensivel da camera, também temos
que dar a mente subconsciente tempo bastante para registrar clara e
adequadamente qualquer impressao sensorial que desejamos relembrar
prontamente.

» Associe o que vocé deseja lembrar a algum outro objeto, nome,
lugar ou data com que esteja bem familiarizado e de que possa recordar
facilmente quando quiser. Por exemplo, vocé pode usar o nome de sua
cidade natal, de um amigo proximo, sua data de nascimento etc. Sua
mente entdo tomara a impressao sensorial que vocé deseja recordar e a
arquivara junto daquela que vocé consegue lembrar facilmente, de
modo que, ao trazer uma delas a mente consciente, a outra venha junto.

 Repita algumas vezes o que deseja lembrar, concentrando-se. A
causa comum para ndao lembrar nomes de pessoas resulta
principalmente de, antes de tudo, nao os ter registrado direito. Quando
for apresentado a alguém cujo nome deseje lembrar, repita tal nome
quatro ou cinco vezes, depois de ter certeza de que entendeu direito. Se
o nome for parecido com o de uma pessoa que vocé conhece bem,
associe um ao outro, pensando nos dois ao registrar o0 novo nome.

Se alguém lhe der uma carta para colocar no correio, olhe para a
carta, aumente seu tamanho na imaginacao e a veja pendurada em cima
de uma caixa de correio. Fixe em sua mente uma carta do tamanho
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aproximado de uma porta e a associe a uma caixa de correio de
tamanho proporcional. Vocé observara que a primeira caixa de correio
que avistar na rua o fara lembrar daquela enorme carta de aspecto
esquisito que vocé tem no bolso.

Suponha que vocé foi apresentado a uma mulher cujo nome é
Elizabeth Shearer e deseje conseguir lembrar o nome dela depois.
Enquanto repete o nome, associe-o a uma grande tesoura (“scissors”
em inglés), digamos de trés metros de comprimento, e a rainha
Elizabeth. Observe que pensar na tesoura ou no nome da rainha vai
ajuda-lo a lembrar o nome Elizabeth Shearer.

A lei da associacdo é a caracteristica mais importante de uma
memoria bem treinada. No entanto, € uma lei bastante simples. Tudo o
que vocé tem que fazer é estabelecer uma ligacao entre alguma coisa
semelhante ou familiar com aquilo que vocé quer lembrar no futuro.

Muitos anos atras, um amigo deu a Napoleon Hill o telefone de sua
casa em Milwaukee, Wisconsin. Mesmo nao tendo anotado, Hill se
lembra do niimero até hoje, tdo bem quanto no dia em que o recebeu.
Ele registrou assim:

O numero era Lakeview (vista do lago) 2651. Na hora em que o

amigo lhe deu o numero, eles estavam diante do Lago Michigan. Hill
usou o lago como objeto de associacdo para registrar o nome ligado ao
numero. Além disso, o numero de telefone era composto das idades de
seu irmao, 26, e do pai, 51. Ele associou o nome dos dois ao numero e,
para lembrar do nome do nuimero telefénico, s6 tinha que pensar no
Lago Michigan, no irmdo e no pai!
HUMILDADE. Muita gente pensa que humildade é uma virtude negativa.
Nido é. E poderosamente positiva. A humildade é uma forca que a
pessoa pode acionar e operar para o seu proprio bem. Todos os grandes
avancos — espirituais, técnicos e culturais — basearam-se nela. E o
primeiro requisito do verdadeiro cristianismo. Com a ajuda da
humildade Gandhi libertou a india, e Albert Schweitzer criou um
mundo melhor para milhares de africanos nas selvas e para todos nos.



A humildade é absolutamente fundamental no tipo de personalidade
necessaria para vocé chegar ao sucesso pessoal, seja qual for o seu
objetivo. Vocé vai ver que ela é ainda mais essencial depois que chegar
ao topo.

O CREDO DE BARNES

(socio de Thomas Edison)

Vou canalizar minha mente na direcdo da prosperidade e do
sucesso, mantendo meus pensamentos 0 maximo possivel na meta
maior que estabeleci para mim.

Vou libertar minha mente das limitac6es que me impus, absorvendo
o poder do Criador por intermédio da fé ilimitada.

Vou manter minha mente livre da ganancia e da cobiga,
compartilhando minhas béncdaos com os que forem dignos de
recebé-las.

Vou substituir a autossatisfacao indolente por uma espécie de
insatisfacdo positiva, de modo que eu possa continuar a aprender e
crescer fisica e espiritualmente.

Vou manter a mente aberta em todos os assuntos e em relacdo a
todas as pessoas para poder me erguer acima da intolerancia.

Vou procurar o bem nos outros e me treinar para lidar gentilmente
com seus defeitos.

Vou evitar a autopiedade. Vou buscar estimulo para me esforcar
mais sob todas as circunstancias.

Vou reconhecer e respeitar a diferenca entre as coisas materiais de
que necessito e as que desejo e o meu direito de recebé-las.

Vou cultivar o habito de “fazer um esforco extra” e sempre prestar
um servi¢o maior e melhor do que esperam de mim.
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Vou transformar adversidades e derrotas em trunfos, lembrando que
elas sempre carregam em si as sementes de beneficios equivalentes.

Sempre vou me comportar em relacdo aos outros de maneira a
nunca sentir vergonha do homem que cumprimento no espelho todo
dia de manha.

Finalmente, minha oracdo diaria sera por sabedoria para reconhecer
e viver a vida em harmonia dentro do propdsito geral do Criador.

25.
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Sem humildade vocé nunca obtera sabedoria, pois uma das
caracteristicas mais importantes do sabio é a capacidade de dizer
“posso estar errado”.

Sem humildade vocé jamais sera capaz de encontrar “a semente de
um beneficio igual ou maior” na derrota ou na adversidade.

A humildade é uma forca positiva que ndo conhece limites. E uma
coisa pequenina, mas nao a ignore. A humildade é um ingrediente vital
da grandeza.

ACREDITAR NO SUCESSO. O sucesso € obtido por aqueles totalmente
imbuidos da crenca de que podem alcanca-lo. Tais pessoas estao
convencidas de um fato: o que quer que minha mente possa conceber e
acreditar, minha mente pode realizar. Elas trabalham conscientemente
para desenvolver a crenca em si mesmas e em sua capacidade de
alcancar qualquer meta que estabelecam.

Se vocé tem desejos nao realizados, repetir o credo de Barnes pelo
menos uma vez por dia também vai ajudar a concretiza-los.
DECISAO. Qualquer vendedor bem informado vai lhe dizer que a
indecisdao é a principal fraqueza da maioria. Todo vendedor esta
familiarizado com o velho alibi do “vou pensar no assunto”, a ultima
defesa do cliente potencial que simplesmente nao tem coragem de
dizer sim ou nao.

Os grandes lideres mundiais sempre foram pessoas de decisoes
rapidas. O general Grant com certeza ndo era o suprassumo da virtude,



mas era um militar capaz porque tinha a qualidade de tomar decisoes
firmes, e isso era o suficiente para contrabalangar suas fraquezas. A
historia de seu sucesso militar estd compilada na resposta que ele dava
aos criticos: “Vamos lutar ao longo dessas linhas mesmo que leve o
verao inteiro”.

DECIDA - E AJA!

Quando Napoledo tomava a decisdo de movimentar seus exércitos em dada
direcdo, ndo permitia que nada o fizesse mudar de decisdo. Se a linha de
marcha levasse os soldados a uma vala cavada pelos oponentes para detée-los,
dava ordem de fechar a vala, enchendo-a de homens e cavalos mortos
suficientes para transpo-la.

O suspense da indecisdao leva milhdes de pessoas ao fracasso. Um homem
condenado uma vez disse que o pensamento da proximidade da execucdo nao
era tdo aterrorizante, uma vez que ele havia decidido aceitar o inevitavel.

A visdao de Andrew Carnegie de uma grande industria de ago jamais teria
se materializado se ele ndo tivesse tomado a decisdo de transformar seu
sonho em realidade.

Wallace Johnson e Kemmons Wilson, de Memphis, no Tennessee,
sonharam em ser os maiores hoteleiros dos Estados Unidos — e a cadeia de
Holiday Inns é um tributo a visao dos fundadores. A rede adotou técnicas de
marketing inovadoras e estabeleceu exigéncias de qualidade para os
franqueados que se tornaram padrao na industria. Entre as mais divulgadas
esta o slogan: “Nossa placa representa qualidade ou nado se apresenta”. Se
uma franquia ndo atendesse aos padroes de qualidade da Holiday Inn,
Johnson e Wilson mandavam um guindaste retirar o grande letreiro verde. A
procrastinacdo com certeza nao desempenhou um papel nessa histéria de
sucesso fenomenal.

Imaginacao por si sO nao basta para garantir o sucesso. Milhdes de
pessoas sao dotadas de imaginacao e criam planos que trariam fama e fortuna
facilmente, mas esses planos nunca chegam a etapa da decisdo. E preciso



DECISAO DEFINITIVA! A pessoa decidida consegue o que quer, ndao importa
quanto tempo leve, ndo importa o quanto a tarefa seja ardua. A pessoa
decidida nao pode ser parada. A pessoa indecisa nao consegue comecar. Faca
a sua escolha.

Atras dele ficaram os cinzentos Acores,
Atras os Portoes de Hércules;

Diante dele, ndo o espectro da costa,
Diante dele apenas mares sem litoral.

O bom imediato disse: “Agora devemos orar,
Pois eis que até as estrelas se foram.

Bravo almirante, diga: o que devo falar?”.
“Ora, diga: naveguem em frente!”

Quando Colombo partiu em sua famosa jornada, tomou uma das decisoes de
maior alcance da histéria da humanidade. Se ndo tivesse se mantido firme em
sua decisado, a liberdade dos Estados Unidos jamais teria se tornado realidade.

FATURAMENTO DOBRADO

O falecido Earl Nightingale, cujo programa de radio Our Changing World era
ouvido diariamente em centenas de estacOes, tomou uma decisdo e dedicou
tempo a aprender os segredos do sucesso. Voce vai ver que ele aprendeu uma
licdo muito valiosa na primeira semana e dobrou seu faturamento. Seus
esforcos geraram grande seguranca financeira e reconhecimento nacional.
Além do programa de radio, ele era um palestrante famoso e gravou varias
fitas e discos que foram campedes de venda.

Earl Nightingale foi a voz e a personalidade por tras do audiolivro Think
and Grow Rich (Pense e enriqueca), baseado no maior best-seller de
Napoleon Hill. Nightingale disse: “Em mais de vinte anos procurando uma
férmula pela qual uma pessoa pudesse usar todo e qualquer elemento a seu
favor, so encontrei as respostas quando li Napoleon Hill.



“Usando a férmula da realizacdo de Hill, consegui dobrar meu
faturamento em uma semana. Foi uma facanha e tanto, porque meu
faturamento na época ja era consideravel. Ai pensei que, se havia funcionado
uma vez, poderia funcionar de novo e ao mesmo tempo tirar todas as davidas
sobre a eficacia do processo. Repeti o processo.

“Qualquer pessoa que estude com cuidado e pratique diligentemente o0s
métodos comprovados de Napoleon Hill com certeza consegue alcancar o
que seu coracdo deseja.

“O trabalho de Hill mudou minha vida e o recomendo de todo o coracao a
qualquer um que se interesse em ter uma vida melhor”.

Dé uma olhada nas pessoas a sua volta e observe esse fato significativo: as
pessoas bem-sucedidas sdo aquelas que tomam decisbes rdpidas e se mantém
firmes depois que decidiram.

Se vocé tem o costume de decidir uma coisa hoje e mudar de ideia
amanhd, esta fadado ao fracasso. Se nao tem certeza do caminho a seguir, é
melhor fechar os olhos e andar no escuro do que ndo se mexer.

O mundo ira perdoa-lo se vocé cometer erros, mas nunca o perdoara se
vocé ndo tomar uma decisdao, porque ninguém vai ouvir falar de vocé fora do
seu circulo imediato.

Voceé esta consumindo tempo. Tudo é sempre uma questdao do movimento
seguinte. Mova-se com decisOes rapidas, e o tempo estara a seu favor. Fique
parado, e o tempo pode atropelar vocé. Vocé nem sempre fara o movimento
certo, mas, se fizer movimentos suficientes, vai conhecer o poder interior
especial capaz de manté-lo trabalhando na rota do sucesso.

O dominio dessas qualidades habilita quem trabalha com vendas a ser
considerado um supervendedor. Estude essa lista criteriosamente. Vocé pode
adquirir todas as qualidades citadas.

VOCE TAMBEM PODE APRENDER

Um excelente exemplo da faldcia de que “ja nasce vendedor e ndo se torna
um” e uma prova de que a arte de vender pode ser dominada por aqueles que



realmente desejam aprende-la € a historia de Clarence Walker, da Gedrgia.

Clarence N. Walker, executivo aposentado da Coca-Cola, em Atlanta,
construiu uma carreira altamente bem-sucedida em vendas. Sua notavel
capacidade de capturar e prender a atencao de uma plateia nao so lhe rendeu a
distincdo de ser um dos relacOes-publicas mais proeminentes da empresa,
como também a recompensa muito maior de ter inimeros amigos. Seu humor
e sua inteligencia sao uma vitrine reluzente para uma mensagem ainda mais
séria: o valor da cidadania consciente e responsavel em qualquer campo em
que se escolha trabalhar.

A arte das vendas pode ser dominada por qualquer pessoa que deseje
aprender. Clarence Walker com certeza demonstrou isso em sua vida. Ele
lidou com vendedores na maior parte do tempo e exercitava aquilo que
pregava: o valor do poder de persuasao. Ele nao demonstrava persuasao
visitando comerciantes ou tentando vender produtos para as pessoas, mas
demonstrava como representar bem a empresa em matéria de relacOes
publicas, prestando um servico aos outros. Sua vida é um bom exemplo de
como a arte de vender € vital e necessaria em qualquer situacao de vida.

Num discurso no Rotary Club de Nova York, Walker disse: “Tenham uma
grande visdo. Seu sucesso e sua felicidade nunca serdo mais puros, mais
brilhantes ou melhores do que a visdo que vocés tenham ou do quadro que
pintem para si mesmos. (...) Tenham fé nessa visdao. Tenham fé nos seus
planos, no seu negocio, no seu governo, na sua cidade, em Deus, em suas
preces, naquilo que é bonito e fundamental (...) e, ndo menos importante:
tenham fé em si mesmos. Tenham coragem. As vezes essa é a parte mais
dificil. Mas tenham a coragem de sair para fazer o trabalho necessario para
concretizar sua visao e fé. Acho que Shakespeare tinha razdo quando disse:
“Se fazer fosse tao facil quanto saber o que seria bom fazer, as capelas seriam
igrejas, e as choupanas dos pobres, palacios de principes”, mas ndo € tdao
facil, é? Muitas vezes é mais dificil viver e trabalhar para o que é certo do
que lutar e morrer por isso.

“Mas nunca esquecam do valor dessas coisas (...) e do valor do
investimento na amizade. (...) E, quanto a mim: ‘Deixem que eu viva em



minha casa a beira da estrada/ Por onde passa a raca dos homens./ Homens
que sdo bons, homens que sdao maus,/ Tao bons e tdo maus quanto eu./ Nao
me sentaria no assento do escarnecedor/ Nem lancaria a blasfémia do cinico./
Deixem que eu viva em minha casa a beira da estrada/ E seja um amigo dos

y»

homens’”.

Nascido em Ellijay, na Gedrgia, Walker graduou-se nas Escolas Berry, em
Mt. Berry, na Georgia. Formou-se bacharel em direito pela Universidade da
Georgia, em Athens. Na Primeira Guerra Mundial, serviu como oficial e
executivo na producao de avides; na Segunda Guerra, foi diretor regional da
Agéncia Nacional de Habitacdo, supervisionando oito estados do Sudeste
norte-americano.

Foi advogado na Geodrgia e na Carolina do Norte por seis anos. Depois
passou pelos setores bancario, imobiliario e de investimentos e foi gerente de
negocios das Escolas Berry. Por 14 anos, fez parte da equipe da Coca-Cola
Company.

Membro ativo da igreja e de organizacdes civicas, comunitarias e de
fraternidades, Walker foi membro do Rotary Club por mais de quarenta anos.
E membro do corpo de didconos da Primeira Igreja Batista de Atlanta, onde
da aula de Biblia para homens.

Walker é um vendedor todos os dias de sua vida. Em qualquer
empreendimento a que se dedica, ele pensa e age como vendedor. E uma arte
que ele praticou e utilizou para produzir uma carreira plena e satisfatoria.
Voceé pode fazer o mesmo se quiser.

SECAO 3

As principais deficiéncias na personalidade
e nos habitos dos vendedores

Assim como existem qualidades positivas fundamentais para se tornar um
supervendedor, existem aquelas negativas que o aprendiz de vendedor deve
evitar. Sao os pontos fracos da personalidade e da aptiddo profissional.



Leia essa lista de pontos fracos com cuidado. Risque qualquer fraqueza
que saiba que ja superou. Faca um “X” onde sente que precisa melhorar.

REPITA ATE MELHORAR

Se vocé sinceramente deseja 0 sucesso, volte a essa secdo e estude até
atribuir-se nota 10 em tudo. Feito isso, peca a um amigo proximo, alguém
que o conheca bem, para avaliar vocé honestamente. Se 0 seu s6cio ou amigo
o avaliar pelo desempenho passado e vocé tiver melhorado seus habitos ou
personalidade, assinale “Melhor” ao lado desses pontos. Certifique-se de
adotar uma postura positiva, contando ao amigo como e quando mudou. Dé
exemplos concretos. Ao se comprometer com outras pessoas em seu
programa para melhorar, vocé tera mais uma fonte de inspiracao e incentivo.

1. O HABITO DA PROCRASTINAGAO. Nada substitui uma acdo imediata e

persistente.

2. UM OU MAIS DOS SEIS MEDOS ELEMENTARES. A pessoa cuja mente esta

repleta de algum tipo de medo ndo consegue vender. Os seis medos
elementares sao:

Medo da pobreza;

Medo de criticas;

Medo de problemas de saude;
Medo de perder o amor de alguém;
Medo da velhice;

f. Medo da morte.

P AN T

A essa lista de medos elementares talvez se possa acrescentar o medo de
que o comprador potencial ndao compre.

3. PASSAR MUITO TEMPO FAZENDO “VISITAS” EM VEZ DE VENDAS. Uma “visita”
ndo € uma entrevista. Uma entrevista ndo € uma venda. Muita gente que

se autodenomina vendedor ndo aprendeu essa verdade. Vocé deve falar
com a pessoa que pode dizer sim ou nao!



10.

11.

12.

RESPONSABILIZAR O GERENTE DE VENDAS. O gerente de vendas nao é

obrigado a acompanhar o vendedor nas visitas. Ele nao tem pernas, nem
horas suficientes para isso. O trabalho dele é dizer ao vendedor o que
fazer, e ndo fazer o trabalho por ele.

PERFEICAO PARA CRIAR DESCULPAS. Explicacbes ndo explicam nada.
Encomendas explicam! E nada mais! Nao se esqueca disso.

PASSAR TEMPO DEMAIS NO SAGUAO DE HOTEIS E EM CAFETERIAS. Lobbies de

hotéis e cafés sao dois lugares bons para dar uma “estacionada”, mas o
vendedor que estaciona por tempo demais acaba recebendo uma carta de
demissao mais cedo ou mais tarde.

Ve

ACREDITAR EM HISTORIAS DE “MA SORTE” EM VEZ DE VENDER PRODUTOS. E
comum discutir as atuais tendéncias do mercado e dos negocios, mas nao
deixe o comprador potencial usar isso para desviar sua mente da sua
histéria.

TOMAR “UMAS E OUTRAS” NA NOITE ANTERIOR. Festas sdo divertidas, mas
nao contribuem para o trabalho no dia seguinte.

DEPENDER DE INDICAGOES DO GERENTE DE VENDAS. Aqueles que s6 anotam

pedidos esperam que os compradores potenciais fiquem amarrados e
presos até eles chegarem. Supervendedores pegam seus clientes “em
fuga”. Esse é um dos principais motivos para serem supervendedores.

ESPERAR QUE O MERCADO MELHORE. O tempo nunca é ruim para os sabias.

Eles ndo ficam esperando alguém desenterrar as minhocas do chao para
eles. Seja no minimo tao esperto quanto um sabia. Este ano os pedidos
ndo vao ser enfiados por baixo da porta pelo carteiro.

OUVIR A PALAVRA “NAO”. Para um verdadeiro vendedor, essa palavra é
apenas um sinal para comecar a luta. Se todo comprador dissesse “sim”,
os vendedores ndo teriam emprego, pois ndo seriam necessarios.

TER MEDO DA CONCORRENCIA. Henry Ford enfrentou muita concorréncia,

mas aparentemente nao a temeu, porque teve a coragem e a capacidade de
produzir um carro de oito cilindros a um preco incrivelmente baixo num



13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

periodo em que muitos fabricantes estavam cortando gastos.

PLANEJAMENTO, EQUIPAMENTO, BOAS
MANEIRAS

FALHA EM PLANEJAR O DIA COM ANTECEDENCIA. A pessoa que planeja o dia

de antemdo desempenha seu trabalho de forma légica e eficiente,
realizando o que planejou para aquele dia. Sem uma agenda organizada, o
vendedor simplesmente “ndo sabe por onde comecar”.

NAO ANOTAR DATAS DAS VISITAS. Clientes habituais e potenciais logo se
cansam do vendedor que frequentemente “se esquece” de aparecer nos
dias marcados. Quando um cliente precisa da mercadoria, é para ja!
ATRASO. O vendedor que normalmente se atrasa para reunioes de vendas,
compromissos de negocios e para chegar ao escritorio logo se vé a
procura de novos clientes e, muitas vezes, de um novo emprego.

USAR MATERIAL AMASSADO OU DESATUALIZADO. Materiais amarrotados,
sujos ou desatualizados denotam desorganizacdo e desinteresse por parte
do vendedor.

NAO TER UMA CANETA. Um instrumento de escrita é um elemento vital para
a eficiéncia do vendedor. O supervendedor investe numa boa caneta ou
lapiseira que atenda perfeitamente suas necessidades. Ele sabe que os
clientes potenciais logo se cansam do vendedor que sempre pede algo
emprestado para anotar um pedido. O cliente se cansa ainda mais do
vendedor que pega uma caneta emprestada e nunca devolve.

USAR OS OCULOS OU ALGUM ADORNO PESSOAL COMO “MULETA”. Mexer no

relogio, girar o anel, morder a haste dos 6culos ou usa-la para palitar os
dentes, como se isso ajudasse a pensar melhor, sao maneiras garantidas de
enervar o cliente e, consequentemente, perder a venda.

APRESENTAGAO DE VENDAS TEDIOSA. Apressar a apresentacao de vendas

como se vocé estivesse cansado de ouvi-la — em tom de voz monoétono e
parecendo entediado com a coisa toda — deixa o cliente aborrecido com



20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

VOCé e sua apresentacgdo.

CONTAR PROBLEMAS PESSOAIS PARA CLIENTES E SOCIOS. Seus problemas

pessoais sdo importantes para vocé — e s6 para vocé. Todo mundo tem
problemas e ndo quer ouvir os seus.

DEIXAR DE LER E SEGUIR AS INSTRUGOES PERTINENTES. Sua empresa nao
produz informativos ou contribui para publicacGes do setor para vé-los
transformados em avidezinhos de papel ou arremessados no cesto de lixo
sem ser lidos. Esse material é produzido para lhe dizer alguma coisa. Leia
e mantenha-se bem informado.

DESCORTESIA AO ESTACIONAR O CARRO. O cliente que encontra o carro de
um vendedor estacionado em sua vaga cativa ndao fica francamente
entusiasmado para comprar. Gerar um engarrafamento bloqueando a
entrada da garagem da empresa também € uma maneira espléndida de
despertar a raiva de qualquer cliente potencial e perder a possibilidade de
vender para ele no futuro. Nao é tao dificil andar um quarteirdao a mais.

PROMETER UMA COISA QUE SUA EMPRESA NAO E CAPAZ DE CUMPRIR. O cliente
espera receber o que o vendedor promete. A incapacidade de cumprir
uma promessa nao sO € constrangedora para o cliente e para a sua
empresa, ¢ também um péssimo negacio.

NAO ESTAR PREPARADO PARA CHUVA. O vendedor encharcado, que nao se
preparou para um dia de chuva inevitavel, ¢ uma visao deprimente para o
cliente. Um guarda-chuva e uma capa leve sao de extremo valor quando
necessarios.

FICAR SEM MATERIAL. O vendedor sem um bom estoque de folhetos,
contratos e blocos de pedidos geralmente vé as vendas serem tao escassas
quanto seus materiais.

FRANCO PESSIMISMO. O habito de esperar que o comprador potencial lhe

mostre a porta da rua provavelmente vai resultar nisso. A vida tem uma
maneira estranha de tentar agradar. Ela geralmente da o que se espera.

Essa ndo é uma lista completa do que o vendedor nao deve fazer, mas é uma



bela amostra. Talvez alguns a considerem um tanto pessoal demais. Outros
podem ver nela um toque de sarcasmo. Enquanto lé, lembre-se de que ela foi
planejada apenas para aqueles que precisam dela. Os outros nao vao se
ofender.

Essa lista ndo é da autoria de Napoleon Hill. Foi compilada a partir da
observacdo de milhares de vendedores que Hill treinou ou supervisionou
durante sua longa e notavel carreira.

Sera que precisamos sugerir que nenhum desses pontos € atributo de uma
personalidade agradavel?

SECAO 4

Os principais fatores da confianca

Observando cuidadosamente o trabalho de milhares de vendedores, com
quem Napoleon Hill dizia modestamente que aprendeu muito do que sabia
sobre vendas, ele descobriu que inumeros fatores contribuem para o
desenvolvimento da autoconfianca. Alguns dos mais importantes aparecem
na lista a seguir:

1. Adotar o habito de prestar um servico maior e melhor do que ¢é pago para
prestar.

2. Nao fazer negocios que ndo beneficiem, da maneira mais igualitaria
possivel, todos que dele participem.

3. Nao afirmar o que vocé nao acredita ser verdade, independentemente das
vantagens temporarias que a falsidade pareca oferecer.

4. Ter o desejo sincero no coracao de prestar o melhor servico possivel ao
maior numero de pessoas possivel.

5. Cultivar uma completa admiracdo pelas pessoas; gostar mais delas do que
de dinheiro.

6. Fazer o possivel para viver sua propria filosofia de negdcios tdo bem
quanto vende. As acOes falam mais alto que palavras.



Nao aceitar favores, grandes ou pequenos, sem retribuir.
Nao pedir nada de ninguém sem acreditar que tenha o direito de pedir.

Nado discutir com qualquer pessoa sobre detalhes pequenos ou nao
essenciais.

10. Espalhar a luz radiante do alto-astral onde e sempre que puder. Seja uma
pessoa feliz!

11. Prestar assisténcia ap6s a venda pode ser uma frase batida — mas, quando
é verdade, é a melhor garantia de repetir os negocios.

12. Lembrar que, se vocé é bem-sucedido, alguém o ajudou a ter sucesso.

Vale a pena memorizar essa lista. Também vale a pena segui-la.

VENDEDOR — NAO TRAPACEIRO

Um supervendedor pode vender qualquer coisa de que o cliente necessite
caso a pessoa confie nele. Também pode vender varias coisas de que o cliente
ndo precisa, mas nao faz isso. Lembre-se de que o supervendedor
desempenha o papel duplo de comprador e vendedor. Assim, ele nao tenta
vender a ninguém nada que ele mesmo ndo compraria se estivesse no lugar
do comprador potencial.

Tem um tipo bem conhecido de vigarista que se autointitula
supervendedor. E conhecido como homem de confianca. Seu tinico trunfo é a
capacidade de gerar confianca na mente das vitimas. Suas trapacas estdo na
casa dos milhOes, e entre as vitimas estdao empresarios dos mais astuciosos,
profissionais liberais e pessoas leigas.

Esses trapaceiros geralmente “perseguem” as vitimas por meses, ou
mesmo anos, sO para construir uma relacao de total confianca. Quando essa
fundacdo esta devidamente cimentada, mesmo as pessoas mais inteligentes
podem ser “capturadas”. Todos nés ficamos sem defesa diante daqueles em
quem depositamos total confianca.

Se a confianca pode ser usada como unica ferramenta de trabalho por um



vigarista, com certeza pode ser usada com maior eficiéncia para propositos
legitimos. O vendedor que sabe como construir uma ponte de confianca entre
ele e os compradores potenciais, pode determinar sua renda, como tais
vendedores fazem.

Fatos alardeados com exagero, métodos de alta pressao, deturpacoes
intencionais — seja por afirmacdo direta, alusdao indireta ou insinuacao —
destroem a confianca.

Toda empresa bem-sucedida deve ter a confianca de seus clientes. O
vendedor é o intermediario pelo qual a confianca é adquirida — ou perdida. O
supervendedor, sabendo como é importante adquirir e manter a confianca de
seus compradores, negocia com eles como se fosse o dono da empresa que
representa. Ele lida com os clientes exatamente como os trataria se de fato
fosse o dono do negdcio.

A confianca é a base de todas as relacdes harmoniosas. Infeliz do
vendedor que ignora esse fato. Ele nunca podera obter o superpoder da
persuasdo. Isso significa que ele limita sua capacidade de renda e suas
possibilidades de progresso.

Existem duas forcas que fazem as pessoas falarem sobre uma empresa de
modo favoravel ou desfavoravel. Elas falam quando acham que foram
enganadas e quando receberam um tratamento melhor do que esperavam.

Todo mundo é assim. Vivemos pela lei dos contrastes. Qualquer coisa
incomum ou inesperada, seja favoravel ou desfavoravel, causa impressao
duradoura.

OS DEZ MOTIVOS BASICOS

Motivo é uma forca que opera sobre a vontade humana e leva a acdo. Em
matéria de vendas, podemos dizer simplesmente que, quando um vendedor
faz sua apresentacdo para um comprador potencial, ele baseia seu apelo no
que leve o cliente a comprar.

Os trés apelos basicos sdo:

1. Apelo ao instinto;



2. Apelo a emocao;

3. Apelo arazao.

O apelo que leva a maioria das pessoas a comprar comida, roupas e um local
de abrigo enquadra-se principalmente no primeiro grupo, embora possa
encontrar expressao nos outros dois em menor grau.

Todas as coisas bonitas do mundo desejadas por sua beleza podem ser
vendidas apelando-se para o segundo topico — a emocao.

Amor, casamento e religido baseiam-se amplamente em apelos
emocionais.

Muitos bens e servicos sdao vendidos mediante apelos emocionais.
Educacao, livros, musica, teatro, arte, propaganda, seguro de vida,
cosméticos, artigos de luxo e brinquedos estdo entre as muitas coisas
vendidas mediante apelo emocional.

Investimentos, poupanca, utensilios domésticos, maquinas profissionais e
trabalhos cientificos geralmente trocam de maos com um apelo a razao.

Existem dez motivos basicos aos quais as pessoas respondem e que —
individualmente ou em combinacGes — influenciam quase todas as acoes e 0s
pensamentos humanos. Quando o supervendedor classifica seu comprador
potencial, ele procura primeiro o motivo mais logico com que pode
influenciar a mente do comprador e baseia seu apelo nesse conhecimento.

Os dez motivos basicos sao:

Desejo de autopreservacao;
Desejo de ganho financeiro;
Desejo de amor;

Desejo de sexo;

Desejo de fama e poder;
Desejo de superar o medo;
Desejo de vinganca;

Desejo de liberdade (de corpo e mente);
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Desejo de construir e de criar em pensamento ou na realidade;



10. Compaixao pelos desafortunados.

Os motivos estdo listados pela ordem aproximada de importancia e utilidade.

VENDENDO COM BASE NOS MOTIVOS

O supervendedor examina sua apresentacao de vendas em relacdao aos dez
motivos e se certifica de abranger o maior nimero possivel destes. Ele sabe
que apresentacdao de vendas é mais eficaz se for baseada em mais de um s6
motivo.

Nenhum vendedor tem o direito de vender nada para ninguém a nao ser
que sua apresentacdo de vendas possa oferecer um motivo légico para o
cliente comprar — sem um motivo, o supervendedor nao tentara vender. A
arte de vender envolve a prestacdo de um servico util ao comprador. Métodos
de alta pressao nao se encaixam na categoria da arte de vender principalmente
porque tais métodos pressupoem a falta de um motivo l6gico para a compra.
Métodos de alta pressdo ndo seriam necessarios se o encarregado da venda
pudesse mostrar ao comprador potencial um motivo légico para comprar.

Vendedores de alta pressdo geralmente dependem de superlativos em
lugar de motivos para comprar. Essa é uma forma de enganacdo a qual o
supervendedor nunca recorre.

AS SEIS FRAQUEZAS MAIS COMUNS

Se a apresentacdo de vendas ndo enfatiza um ou mais dos dez motivos
basicos, é fraca e deve ser revisada. Uma analise cuidadosa de vendedores
mostrou que a fraqueza destacada de cerca de 98% deles encontra-se entre as
seguintes:

1. Fracasso em apresentar um motivo para a compra;
2. Falta de persisténcia na venda e no fechamento;

3. Falha em classificar os compradores potenciais;



4. Fracasso em neutralizar a mente dos compradores potenciais;
5. Falta de imaginacao;

6. Auséncia de entusiasmo.

Essas deficiéncias sdo comuns entre a maioria dos vendedores em todos o0s
setores de atuacdo. Qualquer uma dessas é suficiente para destruir a chance
de vender.

Vocé observou que fracasso em apresentar um motivo para a compra
encabeca a lista das seis fraquezas mais comuns. Nada além de desinteresse
ou desconhecimento das técnicas cientificas de venda explica tal fraqueza.

SECAO 5

Neutralizando a mente do comprador

Munido do conhecimento de si mesmo, de suas aptidoes e desejos, 0
aspirante a vendedor esta pronto para avancar para o estudo do comprador. O
entendimento da relacdo comprador-vendedor é a diferenca entre sucesso e
fracasso em vendas.

OS PRIMEIROS PASSOS

A relacdao comprador-vendedor depende de duas condicOes, ambas
controladas pelo vendedor:

O vendedor deve acreditar em si mesmo e no seu produto.

2. O vendedor deve neutralizar a mente do cliente, que deve ser cultivada
e preparada antes que a semente do desejo possa ser plantada com
sucesso.

Para neutralizar a mente do comprador, o vendedor primeiro deve estabelecer
trés coisas:



CONFIANGA. O comprador deve confiar no vendedor e no produto.

INTERESSE. O comprador deve ser cativado por um apelo a sua
imaginacao. A mercadoria oferecida deve despertar seu interesse.

MOTIVO. O comprador deve ter um motivo l6gico para comprar.

O fracasso em neutralizar a mente do comprador potencial é uma das cinco
maiores fraquezas da maioria dos vendedores malsucedidos. Ndo existe regra
fixa para neutralizar a mente dos compradores potenciais; cada caso deve ser
tratado de acordo com suas peculiaridades. O vendedor dotado de imaginacao
nao demora a reconhecer os métodos adequados para abordar um cliente em
particular.

Alguns dos métodos bem-sucedidos de preparacao ou neutralizacao sao os
seguintes:

1.

CONTATOS SOCIAIS EM CLUBES. Dizem que mais negocios sdo fechados

nos campos de golfe norte-americanos do que em todos os escritorios.
Por certo todo supervendedor conhece o valor dos contatos em clubes.

d

AFILIACAO A UMA IGREJA. E possivel conhecer pessoas sem as
formalidades habituais, em circunstancias que tendem a gerar
confianga, caso ela seja merecida.

LOJAS MACONICAS E OUTRAS AFILIAGOES. Em muitas areas de vendas,
pode ser proveitoso fazer contatos em lojas magonicas ou almogos em
associacOes empresariais, onde é natural deixar-se as formalidades de
lado.

CORTESIAS PESSOAIS. Convites para jantar oferecem oportunidade
favoravel para quebrar a resisténcia das formalidades e estabelecer
confianca, condicdo que leva a neutralidade mental.

HOBBIES E INTERESSES COMUNS. Quase todo mundo tem um hobby ou
interesse fora de sua profissao. Ao falar sobre seus hobbies ou se
dedicar a eles, todo mundo fica propenso a relaxar as barreiras de
defesa mantidas no dia a dia dos negocios.



DESEMPENHE UM PAPEL NA COMUNIDADE

6. SERVICO PUBLICO. Vocé pode exibir seu talento no mais alto grau ao
frequentar unidades locais que beneficiam sua comunidade. Ninguém
vai criticar o trabalho duro e o servico bem feito para United Way,
Heart Fund, escoteiros e bandeirantes ou qualquer outra organizacao
civica que precise de um trabalhador entusiasmado. Se ninguém o
convidou, vocé pode conseguir uma fungao simplesmente oferecendo-
se como voluntario. Depois que descobrirem que vocé é atuante, nao
vao faltar convites. Esse pode ser um degrau muito importante para o

sucesso de qualquer jovem.

7. REDAGAO DE CARTAS. Uma boa ideia é mandar cartas breves de apreco
as pessoas que prestaram algum servico vital para a comunidade ou
ajudaram voce a resolver algum problema. Servigos especiais merecem
agradecimentos por escrito. Ndo uma carta formal, mas um bilhete
pessoal escrito com verdade e sinceridade, sem exageros. E muito
importante ter o nome correto, cargo (se for o caso), endereco e cédigo

postal.

8. PALESTRAS. Talvez vocé possa palestrar de graca em associacOes de
pais e mestres, clubes civicos ou outras organizacoes sem fins
lucrativos sobre Pense e enriqueca e outros livros motivacionais. Se
vocé faz isso como um servico civico, ndo é considerado atividade
profissional. Apesar de a maioria dos autores e editores permitirem
pequenas citacoes de material protegido por direitos autorais em
artigos de imprensa e palestras, a maioria dos advogados de direitos
autorais recomenda fortemente que qualquer pessoa que utilize esse
tipo de material em palestras deve primeiro obter uma autorizacao por
escrito dos detentores dos direitos.

Uma vez que tenha neutralizado a mente do comprador e conquistado sua
confianca, o proximo passo para fazer a venda é transformar a confianca em
interesse pelo produto. Aqui o vendedor deve desenvolver toda a
apresentacao de vendas em torno de um motivo central apropriado ao negocio



e a situacdo financeira do comprador potencial. Quando esses trés requisitos
— confianca, interesse e motivo — sdo preenchidos, o vendedor chega ao ponto
em que pode fechar a venda.

SECAO 6

Fechando a venda

Nao é verdade que o fechamento seja a parte mais dificil de uma venda; ndo é
dificil se o alicerce preparatorio foi efetivamente assentado. De fato, quando
a venda foi bem planejada e executada, o climax da transacdo torna-se um
mero detalhe.

Saber como fechar uma venda faz a diferenca entre sucesso e fracasso.
Quer esteja vendendo acoes e titulos publicos, moveis, cosméticos, seguros,
publicidade, imé6veis ou uma viagem de férias em 12 prestacoes, vocé deve
ter um fechamento antes de ter uma venda.

Muitas vendas sdo perdidas antes de ser feito qualquer esforco para
garantir uma decisdo favoravel ao produto ou servico. Isso acontece quando o
vendedor ndao consegue falar com a pessoa que pode dar um sim ou um nao
definitivo.

Uma vez que esteja dentro da sala do comprador potencial para fazer a
venda, o vendedor deve primeiro capturar a atengdo dele. (Estude a Secao 5,
Neutralizando a mente do comprador.) Muitos vendedores tentam o esquema
da piada, usando o infame: “Ouviu a udltima do...”. Se vocé vai contar uma
piada, deve ser depois de o comprador ter dado a deixa e contado algumas ou
ter criado uma atmosfera propicia. Nunca pegue uma afirmacdo séria e tente
fazer graca, tipo: “Isso me lembra a historia...”. Tudo bem que é um
fechamento — a porta é fechada!

O vendedor lamentavelmente mal informado pensa que sexo é sucesso
garantido, e seu conceito de sexo geralmente consiste na ultima piada suja,
que nao diverte nem estimula.



FUMAR OU NAO FUMAR?

Muitas vendas sdao perdidas na segunda baforada de um cigarro. Nunca é
adequado fumar durante uma venda. Alguns acham adequado fumar se
pedem permissdo. Isso é deveras ridiculo, porque pouquissimas pessoas vao
proibir vocé de fumar. Outros acham que é adequado fumar quando o cliente
oferece um cigarro.

Um executivo de vendas viu uma venda “virar fumaca” em menos de 30
segundos quando o cliente potencial ofereceu um cigarro ao vendedor e este
respondeu sem pestanejar: “Ndo, obrigado. Prefiro esse aqui”. Acendeu seu
cigarro e queimou a venda fumando sem parar durante o resto da
apresentacao.

Trés meses depois, o cliente perguntou ao gerente de vendas o nome do
vendedor que o acompanhara no dia em que oferecera uma determinada
promocado. O cliente lembrava do nome do programa, mas ndao do nome do
vendedor. Ele fez varios comentarios pontuais sobre por que nao fez a
compra. “Fiquei me perguntando”, comentou o cliente aborrecido, “o que ele
pensou que eu estava fumando — maconha ou um cigarro de palha?”

Embora o executivo compreendesse que a conversa houvesse se tornado
negativa por causa do cigarro, pareceu um exagero que o incidente tivesse
matado a venda tao rapido na cabeca do cliente. Quase 15 anos mais tarde,
ele descobriu que a mulher do cavalheiro em questdo havia herdado uma
fortuna em uma companhia de tabaco e na época todos os sonhos de futuro
dele estavam ligados ao sucesso daquela marca especifica.

Quando um cliente oferecer um cigarro, a regra simples e segura € dizer:
“Nao, obrigado”. Além disso, pode ficar tranquilo que o cliente ndo esta
interessado em saber como vocé parou de fumar e se livrou do habito.

O JEITO SIMPLES E DIRETO

O que o cliente quer ouvir? Muito simples: o que vocé pode fazer por ele.
Clara e concisamente, diga por que vocé esta ali e o que sabe sobre o



produto que estd vendendo. Assinale os beneficios. Enumere as vantagens,
utilidades, qualidade e o valor do produto.

Depois de (1) ser recebido pela pessoa que tem o poder de dizer sim ou
ndo e (2) informar o que vocé tem a oferecer e por que ela necessita do
produto, voceé esta pronto para passar a ultima etapa do fechamento.

O supervendedor nunca volta a repetir ou requentar o que ja falou. Um
vendedor que ndo sabe fechar se vé preso em um carrossel verbal que nao
para.

Existem muitos fechamentos recomendados e aprovados por organizacoes
de vendas no pais inteiro. Em algum momento vocé vai encontrar vendedores
que usam alguns ou todos eles. No entanto, acreditamos que um fechamento
pode ser simplesmente “conduzir a venda a um bom termo”. Utilizar uma
abordagem honesta e sincera para garantir uma decisdao positiva mostrou-se a
mais bem-sucedida forma de fechamento.

Os elementos basicos da apresentacao e do fechamento de uma venda sao
tao simples e diretos que muitos vendedores ficam propensos a dificulta-los e
correr riscos valendo-se de truques ou tentando ludibriar o cliente potencial
com firulas. O ex-executivo de uma fundacdo viu uma apresentacao de um
“profissional” que queria vender um servico especial para os funcionarios da
organizacao, incluindo um suplemento semanal para as esposas dos
vendedores. Depois de 20 minutos de uma apresentacao bem ensaiada e bem
executada, o vendedor, bem vestido num terno de seda e camisa sob medida,
comecou o que chamava de “fechamento”.

Primeiro, pos a mao no bolso e tirou uma ratoeira, armou-a e a acionou
com uma caneta de ouro, dizendo que, com esse servico, o empregador nunca
cairia na armadilha de estar sempre treinando novos empregados. A seguir
embaralhou cartas e tirou um full house, dizendo que o servico cobria todos
os empregados e que era uma mao vencedora para o cliente. Nesse momento,
tirou o bloco de pedidos da pasta e o colocou confiante em cima da mesa.
Finalmente, pos dois amendoins com casca em cima da mesa e disse que 0
servico custava aquela “ninharia por dia”.

Como o executivo era um vendedor, nunca esqueceu da experiéncia. Nao



é preciso dizer que a resposta foi: “Nao, obrigado”. Mesmo assim, achou que
seu tempo havia sido bem gasto, pois testemunhou um exemplo infeliz — mas
perfeito — de como destruir uma venda, demonstrado por um vendedor
competente que poderia ter vendido o produto rapidamente, se tivesse sido
honesto e ido direto aos fatos. O comprador potencial havia gostado dos
beneficios do servico e pensara seriamente em adquiri-lo, mas a “ninharia por
dia” fora a tunica referéncia a preco, contrato ou acerto financeiro. Nao so
havia sido insuficiente, como um insulto a inteligéncia do cliente.

Vender é muito divertido. E um negécio fascinante, com potencial
ilimitado. Quando vocé fala com a pessoa que pode dizer sim ou ndo, diz o
que sabe sobre o produto e a conduz a compra, vocé pratica a verdadeira arte
de vender. Quando vir que o cliente estd comprando, apresente os fatos que
ele precisa para fechar a venda com vocé. Informe sobre futuros aumentos de
preco, enfatize os periodos de promocoes e descreva beneficios especiais.
Sempre dé fatos para o cliente, fatos que sejam valiosos para ele ou para a
empresa que ele representa.

SAINDO

Nenhuma venda é feita até chegar-se a um acordo definitivo. Ndo tenha medo
de mostrar ao cliente como essa parte funciona. Se a sua empresa exige que
vocé preencha um formulario de pedido ou obtenha uma ordem de compra,
cheque ou pagamento adiantado, solicite isso de maneira confiante e
profissional. O mais importante é que vocé mostre gentilmente como sua
empresa negocia. Se for um cliente novo, vocé deve explicar o procedimento.
Se for um cliente habitual, discuta o que for necessario. Faca o que tem que
ser feito com uma atitude segura e eficiente, poupando o tempo dele.
Demonstre que vocé considera a venda concluida.

Fechada a venda, comece a se despedir. Faca um cumprimento sincero e
agradeca pela transacdo. Em determinadas ocasioes, um convite para um
almoco ou jantar no futuro é uma Otima ideia. Um cumprimento pessoal
enquanto vocé pega sua pasta também € aceitavel, dependendo de quanto



tempo faz que vocé conhece o cliente e da natureza da relacao.

Saia da sala com a mesma simpatia com que entrou. Um obrigado e bom
dia para a secretaria sao suficientes. Alguns vendedores entram num
escritério com a cabeca erguida e ombros para tras, falando com todo mundo
que estiver no bebedouro, depois de um ensaio com o ascensorista. Tendo
concluido a venda e fechado a porta do cliente, murcham e perdem todo o
brilho. Mantenha um equilibrio na maneira de entrar e de sair. Isso prepara o
terreno para a proxima vinda e a proxima venda.

Para resumir, lembre-se de que fechar uma venda é simples e consiste em
trés passos basicos:

Fale com a pessoa que pode dar uma resposta definitiva.

2. Diga o que voce tem a vender e por que acha que atendera os interesses
do cliente.

3. Conduza o cliente a venda.

Para ilustrar a licdo de como fechar uma venda, gostariamos de contar a
incrivel historia de uma ocasidao em que Napoleon Hill achou absolutamente
necessario fazer uma venda. Nem tanto por causa da conta, mas porque
precisava mostrar a um aluno como os principios da arte de vender
funcionavam. Hill percebeu que, se falhasse, seu aluno e gerente de vendas, o
jovem Jack Randall, perderia muitas e muitas vendas. Esse é um bom
exemplo do que um supervendedor pode e vai fazer, dentro de uma total
honestidade, quando motivado por um motivo real para vender. A seguir, o
relato de Napoleon Hill sobre a venda.

A VENDA PARA UMA LAVANDERIA

Uma manha, no meu escritorio de Nova York, recebi um telefonema do
presidente da Newark Laundry Company. Ele pediu que eu fosse falar com
ele sobre o treinamento de seus vendedores. Até entdo, nunca tinha ouvido
falar de uma lavanderia que empregasse vendedores. Mais tarde, vim a saber
que todos os motoristas da empresa eram autdonomos e tinham que arranjar



seus clientes e manté-los. Para isso, tinham que entender alguma coisa de
vendas. Era um campo novo para mim, e decidi que ganharia aquele contrato,
custasse 0 que custasse.

Resolvi condicionar minha mente antes de ir a Newark, de modo que fosse
impossivel voltar sem a venda. As pessoas perguntaram: “Sera que vocé
consegue?”. Eu ja tinha feito isso antes e sabia que poderia fazer de novo.

Dei instrucdes a telefonista para ndo me passar ligacOes até eu sair, entrei
no escritorio e tranquei a porta. Sentei a mesa e comecei a condicionar minha
mente: “Napoleon, vocé vai se encontrar com o dono da lavanderia e ndo vai
voltar até ter fechado negécio”. Repeti umas 500 vezes no minimo, até chegar
ao momento psicolégico em que, mesmo antes de ver o cliente, eu soube que
faria a venda. Para ter certeza, chamei meu gerente de vendas, Jack Randall, e
falei: “Jack, vamos a Newark fazer uma venda para a Newark Laundry
Company e ndo voltaremos antes de fechar negocio”.

Ele disse: “Mas de onde voceé tirou essa coisa de ‘ndo voltaremos’? Tenho
familia e tenho que voltar”.

“Também tenho familia e vou voltar, mas nao voltarei antes de fecharmos
a venda”, respondi. Eu estava até levando a minha mala de pernoite, para o
caso de ter que dormir la.

Quando fomos apresentados ao presidente, ele falou: “Os senhores
chegaram bem na hora. Sdo quinze para o meio-dia. Vamos almogar no
Athletic Club e depois vamos a biblioteca, onde podemos sentar sem
interrupgoes enquanto conversamos”. Olhei para Jack e ele piscou como se
dissesse: “Esta no papo, chefe”. Era o que ele pensava — e eu também.

Durante o almoco, o dono da lavanderia comecou a falar dos problemas.
Alguém havia espalhado entre os clientes a informacao de que o trabalho da
empresa nao era higiénico. O fato havia chegado aos motoristas, que vinham
perdendo uma conta atras da outra. Na hora em que ouvi a histdria, soube o
que tinha de ser feito.

Falei onde achava que estava o erro, como poderia ser consertado e quanto
tempo levaria. Durante todo o tempo em que eu falava, podia ver pela
expressao do homem que ele estava concordando. Qualquer supervendedor



sabe que tem que observar o comportamento do cliente para saber se a
apresentacdo esta funcionando ou ndo. A expressdao do homem mostrava que
ele estava recebendo bem a minha proposta, e eu sabia que faria a venda.

Depois que falei tudo o que precisava, diminui um pouco o ritmo. O dono
da lavanderia entdao falou: “Sr. Hill, gostei do seu plano. Gostei muito
mesmo. E também de vocé e do seu gerente, mas...”.

O OBSTACULO

Esse é um momento que geralmente acontece nas vendas, o momento
inesperado em que surge alguma coisa para impedir o cliente de ir em frente.

“Mas”, ele continuou, “quando liguei para o seu escritorio, também
telefonei para outros dois cavalheiros que treinam vendedores e agendei
compromissos. Eles vao vir amanha. Tenho certeza de que o contrato vai ser
seu; por isso, depois da entrevista com eles, ligarei para o seu escritorio.”

Esse seria 0 momento perfeito para eu me levantar e dizer: “Obrigado pelo
almoco e pela sua cortesia; depois que ouvir as propostas deles, me telefone”,
e a maioria dos vendedores teria feito isso. Eu também, se antes nao tivesse
condicionado minha mente a ndo voltar até concluir a venda.

O que voce faria se estivesse no meu lugar, naquele momento?

Eu fiz o seguinte: ignorei o que ele falou e passei para a segunda fase do
meu discurso de vendas. Um bom vendedor sempre tem duas, trés ou quatro
abordagens diferentes, mas ndao usa todas ao mesmo tempo.

Falei por uns cinco ou seis minutos até voltar a diminuir o ritmo.

Finalmente, o Sr. Dono de Lavanderia perguntou: “Sr. Hill, se vocé
estivesse no meu lugar, o que o faria?”. Era exatamente a deixa que eu
esperava!

“Faria o seguinte: telefonaria para os outros dois cavalheiros e diria que ja
contratei Napoleon Hill. Agradeceria pela atencao e lhes pouparia de uma
viagem até aqui”, eu disse.

Ele replicou: “Caramba, é exatamente o que vou fazer”. Trocamos um
aperto de mao e fim!



FE CERTO QUE OS RESULTADOS VIRAO

Industrias e instituicoes financeiras bem-sucedidas sdo administradas por
lideres que consciente ou inconscientemente aplicam os principios descritos
neste manual. Vocé pode se tornar um lider em qualquer atividade utilizando
os mesmos principios e se cercando de mentes que possam ser aliadas em
espirito de cooperacao.

Quer esteja no topo ou subindo na vida, o livro ajudara a desenvolver e
manter suas melhores qualidades em foco.

Experimente. Adote as ideias, as caracteristicas e o0s principios que
desejar. Tudo foi testado. Sabemos o quanto o material destas paginas é
pratico e coerente. Vai trazer sucesso nos negocios, riqueza financeira e paz
mental aqueles que desejem projetar e aplicar o que esta aqui. O superpoder
da persuasao vai ajuda-lo a procurar as melhores qualidades nos membros de
sua familia e parceiros de negocio e servira como um espelho ou refletor de
autoanalise.

Ja dizia Will Rogers: “Todo ser humano tem pelo menos uma boa
qualidade”. Ele disse que procurava essa qualidade quando conhecia uma
pessoa e tentava elogia-la por isso.

Certa vez, um dos aprendizes de Napoleon Hill disse de um cliente que
lhe devia muito dinheiro: “Vou personificar o melhor dele, e com isso meu
carater vai melhorar”. A essa altura, segundo Hill, o pupilo tinha aprendido o
verdadeiro significado do principio de que “toda adversidade traz em si a
semente de um beneficio igual ou maior”. Embora ndo estivesse satisfeito
com a atitude do cliente e a lentiddo do pagamento, o aluno prestou um
servico muito bom para os outros clientes e aumentou seus negocios
enquanto lidava com uma situacao das mais desagradaveis. Dessa maneira,
conseguiu aproveitar a0 maximo essa experiéncia ao longo de muitos anos na
linha de frente como vendedor e combina-la com os frutos da experiéncia de
vida de Napoleon Hill como professor de vendedores.

Na ultima secdo deste livro, vocé aprendera meios especificos de obter
poder produtivo. Vai conhecer um homem que nunca viola os direitos dos



outros e mesmo assim construiu uma fortuna pessoal e mantém a felicidade e
a paz mental seguindo os principios delineados neste livro. Vai conhecer sua
origem humilde, saber como ele encontrou essa filosofia num orfanato e
comecou a aplica-la com grande sucesso desde muito jovem. Vai entender
por que essa pessoa excepcional foi escolhida pela Fundacao Napoleon Hill
para ser incluida em Quem convence enriquece.

Depois de estudar os proximos capitulos, sobre poder, vocé estara pronto
para conhecer Delford Smith, da Evergreen International Aviation, Inc., de
McMinnville, no Oregon. Ndo pule os capitulos sobre poder. Eles sdo
necessarios para ajuda-lo a receber todos os beneficios dessa histéria
impressionante.



Capitulo 8

Tk



DOMINANDO
O PODER DA MENTE

QUANDO VOCE PENSA QUE PODE,
DESPERTA EM SUA MENTE O PODER QUE
PODE

VOCE QUER E PRECISA de mais poder — poder para trabalhar e realizar, poder
para estudar e aprender, poder para as ideias certas, poder para um amor
maior, poder para um servico altruista @ humanidade?

Voceé precisa de poder e forca suplementares para encarar as mudancas
que ocorrem em sua vida todos os dias?

Vocé precisa de mais poder para conseguir o que deseja da vida sem
violar os direitos dos outros?

Voceé utiliza o superpoder da persuasao que repousa dentro do seu “outro
eu”?

Voce compreende o poder que sua mente subconsciente detém — um poder
que vocé pode acessar e utilizar mesmo enquanto dorme? Vocé reconhece a
fonte do poder para a realizacao e o sucesso que pode ser ativado juntando os
recursos de sua mente com 0s recursos de outras pessoas em prol de todos?

O poder para todas as realizacOes, o poder de que vocé precisa para
compreender e aplicar a filosofia do sucesso esta totalmente disponivel. O
poder de que vocé precisa para uma vida produtiva esta no deposito da sua
mente.

O principal objetivo deste capitulo é descrever alguns dos poderes mais
importantes que vocé tem a sua disposicdo e ajuda-lo a tomar posse da sua
mente, dirigindo-a para os objetivos que escolher.



O PODER DO PENSAMENTO PRECISO

Nesse momento nos aproximamos da analise do “mistério de todos os
mistérios” — o poder da mente humana. Devemos abordar esse tema com um
espirito respeitoso, ja que é o assunto mais profundo do livro. Ele engloba o
segredo de todos os sucessos e todos os fracassos. Sua presenca € necessaria
na lista dos principios “obrigatorios” de todos os que desejam alcancar o
superpoder da persuasdo. E o assunto mais importante conhecido pela
humanidade — todavia, paradoxalmente, 0 menos compreendido de todos: o
pensamento preciso.

O poder do pensamento pode ser comparado a um belo jardim. O solo
pode ser convertido, mediante esforco organizado, em alimentos tteis, ou,
pela negligéncia, pode produzir ervas daninhas. A mente esta eternamente em
funcionamento, construindo ou destruindo, gerando miséria, pobreza e
infelicidade, ou alegria, prazer e riqueza. Ela nunca fica inativa. E o maior
recurso disponivel a humanidade; no entanto, é o menos utilizado e o mais
abusado. O abuso consiste principalmente em ndo utilizacao.

A ciéncia revelou muitos dos segredos mais profundos da natureza, mas
ndo o segredo da maior fonte de riqueza do homem — o poder do pensamento.
Esse segredo nao foi revelado talvez porque a humanidade mostrou uma
indiferenca imperdoavel diante dessa dadiva divina.

O pensamento é o mais perigoso ou mais benéfico dos poderes a
disposicdo dos seres humanos, dependendo, é claro, de como seja usado. Pelo
poder do pensamento, o0 homem constroi grandes impérios e civilizacoes.
Pelo mesmo poder, outros homens destroem impérios como se fossem de
barro fragil.

Toda criacdo humana, boa ou ruim, é criada primeiro na forma de
pensamento. Todas as ideias sdao concebidas pelo pensamento. Todos os
planos, objetivos e desejos sdao criados no pensamento. E o pensamento é a
Unica coisa que as pessoas tém o privilégio do controle total.

O pensamento é o senhor de todas as outras formas de energia, porque é
uma forma de energia misturada a inteligéncia. Os pensamentos tém a



solucdo para todos os problemas dos seres humanos. Quando usado
adequadamente, o pensamento é o maior remédio conhecido para todas as
doencas fisicas. Seu poder terapéutico é ilimitado. O pensamento é a fonte de
todas as riquezas, sejam materiais, fisicas ou espirituais, porque é a maneira
pela qual as 12 Grandes Riquezas da Vida podem ser obtidas por todos que as
desejem. O ser humano passa a vida inteira procurando riquezas materiais,
sem reconhecer que a fonte de toda riqueza ja esta a seu alcance e sob seu
controle, so esperando ser reconhecida e aplicada.

O pensador preciso reconhece todos os fatos da vida, tanto os bons quanto
0s ruins, e assume a responsabilidade de separar e organizar os dois, pegando
0s que servem as suas necessidades e rejeitando todo o resto. Ele ndo se
impressiona com o que “dizem por ai”. Ele nao é escravo, mas senhor de suas
emocoes. Vive entre as pessoas sem lhes dar o privilégio de se meter em seus
pensamentos interiores ou no seu modo de pensar. Suas opinioes resultam de
analises sobrias e de um cuidadoso estudo dos fatos ou de indicios confiaveis
mostrados pelos fatos. Ele se serve dos conselhos de outras pessoas, mas se
reserva o direito de aceita-los ou rejeita-los sem pedir desculpas. Quando um
plano da errado, ele logo pensa em outros substitutos, mas nunca se desvia de
seu objetivo por causa de uma derrota tempordria. E um filsofo que
determina as causas pela analise dos efeitos. Obtém a maioria das pistas
observando as leis da natureza e adaptando-se a elas. Ao rezar, seu primeiro
pedido é mais sabedoria. Mas ele nunca insulta o Divino pedindo para driblar
alguma lei da natureza ou exigindo alguma coisa em troca de nada. Por isso,
suas preces sao geralmente atendidas, pois ele se lancou ao lado do Criador.
Ele ndo cobica as posses materiais das outras pessoas; tem um jeito melhor de
adquirir tudo de que precisa por merecimento. Ndo sente inveja porque sabe
que é mais rico que os outros nos valores que mais importam na vida. Ajuda
as outras pessoas generosamente e aceita ajuda apenas quando ela se justifica.

UMA PEQUENA MINORIA

Essas sdo as caracteristicas de um pensador preciso. Estude-as com cuidado
se quiser se tornar parte da pequena minoria que pensa com precisdao. Sao



caracteristicas simples e facilmente compreendidas, mas nao tao facilmente
cultivadas, pois o cultivo requer mais disciplina do que a maioria das pessoas
estdao dispostas a praticar. Mas as recompensas do pensamento preciso valem
todo o esforco exigido. Sdo compostas por varios valores, entre eles paz
mental, liberdade de pensamento, liberdade corporal, sabedoria,
conhecimento das leis da natureza, necessidades materiais da vida e, acima de
tudo, harmonia com o grande esquema geral do universo, conforme
determinado e mantido pelo Criador. Ninguém pode negar que o pensador
preciso estabeleceu uma relacdo de trabalho com o Criador. O pensamento
preciso é um ativo inestimavel, que ndao pode ser comprado com dinheiro,
nem pegado emprestado dos outros. Precisa ser adquirido pelo estrito habito
da autodisciplina, como foi feito pelas pessoas bem-sucedidas de todas as
esferas da vida.

e

E uma experiéncia rarissima encontrar alguém, em qualquer tempo e
lugar, que viva a propria vida, pense com a propria cabeca, desenvolva o0s
préprios habitos e faca sequer um esforco minimo para ser ela mesma. A
maioria das pessoas simplesmente imita as outras, e muitas sdo neuroticas
que preferem “viver como o vizinho” do que ser elas mesmas. Observe as
pessoas que vocé conhece melhor, estude seus habitos atentamente e vai
perceber que a maioria é apenas uma imitacdo sintética de outras pessoas,
sem um Unico pensamento que possam chamar de verdadeiramente seu.
Muita gente apenas segue a trilha, aceitando e agindo de acordo com os
pensamentos e costumes dos outros, como ovelhas que seguem uma atras da
outra em caminhos bem demarcados. Muito de vez em quando, uma pessoa
com tendéncia para o pensamento preciso se desvia da massa, pensa por si e
ousa ser ela mesma. Quando encontrar uma pessoa assim, tome nota — vocé
esta diante de um pensador de verdade.

O PODER DO DESEJO E DO MOTIVO

Todo sucesso é conquistado pelo uso do poder. Tendo em mente a definicao
de sucesso (o poder de conseguir o que quer que se deseje da vida sem violar
os direitos dos outros), percebemos que o ponto de partida é um desejo



ardente de conquista de algum objetivo especificamente definido.

Assim como um carvalho dorme como um embridao dentro de uma bolota,
o sucesso comeca na forma de um desejo intenso. Do desejo intenso nascem
as forcas motivadoras que nos levam a acalentar esperancas, fazer planos,
desenvolver a coragem e estimular a mente para agir em busca de um plano
ou objetivo definido. Nao ha nada por tras do desejo, a ndo ser o estimulo
com o qual ele pode se transformar em acao.

Ja foi dito, ndo sem razdo, que uma pessoa pode ter tudo o que quiser,
dentro dos limites do razoavel, desde que deseje com intensidade suficiente!
Qualquer pessoa capaz de estimular a propria mente para produzir um desejo
intenso também ¢é capaz de realizar o desejo. No entanto, devemos lembrar
que desejar uma coisa ndo é o mesmo que desejar com tanta intensidade que
desse desejo nascam as forcas motrizes para uma agao construtiva.

Os dez motivos basicos aos quais os seres humanos respondem com uma
acdo direcionada a uma meta sao todos precedidos pelo desejo de alguma
coisa especifica. O desejo define o objetivo, e 0 motivo é o ponto de partida
para a agao.

Pessoas de aptiddo comum conseguem se transformar em super-homens
quando impelidas por um desejo que estimula um ou mais dos motivos
basicos para a acdo. Um homem colocado diante da possibilidade de morrer
em uma emergéncia subita pode desenvolver forca fisica e estratégia criativa
de que ndo seria capaz sem um motivo tao urgente para agir.

Quando guiadas pelo desejo natural de contato sexual, as pessoas fazem
planos, desenvolvem a imaginacdo e se dedicam a acOes que seriam
impossiveis sem um desejo premente.

O desejo por ganho financeiro muitas vezes alca pessoas de aptiddes
mediocres a posicoes de grande poder. O desejo de fama e poder pessoal é
facilmente discernivel como a principal forca motivadora de lideres em todos
0S Ccampos.

O desejo animalesco de vinganca muitas vezes leva pessoas normalmente
sem imaginacdo a criar os planos mais engenhosos e intrincados para
concretizar seus objetivos.



O desejo de vida ap6s a morte é um motivador tdo forte que leva as
pessoas a extremos construtivos e destrutivos em busca da perpetuacdo
eterna. Também desenvolve uma capacidade de lideranca extremamente
eficaz, encontrada na obra de praticamente todos os fundadores de uma
religido.

Se quiser obter um grande sucesso, plante um motivo forte em sua mente!

Milhdes de pessoas vao a luta todos os dias sem nenhum motivo melhor
do que bancar as necessidades basicas da vida, como comida, roupas e
abrigo. De vez em quando, alguém se separa das massas e exige de si e do
mundo mais do que a mera subsisténcia. Esse individuo se motiva pelo desejo
e concretiza o que deseja por intermédio da acao.

Como disse Elbert Hubbard: “Diga-me o que vocé mais deseja, e eu direi
quem € que mais pode ajuda-lo a conseguir”.

Indagado sobre quem seria tal pessoa, Hubbard respondeu: “Olhe-se no
espelho e vocé vai vé-la”.

Quando uma pessoa comum deseja alguma coisa fora de seu alcance,
comeca a pensar em como conseguir alguém que a ajude a adquirir o que
deseja. Se percebe que sempre existe alguma coisa que ela pode fazer, por
iniciativa propria, para dar o passo inicial rumo ao objetivo, essa pessoa
aprende a usar seus recursos, nao sendo necessario depender dos outros.
Quando uma pessoa descobre os poderes da autossuficiéncia e da prépria
mente, esta no caminho para conseguir aquilo que mais deseja da vida.

O PODER DA FE APLICADA

Nada de grandioso foi conquistado sem a ajuda de uma atitude mental
positiva, que comeca com um objetivo definido, ativado por um desejo
ardente de obté-lo, intensificado até esse desejo transformar-se em fé
aplicada.

Uma vontade ndo é um desejo ardente, porque todo mundo tem montes de
vontades. Uma simples curiosidade costuma inspirar acoes que geralmente
ddo em ruas sem saida, sem beneficiar ninguém. Esperancas sdo tteis, mas a



maioria das pessoas vive a vida em cima de esperancas que nunca viram
realidade, porque esperanca ndo é o bastante para inspirar acdo baseada num
objetivo definido. O desejo ardente é uma combinacdao de vontade,
curiosidade e esperanca. Ninguém chega as maiores realizacOes sem esse
estado mental que impulsiona a acao.

A fé aplicada é um estado mental que s6 pode existir se a atitude mental
for positiva. E o poder que abre a porta para uma vida bem-sucedida. A fé
aplicada é uma concentracao de todos as vontades, esperancas e desejos de
uma pessoa — com tanta intensidade que inspira a busca dos seus objetivos na
crenca de que serdo atingidos.

A fé aplicada permite-nos olhar para o futuro e justificar nossa crenca na
conquista dos nossos desejos mesmo antes de comecarmos a adquiri-los.
Quando nosso objetivo se fundamenta nessa atitude mental positiva, todo
desejo se torna uma prece.

Olhe a sua volta e vocé vera que as pessoas mais bem-sucedidas do
mundo sdo aquelas que reconhecem e utilizam sua capacidade de fé. No
entanto, esse poder nao pode ser ligado e desligado como uma corrente
elétrica. Ele precisa ser alimentado e fortalecido pelo uso dirio.

MEDOQOS PARALISANTES

Que estranhos medos invadem a mente das pessoas e causam um curto-
circuito na ativacao do poder magistral que pode ergué-las ao apice da
realizacao? Como e por que a vasta maioria das pessoas se tornam vitimas de
um ritmo negativo hipnotico que destroi a capacidade de usar o poder de sua
propria mente?

Com excessiva frequéncia as pessoas deixam o medo e o poder negativo
comandar todas as suas decisoes e acoes. Tudo o que anseiam € uma espécie
de protecdo generalizada, resumida no cliché genérico de “seguranca”.

A pessoa verdadeiramente bem-sucedida ndo pensa nesses termos. Seu
raciocinio se baseia em criatividade e produtividade. Como dizia o ex-
presidente Dwight Eisenhower: “Uma pessoa pode alcancar um alto grau de



seguranca na cela de uma prisao, se isso for tudo o que deseja da vida”.

A pessoa bem-sucedida é aquela disposta a correr riscos quando a logica
mostra que eles sao necessarios para atingir o objetivo desejado.

Todos nés temos medo. O que é o medo? E uma emocio para ajudar a
proteger nossas vidas, alertando-nos do perigo. Por isso, 0 medo pode ser
uma béncado quando ergue a bandeira da cautela para pararmos e analisarmos
a situacao antes de tomar uma decisdo ou passar a acao.

Devemos controlar o medo em vez de permitir que ele nos controle.
Depois de ele ter servido ao objetivo emocional de sinal de alerta, nao
podemos permitir que se intrometa no raciocinio logico com o qual
decidimos o curso de acao.

A famosa declaracdo do discurso de posse do presidente Franklin
Roosevelt no primeiro mandato — “ndo temos nada a temer a ndo ser o
proprio medo” — é tdo valida agora quanto na época da Depressao.

Como vocé pode superar seus medos? Uma das melhores maneiras € se
perguntar sem rodeios: “Do que eu tenho medo?”. Muitas vezes, constata-se
que estamos nos assustando com meras sombras.

Vamos examinar algumas das preocupacoes mais frequentes e ver como o
sistema funciona.

DOENGA. O corpo humano é dotado de um sistema engenhoso de conserto
e manutencao automaticos. Por que se preocupar com o fato de que ele possa
estragar? E melhor se impressionar com a maneira como ele se mantém
funcionando bem, apesar das exigéncias que impomos.

VELHICE. Os anos dourados sdao algo que devemos ambicionar, ndo temer.
Trocamos a juventude pela sabedoria. Lembre-se de que nada é retirado de
nos sem que um beneficio igual ou maior se torne disponivel.

FRACASSO. O fracasso momentaneo é uma verdadeira béncao disfarcada,
carregando em si a semente de um beneficio equivalente, se buscarmos a
causa e usarmos nosso conhecimento para uma tentativa melhor na proxima
vez.

MORTE. Reconheca que ela é uma parte necessaria do plano geral do
universo, instituida pelo Criador como maneira de dar as pessoas uma



passagem para o plano mais alto da eternidade.

criTicAS. No fim das contas, vocé deve ser seu critico mais severo. Como
entdo temer a critica alheia? Algumas criticas podem incluir sugestdes
construtivas que vao ajudar voceé a se aperfeicoar.

COMO LIDAR COM O MEDO

O medo resulta principalmente da ignorancia.

E bom analisar todas as facetas do que vocé teme. Quais sdo os riscos? A
recompensa esperada vale a pena? Quais sdo os outros cursos de acdo
possiveis? Quais sdo os provaveis problemas inesperados a enfrentar? Vocé
tem todos os dados, fatos e estatisticas necessarios? O que outras pessoas
fizeram numa situacao semelhante e quais foram os resultados?

Uma vez que tenha completado seu estudo, passe para a acdao —
imediatamente. Procrastinacdao s6 leva a mais ddividas e mais medo. Um
famoso psicologo observou certa vez que uma pessoa amedrontada, sozinha
de noite e ouvindo ruidos imaginarios, pode enterrar seus medos
rapidamente. Tudo o que precisa fazer é colocar o pé no chao. Com isso, tera
dado o primeiro passo num curso de acdo positiva para superar o medo.

A pessoa que ambiciona o sucesso deve se obrigar, da mesma maneira, a
controlar o medo com fé absoluta e dar o primeiro passo em direcao a meta.

O medo, o poder negativo da mente, pode ser superado ao se aprender a
recorrer a forca e a coragem do poder positivo que existe dentro de cada um
de nos.

Como se pode acessar esse poder que vem de dentro? A resposta ¢é fé — fé
apoiada na acdo. A fé, corretamente compreendida, é sempre ativa, nunca
passiva. A fé passiva nao tem mais poder do que um dinamo desligado. Para
gerar poder, a maquina deve ser acionada. A fé ativa ndo conhece o medo,
nem limitacOes autoimpostas. Com a forca da fé, o mais fraco dos mortais é
mais poderoso do que qualquer desastre, mais forte do que qualquer fracasso
e mais potente do que o medo.

As emergéncias da vida muitas vezes levam as pessoas a uma



encruzilhada, onde sdo obrigadas a escolher entre uma avenida chamada
Medo e outra chamada Fé. O que leva tanta gente a pegar o caminho do
medo? A escolha depende da atitude mental, e o Criador distribuiu os poderes
de tal maneira que cada pessoa controla a sua.

A pessoa de fé é aquela que condicionou sua mente a acreditar. Ele a
condicionou aos poucos, com decisdes e acoes rapidas e corajosas em todos
os detalhes do trabalho quotidiano. Do outro lado, a pessoa que vive
amedrontada € assim porque descuidou de condicionar a mente para uma
atitude positiva.

A NECESSIDADE DE MUDANCA

O verdadeiro teste a crenca na atitude mental positiva e a fé de um individuo
esta no desafio das mudancas que ele deve enfrentar todos os dias da vida.
Um dos primeiros requisitos da fé e do sucesso duradouros é a capacidade de
aceitar as mudancas e lucrar com elas.

Ja disseram que a unica coisa permanente na vida sao as mudancas. Para
preservar a fé que lhe dara poder para alcancar o sucesso, vocé precisa se
tornar suficientemente flexivel para se adaptar a todo tipo de mudanca. Se for
flexivel, vocé surfara na onda da mudanca em vez de ser engolido por ela.

Pense nas seguintes sugestoes e veja quais delas, se utilizadas,
fortaleceriam o poder da fé que vocé precisa no dia a dia.

Mude do habito de pensar nas coisas de que ndo gosta e de que tem medo
para o habito de acreditar que pode e vai conseguir viver a vida nos seus
proprios termos.

Mude do habito de ficar pensando e falando sobre as doencas fisicas que
vocé tem ou tem medo de vir a ter para o habito de pensar e falar sobre a
saude perfeita que deseja até desenvolver uma “consciéncia de sadde”.
Lembre que doencas imaginarias podem fazer tdao mal quanto se fossem reais
caso voce as aceite e incentive por causa do medo.

Mude do habito de desejar mais coisas materiais do que precisa e pode
utilizar para o habito de compartilhar sua riqueza, de modo que ela sirva a



outras pessoas e assim se multiplique em seu beneficio.

Mude do habito da autocomplacéncia para o habito do descontentamento
positivo suficiente para manté-lo em busca de mais conhecimento e sabedoria
para tornar sua vida mais rica material e espiritualmente.

Mude do habito da intolerancia para o habito de ter a mente aberta em
todos os assuntos e em relacdo a todas as pessoas, lembrando que uma mente
fechada ndo cresce, mas se atrofia e perde forca.

Mude do habito de procurar defeitos para o habito de procurar o lado bom
das pessoas e deixa-las saber que vocé o descobriu. A verdade é que as
pessoas vao ver em voceé o que quer que vocé veja nelas, seja bom ou ruim.

Mude do habito da autopiedade para o habito de encarar os fatos sobre si
mesmo e as verdadeiras causas dos seus medos e angustias. Lembre que o
espelho sera muito ttil para fazer essa mudanca.

Mude do habito de falar mal dos outros para o habito de elogia-los, porque
esse também é um habito que enseja reciprocidade.

Enquanto estiver pensando nessas sugestoes, certifique-se de reconhecer a
diferenca entre suas necessidades e seu direito de receber. Precisamos de
muitas coisas que ndo temos o direito de receber. A unica maneira garantida
de obter o direito de receber é fazer um esforco a mais, deixando os outros
em divida com vocé ao prestar um servico maior e melhor do que aquele que
foi pago para fazer.

O grande fil6sofo alemdo Goethe enunciou os seguintes principios para
uma vida equilibrada:

Saude suficiente para que o trabalho seja um prazer.

Riqueza suficiente para suprir as necessidades.

Forca suficiente para lutar contra as dificuldades e supera-las.
Paciéencia suficiente para labutar até que algo de bom seja obtido.
Graca suficiente para confessar os pecados e abandona-los.
Caridade suficiente para ver o bem nos vizinhos.

Amor suficiente para mobilizar-se para ser 1util aos outros.

Fé suficiente para tornar realidade os atos de Deus.



Esperanca suficiente para remover todos os medos em relagao ao futuro.

Todo mundo precisa de uma planta basica para construir sua vida. O credo de
Goethe pode dar uma base para vocé criar um esquema que ajude a fazer a
vida recompensa-lo nos seus proprios termos, sem violar os direitos dos
outros. Um credo diario ajuda a manter diante de si uma imagem clara da
pessoa que vocé deseja tornar-se. Ajuda a dar o poder da fé para enfrentar e
superar 0s obstaculos ao longo do caminho.

Se vocé sinceramente deseja o sucesso, entdo deve procurar com
entusiasmo até encontrar o acesso ao superpoder que existe dentro de voce.
Quando encontrar, tera descoberto seu verdadeiro eu, aquele “outro eu” que
utiliza todas as experiéncias da vida. E voceé tera sucesso, independentemente
de quem seja ou de quais tenham sido a natureza e o tamanho dos fracassos
no passado. Vocé deve aplicar sua fé. Deve dominar o poder da mente e
dirigi-la para o objetivo desejado com entusiasmo.

Ralph Waldo Emerson, o grande norte-americano das letras, bem afirmou:
“Nada grandioso jamais € alcancado sem entusiasmo”. Entusiasmo € uma
caracteristica importante de uma personalidade agradavel. £ um componente
necessario a pessoa que deseja sucesso no mundo acelerado de hoje. Os
grandes homens de ontem e as pessoas bem-sucedidas de hoje sao aqueles
que definiram seus desejos na forma de objetivos definidos e dirigiram sua fé
na direcao de alcanca-los.

O entusiasmo ndo é uma caracteristica de personalidade patenteada ou
protegida por direitos autorais, mas pode se tornar um ativo de wvalor
inestimavel para todos que aprendem a aplica-lo e o0 mantém como habito na
relacdo diaria com os outros. Para ser entusiastico, aja com entusiasmo.
Observe que o entusiasmo tem um poder singular, pois trata-se de uma
combinacao de energia fisica e mental. O entusiasmo é simplesmente a fé em
acdo. Essa fé, essa capacidade de acreditar, é o maior poder da sua mente e
pode ser liberada e dirigida para a conquista do objetivo desejado. As pessoas
bem-sucedidas de hoje e de amanha sdao aquelas que dominaram e utilizaram
os vastos poderes que residem em suas mentes.



O PODER DA MENTE SUBCONSCIENTE

A mente subconsciente é a fonte do maior poder humano. Pode ser
influenciada a trabalhar rumo as metas desejadas mesmo enquanto se dorme,
assim como nas horas de vigilia.

Embora as pessoas ainda nao tenham aprendido a usar o poder total do
subconsciente, aprenderam o que entendem como um guia para a consecucao
das metas.

Numa vida inteira dedicada a pesquisa de padroes de sucesso, estudamos
as histdrias de centenas de lideres em muitas dreas da realizacdo humana.
Uma coisa nos impressionou nesses estudos: a maneira como muitas das
pessoas extremamente bem-sucedidas utilizaram o poder do subconsciente,
especialmente em momentos de profundo estresse ou grandes decisoes.

O presidente Woodrow Wilson, por exemplo, tinha o habito de escrever
uma mensagem clara, logo antes de dormir, do que queria realizar no dia
seguinte. Lia em voz alta varias vezes e, na prece noturna, pedia orientacao
para levar a cabo.

Frequentemente, acordava no meio da noite com uma solucao completa na
mente. Outras vezes, a resposta desejada ndo vinha.

Ao discutir esse habito numa entrevista com Napoleon Hill, Wilson falou:
“O estado mental com que peco ajuda ao subconsciente tem muito a ver com
o resultado. Em horas de grande emergéncia, sob o estresse de forte emocao,
a orientacdo que peco chega rapido. Se existe alguma duvida na mente, vejo
que o resultado é geralmente negativo. Mas, quando minha crenca é tao forte
que quase me vejo na posse da resposta para o problema, ai o resultado é
sempre positivo”.

Wilson estava convencido de que a mente subconsciente € o portal para a
inteligéncia infinita do nosso Criador e s6 pode ser utilizada com eficiéncia a
partir de uma atitude mental de crenca absoluta conhecida como fé. Quando
vocé harmoniza sua mente com a do Criador, recebe orientacdo, poder e
revelacdo ndo disponiveis por quaisquer outros meios. Dessa maneira, a
mente subconsciente pode ajudar a conseguir seguranca material e espiritual.



No entanto, vocé deve dar a chance de fazé-la trabalhar por vocé. Uma
maneira de fazer isso é reservar uma parte do dia para a meditacao. Concentre
a mente em um devaneio em forma de prece.

Voceé vai ver que o tempo dedicado a meditacdo é bem empregado. Voce
vai sair de cada sessao espiritualmente revigorado e cheio de ideias para
melhorar sua vida.

Com os cinco sentidos fisicos podemos detectar e nos proteger de muitos
perigos, como queimaduras e cortes. Mas estamos sujeitos a perigos muito
maiores do que aqueles que conseguimos detectar pelos sentidos fisicos.
Esses perigos maiores esgueiram-se em nossa mente subconsciente via
autossugestdao, revestidos de experiéncias cotidianas que aceitamos como
inevitaveis, como medo, doencas fisicas, angustias, fracasso e derrota.

Uma atitude mental positiva ndo é capaz de curar todas as doencas
humanas, mas pode curar muitas delas se soubermos como funciona e a
mantivermos imune a aceitacao de circunstancias que ndao desejamos.

As pessoas estdao apenas comecando a aprender que o poder da
autossugestao é um operario silencioso que pode trazer sucesso ou fracasso,
saude ou doenca, paz mental ou infelicidade.

Existe algo no subconsciente que o influencia a aceitar como verdade
qualquer impressao que o alcance, negativa ou positiva, construtiva ou
destrutiva, confiavel ou inconfiavel. Por isso devemos condicionar a mente
para se alimentar das coisas e circunstancias que desejamos e protegé-la da
influéncia de sugestoes relacionadas ao que ndo desejamos.

A imaginacdo pode matar uma pessoa. Ou ajuda-la a se erguer a niveis de
realizacao que parecem milagre, caso mantenha a mente ocupada na direcao
das coisas que mais deseja. Por exemplo, a crenca constante do
hipocondriaco de que sua sina é a doenca e ndo ha nada que possa fazer a
respeito geralmente resulta em ma saude. Como o subconsciente aceita
qualquer impressao ou pensamento, seu poder pode ser tao destrutivo quanto
magnificamente construtivo. Esse é o motivo para se manter uma atitude
mental positiva continua.



ETAPAS PARA APROVEITAR O POTENCIAL DA
MENTE

A mente humana € aquilo que mais se aproxima de um moto-continuo, pois
funciona enquanto dormimos assim como quando estamos acordados. Se
levamos medo e preocupagOes para a cama, o subconsciente 0s aceita como
coisas que desejamos e passa logo a planejar maneiras de trazé-los para o
mundo fisico.

Por outro lado, a mente subconsciente também vai aceitar e ajudar
prontamente a planejar as coisas que desejamos se dermos ordens especificas
e acreditarmos que serao cumpridas.

Existem fatos importantes relacionados ao uso da mente que se deve
reconhecer e respeitar:

1. A mente pode ser controlada, guiada e dirigida para finalidades que se
escolhe. De fato, existem punicOes especificas para quem nao faz isso.

2. A mente pode atrair circunstancias desagradaveis e indesejadas e vai
fazer isso a menos que esteja ocupada em obter o que se deseja.

3. Todas as realizacoes construtivas sao produto de pensamento
organizado, dirigido para objetivos especificos com uma atitude mental
positiva apoiada na fé.

4. A maioria dos pensamentos que voluntariamente entram na mente nao
é acurada; por isso, todo pensamento exige analise cuidadosa antes de
ser aceito e implementado como verdadeiro.

5. O que quer que a mente humana seja capaz de conceber e acreditar, ela
é capaz de realizar. Ela pode fazer isso pela aplicacao de leis naturais e
dos principios estabelecidos e aceitos pelo homem como factiveis.

Nenhum desses cinco fatores relativos ao uso da mente requer o que
chamamos de educacdo formal extensiva. Qualquer pessoa interessada em
conhecer os poderes potenciais de sua mente pode verificar a solidez de cada
um deles.



Para ajuda-lo a acessar os poderes ilimitados do seu subconsciente,
apresentamos as seguintes sugestoes.

1. Escreva uma declaracdao clara com o objetivo mais importante que
vocé deseja realizar nos préoximos 30 dias. Certifique-se de que seja
uma coisa que vocé tenha direito a receber ou que tera tal direito
dentro do prazo. Por exemplo, uma promog¢do, um aumento da
clientela, uma melhora da saide ou mudancas construtivas em sua
personalidade sao metas desejaveis.

2. Converse com seu subconsciente varias vezes por dia, inclusive de
noite, antes de dormir. Conte-lhe o que vocé redigiu como objetivo e
dé as razoes para acreditar que merece receber o que busca. Defenda
sua causa com entusiasmo.

3. Faca uma declaracdo clara de todas as razoes pelas quais acredita que
merece a realizacdo do seu objetivo. Ndo seja modesto na descricao,
mas ndo inclua nada em que ndo acredite ou que seja inveridico.
Certifique-se de incluir na lista uma afirmativa clara do que pretende
dar em troca da realizacao da sua meta. Isso é importante. A mente
subconsciente ndo vai violar as leis da natureza, e pedir uma coisa em
troca de nada vai dar errado. Se, por exemplo, estiver pedindo sucesso
em um empreendimento, certifique-se de que o seu lado do negocio
seja limpo e absolutamente justificavel, porque sempre haverd um
parceiro silencioso e invisivel em todas as suas associacdes com outras
pessoas. E um juiz que anota todos os seus atos e intencdes, guardando
um registro que pode abengoa-lo ou amaldicoa-lo em algum momento
mais a frente. Emerson chamava esse parceiro invisivel de lei da
compensacao.

4. Memorize as duas listas: a que descreve o que vocé pretende realizar
nos préoximos 30 dias (ou dentro de outro periodo especifico) e a que
descreve por que vocé se acha merecedor de receber o que pediu e o
que pretende dar em troca. Repita essas afirmacodes diariamente e
termine agradecendo por ja ter conseguido.

5. Se for casado, entre numa alianca de MasterMind com seu conjuge



para que possam implantar esse programa da maneira como foi
descrito. Se ndo for casado, faca uma alianca de MasterMind com seu
melhor amigo ou sécio e sigam as mesmas instru¢des. No entanto, nao
revele o programa a ninguém de fora que possa ridicularizar seu
procedimento por falta de compreensdo sobre o poder da mente
subconsciente.

6. Sua mente subconsciente adota e trabalha em cima de desejos e
pedidos apresentados sob emocdo extrema com muito mais rapidez do
que aqueles apresentados com uma mente tranquila. Por isso, trate de
se vender com uma fé inabalavel no sucesso. Coloque entusiasmo em
suas palavras e seus pensamentos. Parta do principio de que esta
falando para uma pessoa que pode dizer sim ou nao ao seu pedido e
faca o maximo para convencé-la a dizer sim.

O PODER DE UMA MENTE ABERTA

Uma mente aberta é uma mente livre.

A pessoa que fecha a cabeca para novas ideias, conceitos e experiéncias
escraviza a propria personalidade.

A intolerancia — produto de uma mente fechada — é uma espada de dois
gumes que de um lado corta novas oportunidades e de outro as linhas de
comunicacao.

Quando abre sua mente, da liberdade a imaginagdo para agir por voce.
Voce utiliza o dom da visao.

Hoje é dificil imaginar que pessoas aparentemente inteligentes riram das
experiéncias dos irmdos Wright e que o icone da aviacdo Charles Lindbergh
mal conseguiu encontrar patrocinadores para seu voo transatlantico.

Pessoas de visdao conseguiram levar o homem a Lua, e fotos de outros
planetas do nosso sistema solar sdo transmitidas regularmente para a Terra
por veiculos de exploracdo espacial, enquanto agora sonhamos com estacoes,
hotéis e espacos recreativos no espaco. O objetivo da NASA é desenvolver e
demonstrar a possibilidade das viagens interplanetarias. Onde estdao aqueles



que no inicio escarneceram da viagem a Lua?

Uma mente fechada é sinal de uma personalidade estatica. Ela deixa o
progresso passar e nunca aproveita as oportunidades que o progresso oferece.

Apenas com uma mente aberta vocé pode absorver o pleno impacto da
primeira regra que leva a qualquer tipo de sucesso: o que quer que a mente
humana seja capaz de conceber e acreditar, ela é capaz de realizar.

A pessoa abencoada com uma mente aberta pode fazer milagres nos
negacios, industrias e profissdes, enquanto as que tém a mente fechada ainda
gritam “impossivel”.

Avalie-se. Vocé é daqueles que dizem “eu posso” e “isso vai ser feito” ou
se enquadra no do “ninguém consegue fazer isso” exatamente na hora em que
tem alguém fazendo?

Uma mente aberta exige fé — em vocé mesmo, nos seus companheiros e
no Criador, que elaborou um padrao de progresso para as pessoas e O
universo.

O tempo da supersti¢do ja passou, ou pelo menos deveria ter passado. Mas
a sombra do preconceito continua tdo escura como sempre. Vocé pode sair a
luz do dia fazendo um exame atento da sua personalidade. Vocé toma
decisOes baseadas na razdo e na logica ou na emocdo e nas ideias
preconcebidas? Vocé ouve os argumentos dos outros com atenc¢ao, interesse e
ponderacao? Voce vai atras dos fatos em vez de rumores e disse me disse?

A mente humana definha se ndo for estimulada por pensamentos novos.
Numa lavagem cerebral, o ditador sabe que a maneira mais rapida de destruir
a vontade de um homem ¢é isolando sua mente, separando-o das outras
pessoas, de livros, jornais, radio, televisdo e outros canais comuns de
comunicacao intelectual.

Em circunstancias assim, o intelecto morre de desnutricdo. S6 a vontade
mais férrea e a fé mais pura podem salva-lo.

E possivel que vocé tenha aprisionado sua mente num campo de
concentracdo cultural e social? Sera que vocé se submeteu a uma lavagem
cerebral que vocé mesmo criou?

Se isso aconteceu, esta na hora de afastar as barras do preconceito que



aprisionam seu intelecto. Abra sua mente e liberte-a. Descubra por si o poder
maior de uma mente que ndo conhece barreiras.

O PODER DOS PENSAMENTOS

Thomas Paine foi uma das grandes mentes da época da Revolucdo
Americana. A ele devemos, talvez mais do que a qualquer outra pessoa, tanto
o inicio como o final feliz da revolucdo. Foi sua mente arguta que ajudou a
elaborar a Declaracdo da Independéncia e convencer o0s signatarios a
transformar aquelas palavras em realidade.

Ao falar da fonte de seu manancial de conhecimento, Paine afirmou:
“Qualquer pessoa que observa o progresso da mente humana, a comecar pela
sua, ndo pode deixar de perceber que existem duas classes distintas do que
chamamos de pensamento: aqueles que sdao produzidos dentro de nds pela
reflexdo e pela arte de pensar e aqueles que irrompem na mente por si.

“Estabeleci como regra tratar os visitantes voluntarios com educacao,
tomando o cuidado de analisar, tanto quanto fosse capaz, se valia a pena
entreté-los, e foi deles que obtive quase todo o conhecimento que possuo.
Quanto ao aprendizado que uma pessoa recebe na escola, esse serve apenas
como um pequeno capital para coloca-lo no caminho de aprender por si mais
adiante. Toda pessoa instruida é por fim sua prépria mestra, e o motivo é o
seguinte: como os principios sdo diferentes das circunstancias, ndao podem ser
gravados na memoria; a residéncia mental deles é na compreensdo, e nunca
duram tanto como quando concebidos pela propria pessoa.”

Nos paragrafos acima, Paine, um grande filosofo e patriota norte-
americano, descreveu um fenémeno que vez por outra todo mundo vivencia.
Quem é tao desafortunado a ponto de nunca ter recebido evidéncia positiva
de que pensamentos e até ideias inteiras “pipocam” na mente, vindos de
fontes externas?

Que meio de transmissdo haveria para esses invasores sendo o éter? O éter
preenche o espaco sem fim do universo. E o meio de transmissdo de todas as
formas conhecidas de vibracdao, como som, luz e calor. Por que nao seria



também o veiculo da vibracdo do pensamento?

Toda mente, ou cérebro, esta diretamente ligada a todas as outras mentes
por intermédio do éter. Todo pensamento lancado por qualquer cérebro pode
ser imediatamente captado e interpretado por todos os outros cérebros que
estejam em harmonia com o cérebro emissor (vibrando na mesma
frequéncia). Napoleon Hill tinha certeza desse fato, tanto quanto da férmula
da agua ser H,O.

O fato de o éter ser um transmissor de pensamentos de uma mente para
outra nao € sua qualidade mais impressionante. Existem indicios
convincentes de que cada vibracdo de pensamento emitida por qualquer
cérebro é captada pelo éter e mantida em movimento por frequéncias de onda
sinuosas, que correspondem em tamanho a intensidade da energia utilizada na
emissdo; que essas vibracOes se mantém em movimento para sempre, e que
sao uma das duas fontes pelas quais 0os pensamentos “pipocam” na mente de
alguém — a outra é o contato direto e imediato via éter com o cérebro que
emite a vibracdo do pensamento.

Portanto, ve-se que, caso essa teoria seja um fato, o espaco infinito de
todo o universo ja é e continuara sendo literalmente uma biblioteca onde se
podem encontrar todos os pensamentos emitidos pela humanidade.

Uma das descobertas mais maravilhosas ja feitas pelo homem é o
principio do radio, que funciona com a ajuda do éter, importante nas leis da
natureza. Imagine o éter captando a vibracao comum do som e transformando
aquela vibracao de frequéncia de audio em uma frequéncia de radio (pelo
aumento da taxa de vibracdo), transportando-a para uma estacdao receptora
devidamente sintonizada e ali transformando-a de novo para a forma original
de frequéncia de audio, tudo isso numa fracdo de segundo. Nao deve
surpreender ninguém que uma forca assim possa coletar a vibracdao do
pensamento e manté-la em movimento para sempre.

O fato da transmissdo instantanea do som pelo éter, conhecido e
comprovado pelo aparelho moderno de radio, significa que a teoria da
transmissao das vibracoes de pensamento de uma mente para a outra nao soé é
possivel, mas também provavel.



No proximo capitulo, vocé vai aprender como acelerar a capacidade da
sua mente de receber e transmitir vibracoes de pensamento. Certifique-se de
que o sistema de comunicacdo se mantenha em sintonia positiva para esse
importante aprendizado.



Capitulo 9

Tk



O PODER DO MASTERMIND

NESSE PONTO DO ESTUDO deste livro, tire trés minutos para meditar e se
concentrar no que aprendeu sobre o poder da sua mente. Anote e revise apos
concluir este capitulo. Esse momento de meditacdo pode muito bem ser os
trés minutos mais importantes que vocé utilizara no estudo do superpoder da
persuasao. O valor desse tempo vai depender da sua capacidade de se
concentrar séria e silenciosamente.

E vital que vocé compreenda o contetido do Capitulo 8 antes de mergulhar
no estudo da alianca de MasterMind e da quimica da mente. Os trés minutos
de meditacao deixardo sua mente alerta e ativa, unindo as mentes consciente
e subconsciente para maior compreensao.

MENTES DEMONSTRAM ATRACAO —E
REPULSA

E fato bem sabido tanto pelo leigo quanto pelo cientista que algumas mentes
se atritam no instante em que entram em contato. Entre os extremos de
antagonismo imediato e afinidade natural a partir do encontro ou contato das
mentes, existe uma ampla gama de possibilidades de reacdes entre duas
mentes.

Algumas mentes se adaptam tdo naturalmente uma a outra que o “amor a
primeira vista” é o resultado inevitavel do contato. Quem ndo passou por essa
experiéncia? Em outros casos, as mentes sao tdo antagonicas que uma
violenta antipatia mutua se revela no primeiro encontro. Os resultados
ocorrem sem que uma palavra seja dita e sem o menor sinal de estimulo por
qualquer uma das causas habituais para amor e 6édio.

E bem provavel que a mente seja feita de algum tipo de substincia ou
energia parecida com a do éter (se ndo da mesma substancia). Quando duas



mentes se aproximam o bastante para fazer contato, a mistura das unidades
dessa “substancia mental” (vamos chama-la de elétrons do éter) precipita uma
reacao quimica e da inicio a vibracoes que afetam as duas pessoas de forma
agradavel ou desagradavel.

O efeito do encontro de duas mentes é bastante o6bvio até para o
observador mais casual. Todo efeito deve ter uma causa. O que poderia ser
mais razoavel do que suspeitar que a causa da mudancga da atitude mental nas
duas mentes que acabaram de entrar em contato seja de fato uma perturbacgao
dos elétrons ou das unidades de cada mente enquanto elas se rearranjam no
novo campo criado pelo contato?

Com o objetivo de assentar essa filosofia sobre uma base sélida,
obtivemos bastante éxito ao admitir que o encontro ou o contato entre duas
mentes precipita em cada uma um certo “efeito” ou estado mental
perceptivel, diferente do que existia imediatamente antes do contato. Embora
desejavel, ndo é fundamental conhecer a “causa” dessa reacao de uma mente
sobre a outra. Que a reacdo sempre ocorre é fato bem conhecido, o que nos da
um ponto de partida para mostrar o que queremos dizer com O termo
“MasterMind”.

Um MasterMind pode ser criado pela unido ou mistura de duas ou mais
mentes em espirito de perfeita harmonia para a consecugdo de um objetivo
especifico. Dessa mistura harmoniosa, a quimica da mente dd origem a uma
terceira mente, que pode ser apropriada e utilizada por uma ou todas as
mentes individuais. O MasterMind permanecerd disponivel enquanto existir
a alianga amigavel e harmoniosa entre as mentes individuais. Ele vai se
desintegrar e desaparecer sem deixar vestigios no momento em que a aliang¢a
amigavel for quebrada.

ISSO VOCE NAO VAI ENCONTRAR
EM LIVROS DIDATICOS

O termo “MasterMind” é abstrato e ndo possui correspondente no terreno dos
fatos conhecidos, exceto para um pequeno nimero de pessoas que fizeram



um estudo cuidadoso do efeito de uma mente sobre outras.

Ao longo de toda a sua vida, Napoleon Hill em vao pesquisou nos livros
didaticos e ensaios sobre a mente humana, ndo conseguindo encontrar
referéncias ao principio que aqui descrevemos como MasterMind.

A expressao chamou a atencao de Hill pela primeira vez numa entrevista
com Andrew Carnegie. O empresario atribuiu ao MasterMind a acumulagao
de sua vasta fortuna na industria siderirgica. Ele explicou que sua alianca de
MasterMind era composta por cerca de 20 homens e que eles contribuiram
com sua experiéncia, educacdo e formacdo para um objetivo definido:
fabricacdo e comercializacao de aco.

O grupo detinha o conjunto de conhecimentos de tudo o que se sabia na
época sobre a industria siderdrgica. O trabalho principal de Andrew Carnegie
era manter a alianca em movimento, num espirito de perfeita harmonia, em
prol do objetivo comum.

Qualquer adulto sabe que os primeiros dois ou trés anos do casamento
com frequéncia sdo marcados por muitas desavencas de natureza um tanto
mesquinha. Sdo os anos “de ajuste”. Se o casamento sobrevive, ha uma boa
chance de se tornar uma alianca permanente. Nenhuma pessoa casada
experiente ira negar esses fatos. Mais uma vez vemos os efeitos sem entender
a causa.

Embora existam outros fatores, a falta de harmonia nesses primeiros anos
normalmente resulta da lentiddo da quimica das mentes em se misturar de
modo harmonioso. Colocando de outra maneira, os elétrons ou unidades de
energia que chamamos de mente com frequéncia ndo sdo extremamente
amigaveis ou antagonicos no primeiro contato, mas, pela associacao
constante, adaptam-se gradativamente em harmonia, exceto nos casos em que
a associacdo tem efeito oposto e por fim leva a franca hostilidade.

E fato bem conhecido que, depois que um homem e uma mulher vivem
juntos por 10 ou 15 anos, tornam-se praticamente indispensaveis um para o
outro, mesmo que nao haja indicio do estado mental chamado amor. Além
disso, a associacdo ndo s6 desenvolve uma afinidade natural entre as duas
mentes, como faz com que as duas pessoas assumam expressoes faciais



parecidas e se parecam muito uma com a outra em muitos aspectos
marcantes.

Qualquer analista competente da natureza humana pode apontar
facilmente a esposa de um homem no meio de uma multidio de
desconhecidos depois de ter sido apresentado ao marido. A expressao dos
olhos, o contorno do rosto e o tom de voz de duas pessoas casadas ha tempo
ficam notavelmente parecidos.

A QUIMICA DA MENTE APLICADA

O efeito da quimica da mente humana é tdao pronunciado que qualquer
palestrante experiente consegue interpretar rapidamente como sua fala esta
sendo aceita pela plateia. O antagonismo na mente de uma unica pessoa entre
mil da plateia é detectada pelo palestrante que aprendeu a “sentir” e registrar
os efeitos do antagonismo. Por isso, uma plateia pode elevar o palestrante a
grandes feitos de oratoria ou afunda-lo no fracasso sem fazer ruido ou
apresentar expressao facial que denote satisfacdo ou insatisfacao.

Todo supervendedor sabe quando chegou o momento psicologico de
fechar uma venda, ndo pelo que o comprador potencial diz, mas pelo efeito
da quimica de sua mente, interpretada ou “sentida” pelo vendedor. As
palavras muitas vezes desmentem as intencoes de quem fala, mas a
interpretacdo correta da quimica da mente ndo deixa margem para isso. Todo
vendedor competente sabe que a maioria dos compradores tém o habito de
simular uma atitude negativa quase até o climax da venda.

Todo advogado competente desenvolve um sexto sentido com o qual
“sente” o terreno em meio as palavras mais artisticamente selecionadas pela
testemunha esperta que esta mentindo e as interpreta corretamente. Muitos
advogados desenvolvem essa aptiddo sem saber a fonte. Eles tém a técnica
sem a compreensdo cientifica em que se baseia. Com muitos vendedores
acontece 0 mesmo.

Uma pessoa dotada do talento de interpretar corretamente a quimica da
mente dos outros pode, por assim dizer, entrar pela porta da frente da mansao



de uma determinada mente e explorar calmamente o prédio inteiro,
observando cada detalhe, e sair com um quadro completo do interior sem que
o dono jamais venha a saber que recebeu uma visita.

Essas afirmacdes bastam para apresentar o conceito de quimica da mente e
provar, com a ajuda da experiéncia diaria e das observacoes casuais do leitor,
que, no momento em que duas mentes se aproximam, ocorre uma mudanca
mental perceptivel em ambas, as vezes antagonica e as vezes amistosa. Toda
mente tem o que se poderia chamar de campo elétrico. A natureza desse
campo varia, dependendo do humor e da natureza quimica da mente que cria
0 campo.

Acredita-se que a condicdo normal ou natural da mente de uma pessoa
seja resultado da hereditariedade fisica e da natureza dos pensamentos que
dominam a mente. Toda mente se modifica continuamente a medida que a
filosofia do individuo e seus habitos gerais de pensamento alteram sua
quimica mental.

Napoleon Hill acreditava que esses principios fossem verdadeiros. E fato
conhecido que qualquer pessoa pode mudar voluntariamente sua quimica
mental, com isso atraindo ou repelindo todos com quem entra em contato.
Em outras palavras, qualquer pessoa pode assumir uma atitude mental que
atraia e agrade os outros ou que rechace e antagonize, isso sem ajuda de
palavras, expressOes faciais ou outros tipos de postura ou movimento
corporal.

ESPIRIT DE CORPS NO TRABALHO

Volte agora a definicdo de MasterMind — uma mente que surge da mistura e
da coordenacdo de duas ou mais mentes em espirito de perfeita harmonia — e
vocé vai entender o pleno significado da palavra “harmonia” conforme
utilizada aqui. Duas mentes ndo se misturam, nem podem ser coordenadas a
menos que o elemento de “perfeita harmonia” esteja presente — o elemento
que detém o segredo do sucesso ou do fracasso de praticamente todas as
parcerias sociais e empresariais.



Todo gerente de vendas, comandante militar e lider compreende a
necessidade de um espirit de corps, o espirito de entendimento e cooperacao
que leva ao cumprimento de uma meta comum. Esse espirito de harmonia de
proposito de grupo é alcancado com disciplina, forcada ou voluntaria, de tal
natureza que as mentes individuais se misturam em um MasterMind. Isso
acontece quando a quimica das mentes individuais se mistura e elas
funcionam como uma so.

Os métodos pelos quais a mistura acontece sao tdo numerosos quanto as
pessoas que exercem formas variadas de lideranca. Cada lider tem seu
método de coordenar as mentes dos seguidores. Um usa a forca. Outro, a
persuasdao. Um joga com o medo de puni¢do, enquanto outro joga com
recompensas. Nao precisamos pesquisar a fundo na histéria da politica, dos
negocios ou das financas para descobrir as técnicas empregadas pelos lideres
nesses campos.

No entanto, os verdadeiros grandes lideres do mundo receberam da
natureza uma espécie de quimica mental que é favoravel como polo de
atracdo para outras mentes.

Nenhum conjunto de mentes pode ser combinado em um MasterMind se
um dos individuos do grupo possui uma mente extremamente negativa e
repulsiva. Mentes negativas e positivas ndao vao se misturar no que
descrevemos como MasterMind. Muitos lideres capazes foram levados a
derrota por ignorar esse fato.

Qualquer lider que compreenda o principio da quimica mental pode
misturar temporariamente as mentes de praticamente qualquer grupo de
pessoas numa mente de massa, mas a composicao vai se desintegrar quase
que na mesma hora em que o lider sair do grupo. As mais bem-sucedidas
organizacoes de seguros de vida e outras equipes de venda reunem-se uma
vez por semana ou mais com o objetivo de fundir as mentes individuais num
MasterMind que servira de estimulo as mentes individuais por um numero
limitado de dias.

Pode acontecer — e geralmente acontece — de os lideres desses grupos nao
saberem o que realmente se passa nessas reunioes, em geral destinadas a



palestras do lider e outros membros do grupo. Enquanto isso, as mentes dos
participantes estdo em contato e recarregando umas as outras.

O cérebro do ser humano pode ser comparado a uma bateria elétrica no
sentido de que pode se exaurir ou esgotar, fazendo com que a pessoa se sinta
desanimada, desmotivada e para baixo. Quem nunca teve essa sensagao?
Quando o cérebro humano esta esgotado, deve ser recarregado. Isso é feito
pelo contato com uma mente ou mentes energizadas. Os grandes lideres
compreendem a necessidade do processo de recarga. Esse conhecimento € o
que mais distingue um lider de um liderado.

Feliz da pessoa que compreende suficientemente esse principio para
manter o cérebro energizado ou recarregado, colocando-o em contato
periodico com mentes mais energizadas. Raramente nos sentimos mais
revigorados do que quando compartilhamos de uma experiéncia
intelectualmente estimulante com uma pessoa tdo ou mais inteligente que
nos. Esse tipo de interacdo nos mantém mentalmente alerta. Da mesma
maneira, nada é mais deprimente e contraproducente do que a associacao
constante com gente negativa.

Quais podem ser entdo as possibilidades futuras no campo da quimica
mental?

Pelo principio da combinagdo harmoniosa de mentes, pode-se desfrutar de
saude perfeita. Com a ajuda do mesmo principio, pode-se desenvolver poder
suficiente para resolver as dificuldades econdomicas que pressionam
constantemente todos os individuos.

Podemos julgar as possibilidades futuras da quimica mental fazendo uma
lista das realizacOes passadas, lembrando que tais conquistas resultaram
largamente de descobertas acidentais e da reunido ocasional de mentes.
Estamos nos aproximando do dia em que os professores universitarios vao
ensinar quimica mental como parte do curriculo obrigatorio. Enquanto isso, o
estudo e as experiéncias referentes ao assunto abrem possibilidades
impressionantes para o desenvolvimento mental.

A UNIAO FAZ A FORCA



E fato comprovéavel que a quimica da mente pode ser devidamente aplicada
aos assuntos diarios dos setores economico e comercial.

Por meio da quimica mental, duas ou mais mentes podem ser combinadas
num espirito de perfeita harmonia e desenvolver poder suficiente para
permitir aos individuos a realizacdo de feitos aparentemente sobre-humanos.
O poder é a forca com que as pessoas tém sucesso em qualquer
empreendimento. Qualquer grupo de pessoas com sabedoria para subordinar
suas personalidades e interesses individuais imediatos a unido com outras
mentes pode usufruir de poder em quantidades ilimitadas.

Observe com que frequéncia a palavra “harmonia” aparece. Nao se pode
desenvolver o MasterMind onde ndo existe perfeita harmonia. As unidades
individuais de uma mente ndo vao se misturar com as unidades de outra
mente até as duas serem despertadas e aquecidas num espirito de perfeita
harmonia de proposito. No momento em que as duas mentes comecam a
seguir vias de interesse divergentes, as unidades individuais de cada mente se
separam e o terceiro elemento, o MasterMind, se desintegra.

Quando duas ou mais pessoas harmonizam suas mentes para criar um
MasterMind, cada integrante do grupo fica dotado do poder para contatar e
coletar conhecimento da mente subconsciente de todos os participantes do
grupo. Esse poder se torna imediatamente perceptivel e tem o efeito de
estimular a mente a uma taxa de vibracdo mais alta, que assume a forma de
uma imaginacdo mais vivida e de uma consciéncia que parece um sexto
sentido.

E por meio desse sexto sentido que novas ideias lampejam na mente.
Essas ideias assumem a natureza e a forma do assunto que domina a mente
do participante. Se o grupo se reuniu com o objetivo de debater um
determinado tema, as ideias relativas ao assunto comecam a jorrar na mente
de todos os participantes, como se ditadas por uma influéncia externa. As
mentes dos participantes do MasterMind tornam-se imas, atraindo ideias e
estimulos de pensamento da mais elevada natureza pratica e organizada —
sabe-se 14 de onde.

O processo de mistura de mentes pode ser comparado ao ato de se



conectar varias baterias elétricas a um sO cabo de transmissao, aumentando
assim a forca que passa por aquela linha dada a quantidade de energia gerada
pelas baterias. Isso se aplica a combinacdo de mentes individuais num
MasterMind. Cada mente estimula todas as outras do grupo até a energia
mental ficar tdo grande que se conecta com e penetra na energia universal
chamada éter, que por sua vez toca todo atomo de toda matéria do universo.

Mencionamos a influéncia da quimica mental num orador experiente e
vimos como o palestrante muitas vezes pode se erguer ao apice do poder de
oratoria caso sinta que as mentes individuais da plateia estio na mesma onda
que ele.

Os primeiros cinco a dez minutos de uma palestra em geral sao dedicados
ao que é conhecido como “aquecimento”. E o processo pelo qual as mentes
do palestrante e da plateia sdo combinadas em espirito de perfeita harmonia.

Todo palestrante sabe o que acontece quando esse estado de perfeita
harmonia ndo se concretizar.

E fato notério que qualquer pessoa pode explorar o depésito de
conhecimento de outra mente pelo principio da quimica mental. Parece
razoavel supor que esse poder pode ser estendido ao contato com quaisquer
vibracoes disponiveis no éter.

A teoria de que todas as vibracOes mais altas e mais refinadas (como o
pensamento) sdao preservadas no éter deriva do fato conhecido de que nem a
matéria nem a energia podem ser criadas ou destruidas. E razoavel supor que
todas as vibracdes que foram suficientemente amplificadas para serem
captadas e absorvidas pelo éter vao continuar a existir para sempre. As
vibracOes mais baixas, que ndo se misturam ou contatam com o éter,
provavelmente vivem uma vida banal e entao morrem.

Todos os chamados génios provavelmente conquistaram essa reputacao
porque formaram aliancas com outras mentes que lhes permitiram amplificar
suas proprias vibracOes mentais até estarem aptos a contatar 0 vasto
manancial de conhecimento registrado e arquivado no éter do universo.
Todos os grandes génios, pelo que Napoleon Hill conseguiu apurar, eram
pessoas altamente sexuais. O fato de que o contato sexual é o maior



estimulante mental que se conhece parece apoiar essa teoria.

OS SEIS GRANDES

Vamos pesquisar um pouco mais sobre a natureza do poder econdmico,
conforme manifestado pelas realizacdes de empresarios, e estudar o caso do
grupo de Chicago conhecido como Os Seis Grandes. O grupo era formado
por William Wrigley Jr., dono da companhia de chicletes que leva seu nome
e cuja renda pessoal era estimada em mais de US$ 15 milhdes por ano; John
R. Thompson, que operava a cadeia de restaurantes para almoco que levava
seu nome; Albert D. Lasker, dono da agéncia de publicidade Lord and
Thomas; Jack McCullough, dono da Parmalee Express Company, certa época
a maior empresa de transportes de conexao na Ameérica; e William Ritchie e
John Hertz, donos da empresa Yellow Taxicab.

A renda conjunta desses seis homens era estimada em mais de US$ 25
milhdes anuais, uma média de mais de US$ 4 milhdes por ano para cada um,
numa época em que uma renda anual de alguns milhares de ddlares era
considerada relativamente afluente.

A analise que Napoleon Hill fez do grupo revelou que nenhum deles
possuia vantagem educacional especifica, que todos comegaram sem capital
ou muito crédito e que suas conquistas financeiras se deveram a seus planos
individuais e ndo por algum golpe de sorte do destino.

Esses seis homens formaram uma alianca amistosa, encontrando-se em
determinados momentos com o objetivo de se ajudar mutuamente com ideias
e sugestdes em suas varias linhas de negocios.

Com excecao de Hertz e Ritchie, os outros ndao estavam de maneira
alguma associados em uma parceria legal. Os encontros eram estritamente
com o objetivo de compartilhar ideias. Os Grande Seis eram
multimilionarios. Via de regra nao ha nada digno de maiores comentarios a
respeito de um homem que nada mais fez que acumular alguns milhdes de
dolares.

Entretanto, existe algo ligado ao sucesso financeiro desse grupo especifico



que vale muito a pena comentar, estudar, analisar e até mesmo imitar. Esse
“algo” é o fato de terem aprendido como coordenar suas mentes individuais,
combinando-as em um espirito de perfeita harmonia, criando um MasterMind
que destravava, em cada individuo do grupo, portas que estao fechadas para a
maior parte das pessoas.

Onde quer que vocé encontre um enorme sucesso nos negocios, financas,
inddstria ou qualquer profissao, pode ter certeza de que por tras existe algum
individuo que aplicou o principio da quimica mental para criar um
MasterMind. Esses sucessos surpreendentes com frequéncia parecem obra de
uma sO pessoa, mas, com exame atento, pode-se encontrar 0S Outros
individuos cujas mentes estavam coordenadas com a da pessoa.

Poder é conhecimento organizado, manifestado em ac0es inteligentes.
Nenhum esfor¢o pode ser considerado organizado a menos que os individuos
nele engajados coordenem seus conhecimentos e energia em um espirito de
perfeita harmonia. A falta de coordenacdo harmoniosa do esforco é a
principal causa de praticamente todo fracasso nos negocios.

QUAIS ERAM OS ATIVOS DE HENRY FORD?

Um experimento interessante foi conduzido por Napoleon Hill em
colaboracdo com os alunos de uma faculdade bem conhecida. Cada aluno foi
solicitado a escrever um ensaio sobre “Como e por que Henry Ford ficou
rico”.

Pediu-se que cada aluno descrevesse o que acreditava ser a natureza real
dos ativos de Ford e de que esses ativos consistiam em detalhes. A maioria
dos alunos reuniu demonstrativos financeiros e inventarios dos ativos de
Ford.

Nessas fontes da riqueza de Ford foram incluidos itens como dinheiro em
banco, matéria-prima e produtos acabados em estoque, imoveis, edificios e o
valor da marca, estimado em 10% a 25% do valor dos ativos materiais.

Um aluno, de um grupo de varias centenas, respondeu o seguinte:

Os ativos de Henry Ford consistem basicamente de dois itens:



1. Capital de giro e matérias-primas e produtos acabados.

2. Conhecimento, obtido pela experiéncia e a cooperacao de uma
organizacdo bem treinada que entende como aplicar esse conhecimento
para o maior beneficio do ponto de vista de Ford. E impossivel fazer
qualquer estimativa aproximada correta do valor real em ddlares de
qualquer um desses dois grupos de ativos, mas, na minha opinido, seus
valores relativos sao:

Conhecimento organizado da Organizacao Ford: 75%.

Valor em dinheiro e ativos financeiros de qualquer natureza, incluindo
matéria-prima e produtos acabados: 25%.

Napoleon Hill era da opinido de que essa declaracao ndo foi redigida pelo
rapaz que a assinou sem a assisténcia de alguma mente ou mentes muito
analiticas e experientes.

Inquestionavelmente, o maior ativo de Henry Ford era o proprio cérebro.
A seguir os cérebros de seu circulo de associados mais proximos, pois foi
mediante a coordenacao destes que os ativos fisicos sob seu controle foram
acumulados.

Caso cada fabrica da Ford Motors fosse destruida, incluindo todas as
maquinas, todas as toneladas de matéria-prima ou produto acabado, todos os
automoéveis montados e cada ddlar depositado em banco, Ford ainda seria um
dos homens de maior poder economico dos Estados Unidos. Os cérebros que
construiram os negécios Ford poderiam refazer tudo em curto espaco de
tempo. O capital esta sempre disponivel, em quantidades ilimitadas, para
cérebros como o de Ford.

Apesar do grande poder e sucesso financeiro de Ford, pode ser que ele
tenha cometido muitas mancadas ao aplicar os principios pelos quais
acumulou poder. Sem duvida os métodos de Ford para a coordenacdo mental
foram muitas vezes toscos. Com certeza devem ter sido toscos nos primeiros
tempos, antes que ele obtivesse a sabedoria que naturalmente cresce com a
maturidade.

Também nao ha divida de que a aplicagdo do principio da quimica mental



por Ford foi resultado da alianca com outras mentes, particularmente a de
Thomas Edison. £ mais do que provavel que a notavel perspicicia de Ford
sobre as leis da natureza tenha surgido como resultado da alianca amistosa
com sua esposa, muito antes de ele conhecer Edison ou Harvey Firestone.

Muitos homens sao feitos (e alguns sao destruidos) pela esposa, mediante
a aplicacdo do principio do MasterMind. A esposa de Ford era uma mulher
notavelmente inteligente, e temos motivos para crer que foi a mente dela,
combinada com a do marido, que deu a ele o primeiro impulso real na direcao
do poder.

Pode ser mencionado, sem diminuir de forma alguma a honra ou a gléria
de Ford, que nos primeiros tempos ele teve que combater os poderosos
inimigos da falta de instrucdo e da ignorancia em maior grau que Edison ou
Firestone, ambos dotados de aptiddao para adquirir e aplicar conhecimento.
Ford teve que esculpir seu talento tendo como matéria-prima tosca uma
condicdo hereditaria ndo muito favoravel.

Em um curto periodo de tempo, Ford dominou trés dos inimigos mais
contumazes da humanidade e os transformou em ativos. Esses trés inimigos
sdo a ignorancia, a falta de instrucdo e a pobreza.

Qualquer homem que consiga deter essas trés forcas selvagens e, mais
ainda, doma-las e usa-las com proveito, merece um estudo detalhado.

A fonte de todo poder é o esforco organizado. Conhecimento genérico e
desorganizado nido é poder. E apenas poder potencial, o elemento a partir do
qual o poder verdadeiro pode ser desenvolvido. Qualquer biblioteca moderna
possui um registro de todo o conhecimento de valor herdado pela civilizacao
atual, mas esse conhecimento ndo é poder porque ndo esta organizado. Toda
forma de energia e toda espécie de vida animal ou vegetal deve ser
organizada para sobreviver. Os animais de grande porte cujos 0ssos enchem o
cemitério da natureza deixaram evidéncias silentes mas categodricas de que
falta de organizacao significa aniquilacao. Uma das primeiras leis da natureza
é a organizacdo. Afortunado o individuo que reconhece a importancia dessa
lei e trata de se familiarizar com as varias formas como ela pode ser aplicada
com vantagem.



NAO EXISTE PODER SEM ORGANIZACAO

O empresario astuto ndo s6 reconhece a importancia da lei do esforco
organizado, como transforma essa lei na base do seu poder.

Sem qualquer conhecimento do principio da quimica da mente, muitos
homens acumularam grande poder simplesmente organizando o
conhecimento que possuiam. A maioria dos que descobriram o principio da
quimica mental e com ele criaram um MasterMind toparam com esse tipo de
conhecimento por acaso, muitas vezes deixando de reconhecer a verdadeira
natureza de sua descoberta ou de entender a fonte de seu poder.

E fato bem conhecido que um dos trabalhos mais dificeis de qualquer
empresario é induzir seus associados a coordenar seus esforcos num espirito
de harmonia. Induzir a cooperacao continua entre um grupo de trabalhadores
em qualquer empreendimento € quase impossivel. No entanto, muito de vez
em quando, surge uma pessoa assim no setor industrial, comercial ou
financeiro, e 0o mundo rende homenagens a um novo lider.

“Poder” e “sucesso” sdo sinonimos. Um deriva do outro; por isso,
qualquer pessoa que tenha conhecimento e capacidade de desenvolver poder
pode ter €xito em qualquer empreendimento razoavel e possivel de ser levado
até o fim.

O humano e o sistema nervoso humanos compdem uma maquina
complexa que poucas pessoas — se é que alguma — realmente compreendem.
Quando controlada e devidamente dirigida, essa maquina pode realizar
maravilhas; sem controle, produz assombros de natureza espectral e
fantastica, como pode ser visto ao se examinar qualquer interno em um
manicomio

O cérebro humano tem conexao direta com um fluxo continuo de energia
do qual as pessoas obtém o poder de pensar. O cérebro recebe essa energia,
mistura-a com a energia criada pelos alimentos ingeridos e a distribui para
todas as partes do corpo com ajuda do sangue e do sistema nervoso. Isso
produz o que chamamos de vida. De que fonte provém essa energia externa
ninguém sabe. O que sabemos é que devemos té-la ou morremos. Parece



razoavel supor que essa energia nao € outra senao aquela que chamamos de
éter e que flui para dentro do corpo junto com oxigéenio do ar ao respirarmos.

Todo corpo humano normal conta com um laboratorio quimico de
primeira linha que se encarrega dos trabalhos de quebrar, assimilar e misturar
adequadamente os alimentos que ingerimos antes de distribui-los para os
locais onde sdo necessarios para manter o COrpo.

Foram feitos testes em pessoas e animais para provar que a energia
conhecida como mente tem papel importante na operacdo quimica de compor
e transformar o alimento em substancias necessarias para constituir e manter
0 Corpo.

E sabido que preocupacdo, excitacdo e medo interferem na digestdo e, em
casos extremos, interrompem o processo por completo, resultando em doenca
ou morte. E 6bvio, entdo, que a mente atua no processo de digestdo e
distribuicdao do alimento.

Muita gente acredita, embora nunca tenha sido cientificamente provado,
que a energia conhecida como pensamento pode ser contaminada por
unidades negativas ou “intrataveis” em tal medida que o sistema nervoso
como um todo deixa de funcionar direito, a digestao é afetada e a doenca se
manifesta. Dificuldades financeiras e amor ndo correspondido encabecam a
lista de causas para esses disturbios da mente.

Um ambiente negativo, tal como aquele em que algum membro da familia
“pega no pé” constantemente, vai interferir na quimica mental a tal ponto que
o individuo perdera a ambicdo e gradualmente afundara na letargia. Essa é a
base para o velho ditado de que a esposa pode fazer ou destruir o marido.

Qualquer aluno de ensino médio sabe que certas combinacOes de
alimentos, caso ingeridas, vao resultar em indigestao, dor violenta e até
mesmo morte. A boa saude depende, pelo menos em parte, de uma
combinacdo alimentar “harmonizada”. Mas harmonia na dieta ndo basta para
garantir a boa saude. Deve haver harmonia também entre as unidades de
energia mental.

HARMONIA, UM MUST ABSOLUTO



A harmonia é uma das leis da natureza e sem ela ndao poderia haver energia
organizada ou qualquer forma de vida. A satde do corpo, assim como a da
mente, é literalmente construida sobre o principio da harmonia. A energia da
vida comeca a se desintegrar e a morte se aproxima quando os orgaos do
corpo param de funcionar em harmonia. No momento em que cessa a
harmonia na fonte de qualquer tipo de energia organizada, as unidades
daquela energia sdao lancadas em um estado caotico de desordem e o poder
torna-se neutro ou passivo.

Essa verdade foi dita e repetida porque, a menos que se compreenda esse
principio e se aprenda a coloca-lo em pratica, este capitulo sobre o
MasterMind sera inutil.

Sucesso na vida — ndo importa o que se considere sucesso — é em grande
parte uma questao de adaptacao ao ambiente de tal maneira que produza
harmonia entre o individuo e seu meio. O palacio de um rei fica menor que a
choupana de um camponés se ndao houver harmonia entre as paredes. Por
outro lado, a choupana de um camponés pode oferecer grande alegria se
dentro dela reinar a harmonia.

Sem perfeita harmonia, a astronomia seria tdo inutil quanto o “sexo dos
anjos”, pois estrelas e planetas colidiriam uns com os outros, e tudo estaria
em um estado de caos e desordem.

Sem harmonia nao pode haver organizacao do conhecimento, pois o que é
conhecimento organizado se ndao a harmonia dos fatos, verdades e leis
naturais?

No momento em que a discordia comeca a se esgueirar pela porta da
frente, a harmonia ndo floresce dentro da casa. O mesmo vale para uma
sociedade empresarial ou para o movimento ordenado dos planetas.

Se o leitor pensa que essa filosofia da énfase indevida a importancia da
harmonia, deve lembrar que falta de harmonia é a primeira, e muitas vezes a
unica e definitiva causa do fracasso.

Nao pode haver poesia, musica ou oratoria dignas de nota sem a presenca
da harmonia.

Uma boa arquitetura é em larga medida uma questao de harmonia. Sem



harmonia, uma casa nada mais € que um amontoado de material de
construcao, mais ou menos uma monstruosidade.

Uma solida gestao empresarial é construida sobre os alicerces da
harmonia. Toda pessoa bem vestida € uma prova viva e um exemplo
ambulante de harmonia.

Com todas essas ilustracoes cotidianas do importante papel da harmonia
nas relacdes do mundo e no funcionamento do universo, como poderia uma
pessoa inteligente deixar a harmonia de fora de seu principal objetivo
definido de vida?

O corpo humano € uma organizacao complexa de orgaos, glandulas, vasos
sanguineos, nervos, células cerebrais, musculos e assim por diante. A energia
mental que estimula a acdo e coordena os esforcos dos componentes do corpo
também € uma pluralidade de energias sempre variaveis. Do nascimento até a
morte, hd uma luta continua, que muitas vezes assume a natureza de franco
combate, entre as forcas mentais. Exemplo disso é a luta constante pela vida
entre as forgas e os desejos motivadores da mente humana, travada entre os
impulsos do que € certo e do que € errado.

Todo ser humano possui pelo menos duas personalidades distintas. Pelo
menos seis poderes diferentes podem ser encontrados numa unica pessoa. Um
dos trabalhos mais delicados do homem é harmonizar essas forcas mentais
para que possam ser organizadas e direcionadas a realizacdao ordeira de um
determinado objetivo. Sem o elemento da harmonia, ninguém pode se tornar
um pensador preciso.

O QUE E LIDERANCA?

Nao é a toa que os lideres tém tanta dificuldade em organizar grupos de
pessoas para trabalhar sem atritos na realizacdo de um objetivo. Cada
individuo possui dentro de si forcas dificeis de serem harmonizadas, mesmo
quando ele se encontra num ambiente altamente favoravel a harmonia. Se a
quimica da mente de uma pessoa € tal que suas unidades mentais nao podem
se harmonizar facilmente, imagine o quanto é ainda mais dificil harmonizar



um grupo de mentes para funcionarem como uma so!

O lider que desenvolve e dirige com sucesso as energias de um grupo de
MasterMind deve ter tato, paciéncia, persisténcia, autoconfianga,
conhecimento profundo da quimica da mente e a capacidade de se adaptar
(num estado de perfeita circunspeccdo e harmonia) a circunstancias que
mudam rapidamente, sem demonstrar o menor sinal de perturbacao.

Quantas pessoas estdo a altura dessas exigéencias?

O lider de sucesso deve ter a capacidade de mudar a cor de sua mente
como um camaledo, para se ajustar a qualquer circunstancia referente a sua
lideranca. Além do mais, deve ter a capacidade de mudar de humor sem
demonstrar o menor sinal de raiva ou descontrole. O lider de sucesso deve
compreender os 17 principios da Ciéncia da Realizacao Pessoal e ser capaz
de por em pratica qualquer combinacdo dessas leis, conforme a situacao
exigir.

Sem essa capacidade, nenhum lider consegue ser poderoso e, sem poder,
nenhum lider consegue durar muito.

Ja de ha muito existe um equivoco geral sobre o significado da palavra
“educar”. Os diciondrios ndao ajudam a eliminar o mal-entendido porque
definem “educar” como “o ato de compartilhar conhecimento™.

A palavra “educar” tem raiz na palavra latina educo, que significa
desenvolver a partir de dentro, extrair, puxar para fora, crescer pelo uso.

A natureza odeia toda forma de ociosidade. Ela s6 da vida continua aos
elementos que estdo em uso. Amarre um braco ou qualquer outra parte do
corpo, tirando-o de uso, e ele logo ira atrofiar e perder a vida. Se fizer o
contrario, usando o braco mais do que o normal — como um ferreiro que
empunha uma marreta o dia inteiro —, ele se fortalecera (crescendo a partir de
dentro).

O poder surge do conhecimento organizado. Cresce dele mediante
aplicacdo e uso.

Uma pessoa pode se tornar uma enciclopédia ambulante sem possuir
qualquer poder real. Esse conhecimento se torna poder apenas na medida em
que é organizado, classificado e colocado em acdo. Alguns dos homens mais



instruidos do mundo possuem muito menos conhecimento geral do que
alguns considerados tolos — a diferenca é que aqueles colocam o
conhecimento que possuem em uso, enquanto estes ndo o aplicam.

O VERDADEIRO SIGNIFICADO DA EDUCACAO

Uma pessoa educada é aquela que sabe como adquirir tudo de que precisa
para alcancar seu objetivo principal na vida sem violar os direitos dos outros.

O advogado de sucesso ndao € necessariamente aquele que melhor
memoriza as leis. Ao contrario, o advogado bem-sucedido é aquele que sabe
onde encontrar um principio da lei, mais uma variedade de opinides apoiando
aquele principio que se ajusta a necessidade imediata de um determinado
caso.

Em outras palavras, o advogado de sucesso é aquele que sabe onde
encontrar a lei que quer quando precisa. Esse principio se aplica igualmente
na industria e nos negocios.

Henry Ford teve pouquissima escolaridade formal, no entanto era
extremamente educado porque adquiriu a capacidade de combinar as leis
economicas e da natureza com as mentes humanas para com isso obter
qualquer bem material que quisesse.

Durante a Primeira Guerra Mundial, Ford entrou com uma acdo contra o
Chicago Tribune, acusando o jornal de publicar declaracbes caluniosas a seu
respeito, uma delas que Ford era “ignorante, um pacifista ignorante”.

Quando o caso foi a julgamento, os advogados do Tribune encarregaram-
se de provar que as afirmacOes eram verdadeiras, que Ford era ignorante, e,
com esse objetivo em mente, interrogaram-no sobre todo tipo de assunto.

Uma das perguntas foi: “Quantos soldados os britanicos enviaram para
subjugar a rebelido nas colonias em 17767?”.

Com um sorriso seco no rosto, Ford respondeu em tom indiferente: “Nao
sei exatamente quantos, mas ouvi dizer que muitos mais do que os que
voltaram”.

Claro que isso provocou gargalhadas no tribunal, do juri, dos espectadores



e até mesmo do advogado frustrado que fez a pergunta.

Essa linha de interrogatorio continuou por uma hora ou mais, e Ford
permaneceu perfeitamente calmo. Finalmente se cansou e, em resposta a uma
pergunta particularmente absurda e desrespeitosa, Ford empertigou-se,
apontou o dedo para o advogado inquiridor e replicou:

“Se eu realmente desejasse responder a pergunta tola que vocé acaba de
fazer ou qualquer uma das que andou fazendo, deixe-me lembra-lo de que
tenho uma fileira de botdes na minha mesa e, apertando o botdo correto,
poderia chamar homens capazes de me dar a resposta correta para todas as
perguntas que vocé fez e para muitas que vocé nao tem inteligéncia para fazer
ou responder. Agora, poderia fazer a gentileza de dizer por que eu deveria me
dar ao trabalho de encher a cabeca com um monte de detalhes intteis a fim de
responder toda pergunta tola que qualquer um possa fazer, quando tenho
homens aptos ao meu redor que podem fornecer todos os fatos que quero
quando os chamo?”.

Essa resposta foi citada de memoria por Napoleon Hill, mas em esséncia
relata o que Ford disse.

Fez-se siléncio no tribunal. O advogado inquiridor ficou de queixo caido e
olhos esbugalhados. O juiz inclinou-se a frente e olhou na direcao de Ford.
Muitos jurados acordaram e olharam em redor como se tivessem ouvido uma
explosdo — que realmente ouviram.

A resposta de Henry Ford mostrou a todos que verdadeira educacao
significa desenvolvimento da mente e ndo apenas obtencao e classificacao do
conhecimento.

Muito provavelmente, Ford ndao saberia nomear as capitais de todos os
estados norte-americanos, mas sabia como juntar — e de fato juntou — o
capital para fazer girar muitas rodas em todos os estados da Unido.

Ford provavelmente ndo poderia entrar em seu laboratério quimico e
separar a agua em atomos de hidrogéenio e oxigénio e depois recombinar 0s
atomos na ordem original, mas sabia como se cercar de quimicos que
poderiam fazer isso para ele. A pessoa que consegue usar com inteligéncia o
conhecimento de outrem é tdo ou mais educada do que a pessoa que apenas



tem o conhecimento, mas nao sabe o que fazer com ele.

COMO FORMAR UMA ALIANCA DE
MASTERMIND

Antes de resumir em uma unica frase a chave para o extraordinario poder que
vocé tera quando dominar o poder de sua mente, vamos recapitular os
principios da alianca de MasterMind e os passos para se criar uma.

O MasterMind é uma alianca de duas ou mais mentes trabalhando em
perfeita harmonia para alcancar um objetivo definido.

Para formar um grupo de MasterMind, vocé deve:
1. Escrever uma lista das qualificacOes que deseja dos integrantes.

2. Quem escolher? Pense nas qualidades de um bom amigo ou empregado:
* Confiabilidade
Lealdade

Capacidade

Atitude mental positiva

 Disposicdo para fazer um esforco extra

Fé aplicada

3. Certifique-se de estar em completa harmonia com a segunda pessoa;
depois vocées dois devem concordar quanto a terceira, vocés trés em
relacdo a quarta e assim por diante. Isso é importante. Vocé deve ter
membros de absoluta confianca. Todos os membros devem aceitar sem
reservas.

4. Escolha e elimine, se necessario, até ter o grupo certo trabalhando em
perfeita harmonia.

5. Certifique-se de encontrar um motivo forte o suficiente para assegurar
que o objetivo sera alcancado. Se tiver lucro, esteja pronto para
compartilha-lo com quem ajudou vocé, na proporcao da contribuicao.
Faca um esforco extra.



6 Certifique-se de ter uma hora e um lugar definidos para se reunir e
discutir os planos e acoes a serem adotados. Negligenciar esse ponto
implica fracasso.

7. Mantenha harmonia perfeita. Esse é seu dever como lider. Lembrar o
objetivo principal de Carnegie: “Formar homens”, ajuda.

8. Entenda-se consigo mesmo. Faca um MasterMind com o seu “outro eu”,
que nao sabe o que é derrota, até conhecé-lo perfeitamente. Vocé nao
pode vencer sem essa alianca. O sucesso comeca em vocé. Quando
utilizar o principio do MasterMind para se valer das mentes de outrem,
esteja certo de comecar pelo controle absoluto da sua propria mente.

Um excelente resumo do principio de dominar seu poder mental e o poder do
MasterMind é a repeticdo de uma frase que ilustra a fonte de onde o
MasterMind extrai seu potencial de poder:

O QUE QUER QUE A MENTE HUMANA SEJA CAPAZ DE CONCEBER E ACREDITAR,
ELA E CAPAZ DE REALIZAR.

Conforme afirmado aqui, a “mente humana” consiste da soma de
conhecimento constatado, organizado e registrado pela humanidade desde o
inicio da civilizacdo. Esse conhecimento esta disponivel para todos os que
tem o desejo e a inteligéncia para dele se apropriar e utilizar, para todos que
aprenderam a dominar a propria mente e buscam o sucesso pelo superpoder
da persuasao.



Capitulo 10

Tk




PROCURE UM SIMBOLO

A Fundacdo Napoleon Hill elegeu Del Smith como exemplo de pessoa que
usa com éxito os 17 principios para se chegar ao sucesso e desfrutar das
verdadeiras riquezas da vida. No Capitulo 6, descrevemos os 17 principios.
Ao ler este capitulo, veja quantos principios usados por Del Smith em sua
vida e experiéncias vocé é capaz de identificar.

QUANDO AS RAJADAS CESSARAM e a guerra do Iraque acabou, o primeiro avido
civil a pousar no Kuwait foi um Gulfstream II, um jato executivo pertencente
ao presidente da Evergreen International Aviation, Inc. A fumaca dos campos
de petroleo incendiados pelas forcas iraquianas em retirada era tdo espessa
que o piloto do avido, Noel Fletcher, de 30 anos, ndao conseguia ver o
aeroporto.

Ndo havia apoio a navegacdo. O radar, o sistema de pouso por
instrumentos e os demais equipamentos eletronicos haviam sido destruidos
pelos iraquianos em retirada. Fletcher anunciou sua posicdo numa frequéncia
predeterminada para que 0s outros avioes na regido se mantivessem fora do
caminho. Esse sistema primitivo era o unico controle de trafego aéreo na
cidade destrocada pela guerra.

A medida que o Gulfstream avancou através da fumaca pegajosa, a
imagem de um pais destruido pela guerra comecou a aparecer. A area que
rodeava o antes movimentado aeroporto da Cidade do Kuwait estava coberta
por refugos da guerra. Carcagas incendiadas de tanques, caminhdes e outros
veiculos, capsulas da municdao usada e os corpos de soldados e animais
mortos, pegos no meio do fogo cruzado, amontoavam-se na regiao.

A bordo do jato estava Delford M. Smith, 60 anos, presidente da
Evergreen. Ele estava la porque sua companhia havia transportado soldados e
suprimentos para o Oriente Médio durante meses, enquanto os Estados



Unidos e seus aliados se preparavam para a guerra. Um alicerce de sua
filosofia de servico € estar fisicamente presente. “Primeiro vocé tem que se
vender”, diz ele. “Em segundo, vender a necessidade; em terceiro, vender a
solucdo e estar com ela a mdo. Vendemos solucdoes de verdade para
problemas de verdade.”

Ele acredita fervorosamente que, para a Evergreen atender seus clientes
adequadamente, seus funcionarios — inclusive o presidente — devem estar
onde precisam deles. A regra vale independentemente de a empresa
transportar malotes de correio para o governo, pulverizar plantacdes,
combater incéndios florestais, levar suprimentos para campos de petréleo em
regioes remotas do Alasca, ou soldados para uma zona de guerra.

Logo depois de o Gulfstream II aterrissar na Cidade do Kuwait, Smith e
sua equipe foram ao trabalho para descobrir o que era mais necessario e onde
poderiam ajudar. A cidade vivia uma situacdo desesperadora, com falta de
agua potavel, suprimentos médicos e energia elétrica. Sem hesitar, Smith
mandou tirar os assentos de seu jato executivo e usou 0 avido para mandar
agua mineral, material médico e geradores. Por varias semanas, ele e a equipe
— composta pelo comandante Fletcher, o copiloto Steve Lilley, de 23 anos, e
Mary Simmons, de 24 anos, assistente pessoal de Smith — viajaram quatro
vezes por dia de pontos de apoio na Arabia Saudita para a Cidade do Kuwait,
levando os suprimentos de que a cidade tanto precisava.

Uma das muitas ironias da guerra era o fato de ser muito mais facil levar
os suprimentos de avido do que de caminhdo. O acesso pelas fronteiras
terrestres ainda era controlado por soldados, enquanto no aeroporto toda a
infraestrutura — inclusive de migracdo e alfandega — ndo estava funcionando.
Era melhor e mais seguro chegar a cidade pelo ar.

Nao foi acidente Smith estar disponivel quando os servicos de sua
empresa se fizeram necessarios. Ele fez carreira por estar no lugar onde os
clientes precisavam. A Evergreen lutou contra a cegueira dos rios
(oncocercose) na Africa, contra a fome na Eti6pia e ajudou a exploracdo em
busca de petroleo em todos os campos petroliferos do mundo livre.

Em seis horas depois de notificado pelo governo norte-americano, a



Evergreen transportou o xa do Ird do Panama para o Cairo e, enquanto
ajudava o governo de El Salvador a consertar as linhas de energia elétrica
derrubadas pela guerrilha, transportou a filha do ex-presidente salvadorenho
Jose Napoleon Duarte para um local seguro quando ela foi solta pelos
rebeldes de esquerda. Dias depois do ultimo avido militar norte-americano ter
deixado o Vietna em 1975, a Evergreen continuou no pais para retirar os
funcionarios da Royal Dutch Shell e suas familias abandonados la.

A disposicdo da Evergreen para encarar incumbéncias dificeis do governo
levou a algumas especulacoes da midia de que a companhia fosse uma
empresa de fachada da CIA, um boato que a perseguiu por anos. Smith ndo
costuma falar sobre nenhum cliente; trata de cuidar em siléncio das
necessidades deles da maneira mais eficiente e barata possivel. Sua lideranca
incentiva os funciondrios a fazer o mesmo. E fato conhecido na empresa que
ele nunca pede a ninguém para fazer algo que ele mesmo nao faria ou que ja
ndo tenha feito.

Tim Wahlberg, um veterano que trabalha ha 22 anos na companhia e
agora preside a Evergreen International Airlines, diz que a maioria dos riscos
que a empresa correu nos ultimos anos foram riscos de Smith. “Ele acredita
em si e na empresa; sabe que podemos fazer qualquer coisa. Quando
assumimos um compromisso, cumprimos, haja o que houver.

“Nos ultimos anos, estivemos envolvidos em alguns projetos importantes,
como destruir plantacdes de maconha e heroina no México. As vezes nos
deparamos com tiros, e tivemos equipamentos incendiados pelos bardes da
droga que ndo gostam quando destruimos as plantacdes deles, mas para nos
trabalho é trabalho. Fazemos o que tem que ser feito. Somos uma empresa
sem frescuras, que executa o trabalho. Essa atitude comeca com Del, passa
pela geréncia e chega a todos os funcionarios”, diz Wahlberg.

“Del nos da a chance de nos provarmos, e jamais o decepcionariamos. Ele
me entrevistou para o emprego porque eu tinha alguma experiéncia com
helicépteros do exército e era disso que ele precisava quando comecou a
empresa. Foi uma combinacdo perfeita: eu procurava aventura, e ele
procurava tripulacdo. Ele me perguntou se eu queria ir a campo ou ficar por



aqui.

“Desde entdo, viajei o mundo varias vezes. Trabalhei no Alasca, na
Australia, na Africa, na floresta amazonica e em muitos outros lugares. Del
nos ensina a acreditar em n0s mesmos e agir e responder rapidamente. Se ele
disser: ‘Vamos para o Paquistdo’, juntamos nossa tralha e vamos. Desde o
comeco, sempre entregamos servico de qualidade no prazo.

“Nado ha espaco para burocracia ou complacéncia. Somos uma empresa
com uma forte ética de trabalho e compromisso com a lucratividade.
Sabemos que, se quisermos crescer e prosperar, temos que vender um
produto de qualidade a um preco de qualidade. Del costuma dizer: ‘Se vocé
acha que a qualidade é cara, tente o contrario — pagar por ela duas vezes’. O
cliente sempre vem em primeiro lugar, seja qual for o trabalho.”

O destemor de Smith em aceitar incumbéncias que deixariam o0s
concorrentes horrorizados podem ter raizes no inicio de sua vida. Ele nao
teve nada da seguranca que normalmente caracteriza a infancia. Orfio muito
cedo, quando os pais morreram num acidente, Smith foi adotado com pouco
mais de um ano de idade, mas a pequena familia logo foi abandonada pelo
pai adotivo.

Mabel Smith lutou contra a pobreza e a saude fragil, enquanto batalhava
para criar Del sozinha. Quando viu que ndao podia cuidar dele, Mabel
devolveu Smith ao orfanato e depois o entregou a familia de sua irma até sua
saude melhorar. Mas ela era a familia de Smith, que a visitou diariamente até
ela estar suficientemente boa para ele voltar para casa. Quando a situacao era
tao dificil que ndo tinham nem carvao para se aquecer, o jovem Smith jogava
esterco de vaca nos ferrovidrios quando os trens de carga passavam para
instiga-los a jogar carvao nele. Ele juntava o carvao e levava para casa.

Quando crianca, ele arcou com fardos que fariam muitos adultos
vacilarem. Ele ndo consegue se lembrar de ndo trabalhar e entregava jornal
em trés rotas diferentes para manter o corpo e a mente saos. Aos dez anos de
idade, havia poupado o suficiente para dar entrada numa casinha em
Centralia, Washington, onde morou com a “mae Smith”.

Foi no orfanato que Smith viu um exemplar de Pense e enriquega, de



Napoleon Hill, o livro que teria profunda influéncia em sua formacao.
Enquanto estudava o livro, ele percebeu que Hill havia colocado em palavras
o que ele sentia. O livro esclareceu seus desejos e o ajudou a focar em suas
metas. Pela primeira vez ele entendeu o que queria realizar na vida e como
conseguir. A férmula estava descrita no livro.

Um sucesso inspirou o seguinte a medida que Smith aplicava os principios
de sucesso de Napoleon Hill. Ele percebeu que uma formacao universitaria
era fundamental para realizar as metas que colocou para si mesmo e
desenvolveu um desejo ardente de conseguir seu diploma. Ele trabalhava a
noite e durante o verdo numa madeireira para se sustentar e pagar a
faculdade, frequentando a escola de dia. Smith recebeu com orgulho seu
diploma da Universidade de Washington em 1953.

Na adolescéncia ele desenvolveu um amor pela aviagcdo que manteve pelo
resto da vida. Recebeu seu brevé para pilotar avioes em 1949, aos 18 anos, e
para pilotar helicopteros em 1957, nos primordios desses aparelhos.
Conseguiu emprego de piloto com Dean Johnson, um operador de
helicopteros da regido, na esperanca de viver do seu amor pela aviagao.

Ele logo aprendeu a atividade e, apesar dos riscos daquele tempo de
pioneirismo do helicoptero e das muitas horas de trabalho, ele adorava. Fazia
servicos de carga e de combate a incéndios para os servicos florestais da
costa do Pacifico no Noroeste e transportava pecas, suprimentos e
trabalhadores da industria de petroleo no extremo norte do Alasca e no
Oriente Médio.

Em 1960, ele estava se cocando para abrir um negocio proprio, montar
uma empresa que permitisse incorporar no negocio sua devocao a qualidade e
o desejo ardente de ser bem-sucedido. Ele comprou dois helicopteros sem dar
entrada; suas principais garantias foram seu curriculo e a inclinacdo para
trabalhar duro. A Evergreen Helicopters, Inc., foi fundada em McMinnville,
no Oregon, em 1° de julho de 1960.

O lema da empresa incipiente era: “Qualidade sem meio-termo”. Smith
tinha uma visao basica para a Evergreen, compartilhada com a equipe:

1. Performance é a tinica coisa que conta!



2. Cuidar bem do cliente é a razao de ser.

3. O que fazem deve ser benéfico para a humanidade.

Sua dedicacdo e a determinacdo rapidamente deram retorno. Os clientes
apreciavam sua atencdo fanatica aos detalhes e o atendimento das
necessidades e exigéncias. Sua palavra era mais que um compromisso, era
uma promessa sagrada. Se Del Smith dizia que alguma coisa estaria pronta
em determinado prazo, vocé podia dar como certo. Independentemente de
qualquer sacrificio pessoal ou das dificuldades encontradas pelo caminho, ele
concluia o servico.

No inicio, era de praxe Smith e sua equipe viajarem quase a noite inteira
numa caravana de caminhOes plataforma levando helicopteros, caminhdes-
tanques com combustivel e produtos quimicos e equipamento de apoio.
Estacionavam, dormiam um pouco e ao amanhecer comecavam o dia de
trabalho. Esses habitos permaneceram com Smith; depois de 30 anos no
negocio, ele ainda mantém uma agenda que deixaria homens com a metade
da sua idade exaustos.

No final do primeiro ano de negocios, a Evergreen Helicopters contava
com sete helicopteros na frota. Por motivo de necessidade naqueles primeiros
anos de baixa capitalizacdo, Smith desenvolveu controles de gestao e
contabilidade para a pequena empresa e contratou Phoebe Hocken para cuidar
da administracdo e da contabilidade. O espirito de equipe e os controles de
gestdo implantados por Smith naquele tempo permanecem até hoje. O
sistema esta mais sofisticado, mas os fundamentos sdo 0os mesmos.

Basicamente, cada aeronave ¢ tratada como um centro de lucro separado.
As receitas e os custos sao lancados, e a utilizacdo e o custo por hora de
operacao sao monitorados diligentemente. Um helicoptero é uma maquina de
trabalho, acredita Smith — uma espécie de trator dos ares, um anjo de
misericordia —, e deve ser mantido ocupado. Um helicéptero parado é um
sorvedouro de dinheiro. Apesar de a frota contar agora com 165 unidades, ele
tem um dominio surpreendente dos detalhes do negécio. E capaz de recitar
estatisticas operacionais nos minimos detalhes e se empenha inflexivelmente
numa busca incansavel de melhoraria da performance.



John Carnemolla, vice-presidente sénior da Evergreen Aircraft Sales &
Leasing, uma trading que compra e vende qualquer coisa, de pecas de reserva
para helicopteros a Boeings 747, entrou para a Evergreen em 1975. Ele
recorda: “Del sempre teve a mdao em tudo que ocorre na empresa. Quando
entrei, tinhamos cerca de 13 bases e 130 helicopteros. Numa reunido ele
podia tomar a palavra e recitar as estatisticas operacionais pelo nimero de
identificacdo e dizer como cada aeronave estava se saindo — quantas horas
estava trabalhando e a receita que estava gerando. Crescemos muito desde
entdo, mas aposto como ele ainda consegue fazer a mesma coisa hoje. Ele
tem um conhecimento incrivel do negocio”.

Mike Clark, presidente da Evergreen Helicopters, diz que Smith possui
um intelecto impressionante, o tipo de mente que lhe permite enfocar varias
coisas ao mesmo tempo. “Um dia levei um advogado, primo da minha
mulher, para trabalhar comigo. Temos uma reuniao de gestores toda segunda
as sete da manhd e geralmente recebemos convidados, por isso eu o levei
comigo.

“Como de costume, a holding fez seu relatorio primeiro e cada uma das
empresas operacionais repassou as prioridades da semana. Mais tarde, no
mesmo dia, tivemos mais umas reunioes em que Smith esteve envolvido, de
modo que o advogado passou bastante tempo com ele e pode ver como ele
funcionava.

“Quando voltavamos para casa, perguntei o que mais o havia
impressionado em Del Smith. Ele disse: ‘Bem, ele é a pessoa mais brilhante
que ja conheci. Conheco algumas pessoas muito inteligentes, mas fiquei
surpreso com a capacidade que ele tem de enfocar tantos assuntos ao mesmo
tempo. Fiquei impressionado com seu conhecimento profundo de todos os
aspectos de uma empresa tao diversificada’.

“Del se envolve”, disse Carnemolla. “E o método dele. O sistema que ele
desenvolveu traz os sucessos e as falhas a tona para que possam ser
analisados ou consertados caso necessario, de modo que ele possa dar crédito
a quem merece ou tomar agoes corretivas caso exigidas.”

A maior parte dos negdcios da Evergreen nos anos 1960 concentrava-se



em florestas e agricultura. Os contratos de Smith eram principalmente para
semear e pulverizar plantacdes, combater a incéndios florestais e desmatar.
No primeiro ano de atividade, ele conseguiu um contrato com a Agéncia de
Gestdo do Solo dos EUA para replantar 12 mil hectares de florestas
destruidas por incéndios. A agéncia concluiu que Del Smith e sua equipe
poderiam fazer o trabalho de helicoptero por um terco do custo de replantar
manualmente a area devastada e chegar a regioes remotas e montanhosas que
eram inacessiveis a pé.

Os comentarios sobre os feitos de Smith espalharam-se, junto com sua
reputacdo. Nos primeiros anos de operacao, a Evergreen foi contratada para
executar missoes tdo variadas como contar os alces do rio Ruby, transportar
sangue para cirurgias de coragao aberto e fincar postes de energia elétrica.

O terreno arido em que a Evergreen opera ajudou a produzir homens
obstinados, sem medo de encarar trabalhos dificeis. Mas que fazem isso com
prudéncia. Sao tomadas todas as precaucOes para minimizar riscos, e Smith
nunca hesitou no compromisso com a seguranca em primeiro lugar. O
equipamento é mantido em condicOes impecaveis, independentemente dos
custos.

S6 se corre riscos quando ha vidas em perigo. Em 1966, Smith recebeu
varias homenagens pelo ousado resgate, em 27 de dezembro de 1965, de uma
garota que ficou presa numa pequena ilha no meio de um rio turbulento.

A chuva dos dias anteriores fez o rio Yamhill subir até transbordar e
inundar as fazendas préoximas na regidao de McMinnville. Naquela tarde, um
jovem casal, David Hughes, de 19 anos, e Mary Lou Boyers, de 18, entrou no
rio com um bote inflavel para verificar os danos da enchente. O bote virou, e
eles ficaram presos numa ilhota que, antes da enchente, fazia parte de uma
fazenda.

Quando os dois viram que ndo conseguiriam chamar a atencao com gritos
de socorro, decidiram que Hughes tentaria nadar até a costa e pedir ajuda. Ele
nadou 800 metros no rio turbulento e correu até a fazenda mais proxima para
pedir ajuda, gelado, encharcado e quase incoerente.

Pelo relato dos jornais da época, Smith estava em casa, gripado, e os oito



helicépteros da Evergreen estavam em solo por causa do mau tempo, quando
ele recebeu uma chamada das autoridades locais pedindo ajuda. “Nao
podiamos mandar homens de barco a noite”, disse o xerife W. L. “Bud”
Mekkers para o News-Register de McMinnville. “O rio estava muito rapido,
cheio de redemoinhos, de troncos de arvores em deslocamento acelerado e
muitas cercas de arame farpado escondidas logo abaixo da superficie.

“Como eu mesmo sou piloto”, disse Mekkers, “sabia 0 que estava pedindo
para Del fazer. Ele fez sem pestanejar, sabendo que tinha que ser feito, ou a
garota poderia ser arrastada pela correnteza, ou morrer de hipotermia”.
Segundo o xerife, Smith ndo parou nem para pegar um colete salva-vidas
quando correu para o helicoptero. Tirou as portas do helicoptero bolha e
decolou.

Voando de lado para ter melhor visibilidade, Smith executou varios
rasantes e subidas verticais enquanto procurava a garota entre as ilhas.
Quando a localizou, era necessario pousar “num terreno coberto de arvores,
com diametro pouco maior que o da hélice — cerca de doze metros —,
enquanto rajadas de vento de 100 quildbmetros por hora ameacavam o
pequeno helicoptero de trés lugares™.

Quando o resgate finalmente foi concluido, a ilhota estava prestes a
submergir. Reticente sobre proprios feitos, como de costume, Smith disse ao
News-Register simplesmente que “foi um pouco assustador”.

Pela desconsideracao altruista para com a seguranca pessoal na hora do
resgate, Smith foi indicado para o prémio Piloto do Ano da Associacdo das
Operadoras de Helicopteros dos Estados Unidos e chamado a Washington,
D.C., para receber o prémio Frederick L. Feinberg. No mesmo ano, a
Evergreen foi citada pela Agéncia Federal de Aviacdao por sua notavel
segurangca.

A historia da vida de Smith e a historia da industria de helicopteros
comerciais estdo inextricavelmente ligadas. Ele inventou o sistema de
pulverizacdo agricola por helicoptero e foi pioneiro no uso dos aparelhos em
atividades nunca imaginadas. Os pilotos da Evergreen religaram linhas de
eletricidade em areas isoladas e foram os primeiros a usar helicOpteros para



transportar sistemas pesados de ar-condicionado até o topo de arranha-céus.

Nunca satisfeito com o status quo, em meados da década de 1960 Smith
investiu pesadamente em pesquisa e desenvolvimento de aplicacOes ainda
mais comerciais para os helicopteros. Em 1966, a empresa comercializava
seu sistema patenteado de pulverizacdo aérea por todos os Estados Unidos.

O final da década de 1960 trouxe reconhecimento para Smith também em
outras areas. A precisdao dos voos da Evergreen durante as piores condicoes
de voo ja registradas no més de julho, enquanto a empresa combatia uma
invasdao de mariposas no estado de Washington, gerou rasgados elogios para
a maior operacdo de pulverizacdo de inseticida ja empreendida nos Estados
Unidos. Smith recebeu amplo reconhecimento — e mais negocios.

Em 1968, a empresa comprou o primeiro helicoptero turbinado comercial
fabricado pela Bell, e Smith novamente expandiu os horizontes da
companhia. O Bell 205 tornou-se um pé de boi para operacoes de construcao
e de carga pesada. Smith chamou a atencdo da revista Men of Action, que
retratou suas aventuras pelo mundo: pulverizando plantacGes de banana na
Ameérica Central, trabalhando com uma expedicao baleeira na Antartica e
voando para operacoes de mineracao no Alasca.

Para se assegurar de ter as pessoas certas nos lugares certos, Smith
permaneceu envolvido no recrutamento, ndo obstante a empresa ter crescido
substancialmente e obtido uma boa reputacdo nos circulos da aviacao civil.
Wade Green, hoje chefe das operacdes de voo da companhia de helicopteros,
recorda seu primeiro encontro com Smith.

“Eu tinha acabado de sair do exército, onde havia sido piloto de
helicoptero no Vietnad, e estava sondando varios empregos. Um deles era na
Evergreen. Como combinado, me reuni com um cara num motel em Fort
Worth, no Texas, para falar sobre a possibilidade de trabalhar como piloto na
Evergreen.

“Fui bastante franco com ele. Eu tinha outras oportunidades e nao
precisava pegar a primeira coisa que aparecesse, por isso perguntei tudo
sobre a empresa, beneficios, problemas e o que mais pude pensar. Nao me
contive. Pensei que estivesse falando com um dos pilotos, por isso perguntei



tudo o que eu queria saber.

“Falamos sobre ir para o Alasca e eu disse que estava interessado no que
poderia ganhar com isso. Eu ficaria distante de casa por longos periodos, e
noés dois sabiamos que seria um trabalho muito duro. Ele foi sincero, preto no
branco, sem tentar tons de cinza.

“Depois da entrevista, fui até o carro dele, ainda conversando, e percebi
que eu estivera falando com Del Smith, o dono da empresa. Ele me
impressionou ndao s6 por ser pé no chdo, mas também por parecer ter uma
ideia muito nitida do rumo que o setor estava tomando.

“Mais tarde, relembrando a entrevista, imaginei que provavelmente havia
estragado tudo com meu excesso de franqueza. De fato, eu ndo havia tentado
impressiona-lo porque achei que fosse apenas um dos funcionarios. Mas
conclui que ele era muito direto e, se me quisesse, eu iria para a Evergreen e
para o Alasca.

“Acho que Del gosta de conversa franca, porque ligou trés dias depois e
me ofereceu um emprego. Aceitei na mesma hora e no dia seguinte estava em
Prudhoe Bay, no Alasca, trabalhando no oleoduto. Foram dias excitantes.
Estavamos no comecinho, experimentando qualquer coisa que pudéssemos
imaginar com um helicéptero. Fertilizamos florestas, usamos os primeiros
helicopteros grandes para pulverizar, entramos no setor madeireiro e de
construcao, trabalhamos em prédios e linhas de transmissao de energia.

“Desde o comeco Del exercitou os principios do sucesso — especialmente
a definicdo de objetivo. Ele sabia para onde estava indo e como chegaria la.
Ele sabia que estavamos construindo algo de valor, algo que seria muito bom
para muita gente algum dia. Ele é tdo determinado em atingir suas metas que
ndo deixa nada atrapalhar. Ele desconhece o significado da palavra parar.
Naquele tempo, ele trabalhava o dia inteiro, depois dirigia a noite toda para
chegar ao local do proximo servico. Hoje ele ndo precisa mais dirigir a noite
toda para chegar ao proximo servico, mas ainda trabalha no mesmo ritmo de
quando estava comecando.

“Del também acredita muito em trabalho de equipe. Estamos num tipo de
negocio que exige cooperacao; todo mundo deve fazer um bom trabalho ou a



operacdo inteira fracassa, mas Del vai além do que normalmente seria
esperado.”

Dizem na empresa que Green foi beneficiario da dedicacao de Smith aos
funcionarios e de seu compromisso com o trabalho em equipe. Quando Green
e Walhberg participavam da equipe da Evergreen no oleoduto do Alasca,
uma combinacao de mau tempo e problemas de navegacao deixou os dois e o
helicéptero retidos num iceberg, sem combustivel. Green dormiu e Walhberg
se preocupou, mas ambos sabiam que Smith acabaria encontrando eles.

Ativaram o transmissor de emergéncia que informaria sua localizacdo a
aeronave de patrulha. Apesar da confianca em que Smith e os outros iriam
encontra-los, eles sabiam que era arriscado. Estavam muito fora de rota em
cima de um iceberg em movimento. Mesmo que o sinal de emergéncia fosse
captado e o tempo colaborasse, na hora em que mandassem busca-los a
localizagao teria mudado.

Eles estavam no iceberg ha 24 horas quando foram avistados por um
avido de patrulha, e muitas horas mais se passaram até um avidao da
Evergreen conseguir chegar 1a. Os dois foram levados para o acampamento
de base, onde se alimentaram e pegaram combustivel para buscar seu
helicoptero. Logo o trabalho voltou ao normal. Smith e sua equipe da
Evergreen mais uma vez tiveram um desempenho admiravel — sem alarde.

A disposicdo de Smith para fazer um esforco extra pelos clientes e
empregados lhe rendeu a reputacdo de lider de uma empresa de qualidade,
mas ele queria mais. Queria uma companhia de classe mundial, uma lider
respeitada no setor. Enquanto trabalhava incansavelmente para manter a
empresa avancando, continuava a planejar de antemao.

Boa parte do crescimento da Evergreen pode ser atribuido a visdao de
longo prazo de Smith. Ele é um pensador extraordinariamente preciso, capaz
de controlar sua atencdo e foco nos negocios em maos, enquanto mantém um
olho no futuro. “Del é um visionario”, afirma Richard Nelson, diretor de
recursos humanos da Evergreen International Aviation. “Ele realmente
acredita na filosofia de Napoleon Hill de que ‘o que a mente humana é capaz
de conceber e acreditar, ela é capaz de realizar’. E muito orientado para



metas. ImpOe metas ambiciosas para si e para a companhia e as atinge
mediante uma pratica persistente. Ele ensina esses principios para os jovens
da empresa e todo mundo mais. Seu conceito de atingir metas permeia a
organizacgdo.”

Oficial da reserva graduado pela Universidade do Estado de Oregon,
Nelson entrou para o exército em 1965 como segundo-tenente e serviu duas
vezes no Vietna, na segunda como piloto. Aposentou-se vinte anos depois e
foi trabalhar na Evergreen como diretor de recursos humanos.

“Del é um lider notavel no modelo de lideranca militar”, acredita Nelson.
“O lance ¢é desempenho. Nada mais interessa. Ele recompensa os que tém
bom desempenho. Os outros ndao sobrevivem, mas até eles melhoram por
passar pela Evergreen.

“Algumas pessoas nao sao adequadas para o nosso estilo de trabalho”, diz
ele. “Simplesmente nao sao do tipo Evergreen. Quer se saiam bem ou nao,
Del nunca economiza seus colaboradores. Ele € um homem honesto, integro e
totalmente franco. Nao tem nenhum segredo. O que vocé vé é o que é.

“Ndo da nao existe no vocabulario de Del. Ele tem uma capacidade
fantastica para avaliar um servico e dizer na hora se vai dar lucro. Se vai,
pegamos. Gostamos de ganhar dinheiro. £ importante para nossos credores,
nossos fornecedores, nossos funcionarios e nosso crescimento. Acreditamos
que, se nosso desempenho for como deve ser, todo servico deve dar lucro.

“Ao longo dos anos, Del aprendeu o que funciona e o que nao funciona.
Ele e nos aprendemos com os erros. Fazemos uma auditoria de todas as
missoes depois que terminam para determinar o que podia ter sido feito com
mais eficiéncia. Recentemente, por exemplo, num trabalho na Africa,
descobrimos que as hélices das turbinas duravam apenas a metade do que
deveriam por causa da poeira e da areia. Vamos levar isso em conta no
préximo contrato que fizermos la.

“Temos padroes muito elevados e os mantemos. Del esta sempre ali para
garantir que ndo decaiam. Aplicamos 0s mesmos principios aos contratos.
Nosso modelo de contrato é o que acreditamos ser o melhor possivel, pois
presumimos que, durante o processo de negociacdo, todos tém que ceder um



pouco. Partimos de um padrdo elevado para poder manter nosso
compromisso com a qualidade.

“Eu diria que Del Smith é um lider natural, com aptidao igual a de Dwight
Eisenhower ou Douglas McArthur”, diz Nelson. “Os principios que aprendeu
estudando a obra de Napoleon Hill permaneceram com ele ao longo de sua
carreira, e ele os ensinou a outros em postos-chave na Evergreen. Ele inspira
as pessoas porque acredita nelas. Ele faz o género humanitario. No processo
mental dele, o mais importante de tudo é que, com nossos contratos, de
algum modo vamos melhorar a vida na Terra. Se ele ndo acreditar nisso, nao
pega o contrato.”

Sempre de olho no futuro, a medida que o negbcio de helicopteros
prosperava, Smith comecou a prever o momento em que a Evergreen teria
que comecar a acrescentar avides de grande porte a frota para continuar
crescendo. Nem todos na companhia concordaram. Tim Walhberg recorda:
“Como um velho fa dos helicopteros, eu nao entendia por qué. Nao achava
que devéessemos ser uma companhia aérea, mas Del viu o valor do negocio™.

Para entrar nesse ramo antes da desregulamentacao do setor aéreo, era
preciso enfrentar uma enorme burocracia e obter a aprovacao do Conselho de
Aeronautica Civil, algo que era quase que um pequeno milagre. Mesmo
assim, Smith deu inicio ao processo comprando um certificado provisorio,
sujeito a aprovacao pelo conselho, da Johnson Flying Service, com sede em
Missoula, em Montana. A aquisicdo daria a Evergreen a capacidade de operar
em todos os Estados Unidos.

Amigos e clientes que Smith ajudou ao longo dos anos deram uma
maozinha. Segundo o perfil de Smith na revista Forbes de 10 de dezembro de
1990, George Doole, o fundador da Air America (uma empresa da CIA), se
interessou pessoalmente pelas audiéncias. “Antes, o conselho havia rejeitado
dois candidatos a compra da Johnson, primeiro a U.S. Steel, depois o general
Curtis LeMay e seu sdcio, o ator James Stewart”, relatou a Forbes. “Mais ou
menos na mesma época, a CIA comecou a sofrer pressao do Congresso para
se livrar de suas empresas aéreas, como a Air America e a Intermountain
Airlines, e arrendar sua grande base aérea em Marana, no Arizona, para a



Evergreen.”

O autor da reportagem da Forbes, Richard L. Stern, fez algumas
especulacOes sobre as conexOes de Smith no governo, mas concluiu:
“Embora muita gente va dizer que Smith recebeu um belo empurrao de
‘certas agéncias governamentais’, poucos podem negar que a Evergreen é
espléndida no que faz”.

Depois de dezoito meses de audicGes e batalhas judiciais, o conselho
enfim ratificou a decisao inicial do juiz de que a aquisicao da Johnson Flying
Service beneficiaria a Johnson, seus empregados e o publico.

A Evergreen Helicopters pagaria US$ 5 milhdes pelo certificado da
Administracdao Federal de Aviacdo e pelas operacdes da Johnson. Uma das
pioneiras da aviacdo, a Johnson Flying Service funcionava desde 1924,
literalmente desde os primérdios da aviagdao nos Estados Unidos. O diario de
bordo de Bob Johnson foi assinado por Orville Wright. Num gesto historico,
em 1975 o presidente Gerald Ford concedeu a permissdao de operacao da
Johnson a Evergreen pelo Certificado Suplementar n° 1, reconhecendo o
historico “comprovado” da empresa na aviagao. A concessao com “direitos
adquiridos” deu a empresa uma vantagem de cinco anos sobre a concorréncia
que surgiria com a desregulamentacdao do setor aéreo. Foi o empurrdo que
permitiu a Smith e a Evergreen a expansdo para o setor de aviacdo e foi
registrado na historia da companhia como a data de nascimento da Evergreen
International Airlines, Inc.

A Evergreen Airlines logo se instalou na recém-adquirida base aérea de
Marana, no Arizona, agora rebatizada de Evergreen Air Center. E Smith, que
aprendeu sobre as complexidades de fazer negécios em Washington, D.C., a
partir da dolorosa experiéncia, abriu um escritorio de relacOes
governamentais na capital. Sua missdo seria obter novas concessoes de
operacoOes para a Evergreen.

O ano de 1975 trouxe outros sucessos para a Evergreen. A cobertura do
estadio do Detroit Lions foi instalada por um helicéptero Sikorsky S64,
diminuindo em 90% o tempo de instalacdo, segundo especialistas em
construcao. A empresa também foi noticia nacional ao resgatar o cantor



country Hank Williams Jr., que se feriu numa queda nas montanhas de
Montana.

A companhia comecou a se expandir para valer em setembro do ano
seguinte com a aquisicao de uma aeronave DC-9, que a Evergreen usou num
contrato com a aeronautica norte-americana no programa Comando Aéreo
Logistico. O contrato era de fornecimento de fretes aéreos, operacao mantida
até hoje. Para Smith e a Evergreen, é uma fonte de orgulho essa ser uma das
operacOes mais antigas da companbhia.

A Evergreen entrou na era dos jatos em 1976, com a compra de dois DC-
8, e se expandiu para voos charters internacionais, utilizando as concessoes
de operacao rapidamente ampliadas. Smith gostava do que chamava de
aeronaves de “transformacdo veloz”, que permitem a rapida conversao de
cargueiros em avioes de passageiros para atender as necessidades do cliente.

A Evergreen Airlines fazia voos charter e voos de substituicio para
grandes companhias aéreas quando um problema de manutencao ou greve
deixava os avides em solo. Entre os clientes da companhia estavam Emery,
United Parcel Service, agentes de viagens, empresas de carga e o governo
norte-americano. A companhia foi escolhida para levar os convidados de
Frank Sinatra para sua festa de aniversario em Las Vegas, em 1981.

A unidade de manutencdo na base aérea de Marana, no Arizona,
estabeleceu uma reputacdo de exceléncia e confiabilidade que se espalhou
pelo setor. Outras linhas aéreas e donos de avides particulares — como a
banda pop Bee Gees — gostavam da qualidade do servico fornecido em
Marana e mandavam seus avides para a manutencao no Evergreen Center,
assim como a NASA faz hoje com seus 6nibus espaciais.

Sempre alerta as oportunidades e insatisfeito com o manuseio de bagagem
e 0 servico em terra nos principais aeroportos norte-americanos, Smith abriu
sua propria empresa de despacho de bagagens. Chamada E.A.G.L.E.”
(Evergreen Aviation Ground Logistics Enterprises), a nova unidade
proporcionou a companhia a vantagem nas operacoes em solo. Logo estava
operando nos principais aeroportos dos Estados Unidos.

Em matéria de manutencao das instalacdes, Smith é um fanatico. O piso



dos hangares é pintado e envernizado, as ferramentas sdao cuidadosamente
arrumadas, e todo o equipamento é organizado e imaculado. Os hangares
mais parecem uma sala de cirurgia de hospital do que uma unidade de
armazenamento e manutencao cheia de graxa.

O equipamento de solo é tratado da mesma maneira. Os caminhdes estao
sempre bem pintados, sao lavados regularmente e estacionados em filas
certinhas. Se Smith observa alguma coisa fora do lugar quando sobrevoa a
operacdo, o gerente da unidade pode esperar uma ligacio do presidente
pedindo para ele descer ao hangar e ajeitar as coisas, seja em horario de
trabalho, a noite ou num fim de semana. Com um avido decolando a cada oito
minutos em qualquer lugar do planeta, a Evergreen opera 24 horas por dia.

Espera-se que os funcionarios da Evergreen se comportem com
profissionalismo na segunda-feira as sete da manha e nas tardes de domingo
em que Smith tira uma rara folga para assistir ao filho Mark, de 24 anos,
nomeado recentemente calouro do ano pela American Racing Series, correr
num carro patrocinado pela Evergreen.

Para Smith, assistir as corridas ¢ uma prioridade desde que Mark e o
irmdao mais velho, Mike, de 25 anos, hoje piloto de F-15 na Guarda Aérea
Nacional, comecaram a correr de kart, ainda meninos. “Nao imaginavamos o
esforco que nosso pai tinha que fazer para ir nas corridas”, recorda Mike.
“Quando meninos, achavamos que era normal os pais voarem do trabalho no
Alasca ou da Ameérica do Sul para casa, para ver os filhos correrem. Ele
quase sempre estava presente.”

Hoje Smith viaja para as corridas no seu Gulfstream II, levando varios
convidados, autoridades visitantes, funcionarios e os filhos destes,
dependendo do espaco disponivel. Na Evergreen, ser convidado para ir as
corridas com o presidente é um grande privilégio. Todos a bordo recebem o
mesmo tratamento VIP da tripulacdo, e os que estao em servico devem seguir
o padrao de exceléencia da empresa, quer estejam na corrida ou
providenciando a alimenta¢dao dos convidados.

Certa vez, o motorista do onibus da Evergreen responsavel por levar
Smith e os convidados do aeroporto ao autédromo cometeu uma grande gafe



por desconhecer o trajeto, um erro inaceitavel na cultura da empresa. Ele
deveria ter feito o trajeto pelo menos uma vez antes do evento para ter certeza
de conhecer a melhor rota para o autédromo. Todos sabiam que ele seria
severamente repreendido.

Apo6s deixar o grupo no autédromo, o motorista chamou Smith para pedir
desculpas. “Me ofereci para esse trabalho porque queria conhecé-lo”, disse
ele. “Como trabalhei a semana inteira, nao tive tempo de checar o trajeto.
Agora percebo que deveria ter arranjado um tempo para isso.”

“Vocé aprendeu alguma coisa com essa experiéncia?”, perguntou Smith.

“Sim, aprendi”, respondeu o motorista. “Nunca mais cometerei um erro
desses.”

“Esse é o espirito”, disse Smith. “Voce esta indo bem. Um erro nao é um
erro se vocé ndo aprender com ele. Na proxima vez, sei que vocé vai estar
mais preparado.”

Boa parte da popularidade de Smith com os funcionarios de baixo escaldao
deve-se a seu interesse genuino pelo bem-estar deles. Smith viaja sem
descanso, visitando operacoes em locais remotos e parando para bater papo
com os funcionarios da doca de carregamento até o presidente da unidade.

A primeira pergunta é sempre a mesma: “Como seu chefe esta
liderando?”.

Esse tipo de avaliacdo reversa improvisada, em que os trabalhadores sao
indagados sobre o desempenho do lider, cria um ambiente que expoe
rapidamente os incompetentes. Existem poucos segredos na Evergreen. Todo
mundo sabe que o0s objetivos sdo atendimento ao cliente e desempenho;
ninguém pode repousar nos louros por muito tempo.

A segunda pergunta é: “Como vocé esta se saindo na busca de um bom
substituto para si mesmo?”. Smith acredita que gente boa encontra mais gente
boa e incentiva seu pessoal a encontrar substitutos para si mesmos, para que
possam avancar nas promocoes. John Irvin, de 35 anos, que chefia a secao de
seguros da Evergreen International Aviation, atribui boa parte do sucesso da
empresa a confianca de Smith nos jovens.

“Del gosta de dar oportunidades as pessoas. Ele deixa a gente trabalhar e



cometer os proprios erros. Recruta muitos recém-formados na faculdade e os
treina a sua maneira. Geralmente, passam por um programa de treinamento
em gestdo de dois anos e depois recebem mais responsabilidade do que
sonhariam ser possivel na idade deles.

“Mary Simmons é bom exemplo. Ela tem uns 25 anos e é um dos bragos
direitos de Del. Ele confia nela plenamente, e ela tem muitas
responsabilidades. Quando ele nao pode ir a algum lugar, muitas vezes envia
Mary para representa-1o”.

“O Sr. Smith muitas vezes me pede opinido”, diz Mary. “Ele pergunta o
que eu penso, e eu digo. Ele ndo gosta de puxa-sacos. Ele quer respostas
honestas. Acredita que todos ensinam uns aos outros. Aprendemos uns com
os outros, por isso ele pede nossa opinido. Mas discussdao nao substitui a
acdo. Todo mundo sabe que, para ele, a tnica coisa que interessa sao 0S
resultados. Ele insiste em desempenho e responsabilidade. Se vocé quiser um
conselho, ele sempre esta disponivel. Ele tem uma politica de portas abertas,
mas, se vocé se comprometer com algo, ele espera que vocé faca.

“Ele é muito observador, o que faz com que seja bom em avaliar pessoas.
E sensivel aos sentimentos alheios e escuta o que as pessoas ndo dizem, tanto
quanto o que dizem. Ele é totalmente confiavel e com ele nao tem fingimento.
Ele é exatamente o que aparenta ser, sempre. £ muito consistente, ndo é de
um jeito hoje e amanha esta diferente”, acrescenta Mary.

Ele também gosta de prazos. Se a resposta é vaga, Smith conversa com o
funcionario até acertarem uma data. Uma meta ndo é uma meta se nao tiver
um prazo para ser realizada.

Smith mantém varias casas nos milhares de hectares que possui em torno
das unidades das instalacbes em McMinnville, usadas para hospedar
funcionarios enquanto aguardam designacdao permanente para outro local ou
que fazem treinamento na companhia. A Evergreen oferece servicos de
alimentacdo e limpeza em acomodacOes muito mais amistosas do que um
hotel impessoal. O presidente passa por ali com frequéncia para conversar e
recepcionar os recém-chegados a familia Evergreen.

“Podemos aprender com vocé”, ele diz aos recém-chegados. “Se vocé



perceber uma maneira melhor de fazer alguma coisa, fale com seu supervisor
ou ligue para mim. As vezes, estamos perto demais das coisas para ver todas
as oportunidades. Vocé pode ser mais objetivo. Estamos interessados em
aprender tudo o que pudermos com voce.”

Quando um funcionario novo deu a sugestdao de computadorizar parte do
agendamento numa conversa na mesa da cozinha, Smith quis saber mais.
Convencido de que o novato entendia do que estava falando, Smith disse:
“Ligue para o meu escritorio segunda, e vamos marcar uma reuniao com as
pessoas certas para levar esse assunto adiante. Diga a minha assistente que
pedi para voceé ligar e que ela deve transferir a ligacao”.

E fato notério na empresa que existem pessoas que sdo feitas para a
Evergreen e outras que ndo sao. Nao existe uma descricdo num manual, mas
via de regra uma pessoa feita para a Evergreen compartilha os valores de
Smith. Elas sdo propensas a trabalhar duro, gostam de desafios e sdo
altamente motivadas.

“Nossa filosofia é nunca limitar o individuo ou a empresa”, diz Joe Sharp,
41 anos, presidente da Evergreen Holding Company. Sharp passou dois anos
dando aulas de inglés e uns anos numa empresa de servicos publicos antes de
entrar na Evergreen como gerente de negdcios dos investimentos agricolas de
Smith em 1984. Depois de trés anos de crescimento anual acima de 30%,
Smith o designou para o posto de vice-presidente de materiais da Evergreen
Airlines. Logo depois, foi nomeado vice-presidente executivo da companhia,
antes de assumir a presidéncia da holding em 1989.

“Del é um grande professor e mentor”, diz Sharp. “Ele trabalha ao seu
lado, em vez de lhe dar um chute no traseiro. Um dia, quando estavamos
percorrendo a fazenda de carro, tivemos a ideia de construir um complexo de
atletismo no terreno. Vai ficar pronto no ano que vem e tera os equipamentos
de academia mais modernos. Também vamos construir um museu da aviagao
num terreno da Evergreen e estamos analisando a possibilidade de montar um
show aéreo com a colecdo de avides antigos de Del para percorrer o pais. Se
for uma boa ideia, Del apoia. Ele é focado em ter éxito em tudo o que faz e
insiste que facamos o mesmo. Ele acredita que, se damos duro, fazemos o



que é certo e acreditamos em n6s mesmos, ndo temos como fracassar. Nao
existe desculpa para falta de desempenho. Em vez de fingir que estdo doentes
para matar aula, os filhos dele fingiam estar tdo bem que podiam ir! Smith
nao aceita desculpas para mau desempenho.

“Apesar dos rigidos padroes de desempenho para si mesmo e aqueles a
sua volta, Smith é uma pessoa muito gentil e bondosa. Ele ajuda muita gente
que ndo faz ideia de quem seja o benfeitor”, diz Sharp.

Mary Simmons ecoa: “Ele é como um pai de quem todo mundo sentiria
orgulho. Quando fomos passar alguns dias em Washington, D.C., acabamos
conhecendo os funcionarios do hotel. Uma das garconetes do restaurante do
hotel era uma moca africana que disse que estava trabalhando ali para
conseguir dinheiro para trazer a familia para os Estados Unidos. O Sr. Smith
ndo disse nada, mas, quando saimos do hotel, deixou um envelope para ela
com mil délares, para ajudar nas despesas da familia. Isso mostra que tipo de
pessoa ele é; ele acredita que Deus quer que ele ajude os outros”.

Quando um banco de McMinnville do qual Smith era um dos diretores
enfrentou dificuldades porque alguns devedores locais ndo conseguiram
pagar os empréstimos, varios diretores disseram que o melhor a fazer era
declarar o banco insolvente e fechar as portas.

“Del nem cogitou isso”, recorda Joe Sharp. “Ele disse: ‘Nao vamos deixar
nossos investidores e as pessoas que depositaram seu dinheiro na mao’. Ele
forneceu o dinheiro necessario para manter o banco operando e colocou duas
ou trés pessoas de confianca na diretoria, para garantir a aplicagcdo de praticas
de gestdao que ndao permitissem tal situacao ocorrer outra vez.

“Ele é um completo capitalista, mas acredita sinceramente que no fim das
contas somos avaliados pelo que damos de volta e ndao pelo que acumulamos.
Ele é um homem de acdo. Ele diz: “Vamos fazer o trabalho sem preocupacao
com homenagens ou frescuras. Nosso trabalho é cuidar dos clientes e nao
perder tempo demais se preocupando com quem leva o crédito por um
trabalho bem feito. Se a empresa fica bem, todo nos ficamos bem’.

“Del é comprometido com os principios de sucesso de Napoleon Hill e
fala sobre eles com frequéncia. Sei que ele pratica todos os principios, mas



diria que é particularmente bom em fé aplicada e trabalho em equipe. Ele nos
ensina a acreditar em nés mesmos. As vezes, podemos ficar decepcionados
com as pessoas, mas sabemos que sempre podemos contar com nds mesmos,
com nossa equipe e principalmente com Del. Ele se esfor¢a mais do que todo
mundo.

“Ele se empolga tanto com as nossas possibilidades que é contagioso. Ele
é totalmente comprometido com a qualidade e esta a par de todos os detalhes
a cada minuto de cada dia. E totalmente focado nas metas e nos incentiva a
fazer o mesmo. Embora muitas vezes seja acusado de workaholic (como a
maioria de nos na Evergreen), ele também compreende e aprecia os valores
da familia. Trabalhamos muito, mas ele nos da a oportunidade de viajar e
levar nossos filhos a lugares onde de outro modo nao conseguiriamos ir”.

Como pai, Smith incentivou os filhos a explorar o mundo e se testar.
Quando ndo estavam pilotando karts, eram livres para pegar um avido da
Evergreen para o Alasca e passar o fim de semana pescando salmdo ou
cacando, atividades de que Mike especialmente gostava. “Viajamos para todo
lado”, conta ele, “dormindo no avidao na volta para casa, para chegar a tempo
de ir a escola na segunda-feira”.

Como o pai era piloto e instrutor de voo, os dois meninos aprenderam
rapidamente a pilotar. Mark aprendeu em um dia, fazendo a primeira aula as
oito da manha e voando sozinho mais tarde no mesmo dia. Hoje ele tem
licencas para pilotar helicopteros e avides. Mike tem licenca de piloto
comercial para voo com instrumentos e linhas aéreas. Quando o irmdo esta
competindo nas imediacoes, ele as vezes voa até o autédromo em seu biplano
antigo para assistir a corrida.

O velho Smith fez um esforco enorme para que os filhos ndo crescessem
como pirralhos ricos e mimados. Colocou os garotos no escotismo e os inclui
entre as suas realizacoes, lembrando que chegaram a Eagle Scouts (posto
maximo do escotismo nos Estados Unidos), entre outras realizacoes. Ele
mesmo arranjou tempo para atividades de escotismo e, no fim de uma
travessia de canoa, os escoteiros podiam avistar o velho Smith sobrevoando a
area de helicoptero, enquanto alguém jogava melancias no rio para a tropa



cansada e faminta.

Smith ainda mora na casa onde criou os filhos e aponta com orgulho para
o centro de recreacdo que o0s meninos ajudaram a construir quando
adolescentes. Ele entrou com o material; Mike e Mark entraram com o
trabalho. O resultado foi um espacoso saldo de jogos e atividades fisicas ao
lado de uma piscina indoor, um retiro onde uma turma de garotos vivazes
podia gastar o excesso de energia.

Eles brincam sobre o capataz exigente que o pai é, mas compartilham da
mesma ética de trabalho e do compromisso em ajudar os outros. Mark doa
metade de sua renda como piloto profissional para The Seeing Eye, Inc. e
para a Sociedade Nacional de Prevencdo da Cegueira. Na edicdo de 7 de abril
de 1991, a revista Parade publicou uma entrevista com Mark, na qual ele
contou:

““Um dia eu estava reunido com meu pai e algumas pessoas que cuidam
do meu patrocinio. Mencionei o quanto me sentia afortunado por poder fazer
o que faco, e a conversa enveredou para a ideia de que deveriamos fazer
alguma coisa pelos outros. Decidimos que, em vez de ficar s6 falando,
irlamos fazer alguma coisa’”.

Relembrando seu proprio tratamento para combater a “sindrome do olho
preguicoso” (ambliopia) e ter uma visao 20/20, Mark sugeriu ajudar os cegos.
Continua a revista:

“Em muitos sentidos foi uma decisdo natural. O pai do jovem piloto é
Delford Smith, um self-made millionaire que fundou uma das maiores
empresas do mundo no ramo de leasing e manutencao de avides. Del Smith e
sua empresa, Evergreen Airlines, Inc., ha anos doam tempo, dinheiro e
equipamento para o combate a cegueira dos rios, uma doenca parasitaria
devastadora que cegou milhdes de pessoas na Africa Ocidental. Também
forneceram varios helicopteros para um grupo médico que combate a
cegueira pela catarata nas grandes altitudes do Nepal. O jovem Smith estava
ansioso para seguir o exemplo do pai. ‘Meu pai é realmente um cara incrivel’,
diz ele. ‘Eu realmente o admiro’”.

As palavras um cara incrivel ja foram usadas muitas vezes para descrever



Del Smith. Ele é um homem verdadeiramente determinado — na melhor
acepcio da palavra. £ obcecado, mas com tudo o que é certo. Ndo ganha
dinheiro s6 por ganhar, mas pelo bem que pode realizar. Ajuda muitas
instituicoes de caridade e contribui generosamente para 0S menos
favorecidos, mas, como Napoleon Hill, dd muito mais valor a ajudar os
outros a se ajudarem, fazendo-os perceber seu verdadeiro potencial.

Qualquer conversa com alguém da “velha guarda” da Evergreen
invariavelmente aborda a quantidade de pessoas que sairam da empresa para
montar seu proprio negocio. Os veteranos acreditam que faz parte do trabalho
de um lider permitir que os outros crescam e sabem que as pessoas
inevitavelmente vao crescer em direcOes impossiveis de se prever no inicio.

“Eu ndo seria nem capaz de adivinhar a quantidade de pessoas que
ajudamos a competir conosco”, diz Smith. Num ambiente onde as
informacOes sdo compartilhadas livremente e todos sdo incentivados a se
desenvolver no limite da propria capacidade, uma consequéncia inevitavel é
que alguns saiam para empresas concorrentes ou comecem Seu proprio
negécio. E um orgulho quando eles se ddo bem. Smith sabe que a Evergreen
de hoje sera diferente amanha. A companhia deve inovar constantemente para
se manter a frente da concorréncia. Ele acredita que ndo é o tanto que vocé
faz, mas o quao bem vocé faz.

Seus gerentes ouvem com frequéncia que ndo ha segredos na empresa.
Eles compartilham informacGes para gerar confianca e competéncia. Smith
distribui os objetivos da empresa para toda a organizacdo, para ter certeza de
que todos os funciondrios saibam quais sdao as metas do presidente. A lista
para o ano fiscal de 1992 incluia o seguinte:

» Definicdo de objetivo.

* Qualidade sem meio-termo.

» Custo competitivo e vantagem de servico em cada mercado.

» Lideranca dinamica e responsavel.

» Espirito de equipe total, com alto grau de motivagdo e entusiasmo.

* Avaliacdo semanal da dedicacdo ao treinamento e desenvolvimento de
gestores.



» Revisdo séria e regular dos resultados em todos os mercados.
 Eficiéncia da produtividade operacional constantemente avaliada.
» Comprometimento da equipe com a disciplina orcamentaria.

» Aliancas de qualidade no mundo inteiro.

* Recrutamento de membros com aptidao e carater notaveis.

* Expansao criativa e prudente no mercado.

« Faturamento de US$ 500 milhdes.

* Lucro de 10% antes da tributagdo, mediante melhor gerenciamento de
tarifas, custos e reducao da divida.

* Boa resposta a oportunidades e situacoes de emergéncia pelo mundo.

* Promocdo da paz, da boa vontade e da livre iniciativa no mundo.

Smith acredita que uma parte da responsabilidade dos lideres é desenvolver o
carater, bem como a aptiddo. “Um sem o outro € inaceitavel”, sentencia.

Os lideres que ele mais admira sdao Jesus Cristo, Gandhi, Maomé,
Churchill, W. Clement Stone e os presidentes Lincoln e Eisenhower.
Considera os visionarios Howard Hughes e Bill Boeing lideres excepcionais
no setor de aviacdo e cita o técnico de futebol americano Vince Lombardi
como um dos lideres contemporaneos mais notaveis, sublinhando sua atencao
ao basico como uma caracteristica fundamental de um bom lider. “A atencao
ao basico é fundamental para o sucesso em qualquer empreendimento”, diz
ele. “Ndo interessa em que ramo VOCé esteja, ndo vai conseguir ser bem-
sucedido a menos que seja bom no basico.”

O comprometimento de Smith com o crescimento da Evergreen € o
compromisso de gerar empregos e estender as oportunidades aqueles que
merecem, mas que ndo conseguiriam ndo fosse por empreendedores
determinados como ele. Esses compromissos sustentam sua determinagao e
lhe permitem manter uma agenda inflexivel, trabalhando 16 horas por dia,
seis ou sete dias por semana, ano apos ano.

A vice-presidente sénior de administracao da Evergreen, Donna Nelson,
comanda o escritorio de Smith ha dezessete anos, mas ainda se surpreende



com a energia do chefe e sua capacidade de trabalho.

“Uma das melhores frases que ele usa com frequéncia é: ‘Deus nos deu
uma vida. Devemos a ele nossa melhor performance!’”, diz Donna. “Essa é
uma afirmacdo muito poderosa e mostra por que € essencial comunicar o
nosso credo, usar a avaliacdo como ferramenta de gestao e manter o espirito
de familia. Fazer parte da familia Evergreen é uma verdadeira honra, mas
com ela vem uma grande responsabilidade.

“Temos uma filosofia tdo forte de lideranca e gestdo pelos Seis Ms
(management, money, men, machines, material, market — gestao, dinheiro,
pessoas, maquinas, material e mercado) que o ensino dessa disciplina nos
torna a melhor faculdade de administracao dos Estados Unidos”, afirma ela.

O ambiente é de respeito muituo. Indagado sobre Donna, Smith responde:
“Me preocupo com ela. Ela trabalha demais. Esta criando uma familia
sozinha e passa muito tempo no escritorio; as vezes, temos que obriga-la a ir
para casa”.

Donna trabalha proximo de Smith ha tanto tempo que instintivamente
sabe como ele vai reagir numa determinada situacao. Ela é a cola que mantém
a familia Evergreen unida quando ele viaja e que mantém a ordem no caos
que caracteriza um império que se expande em varias direcGes a0 mesmo
tempo.

Ela diz que, para Smith, fazer um esforco extra vai além da empresa e dos
funcionarios.

“Nos dedicamos tanto a fazer do mundo um lugar melhor para se viver
que nosso trabalho — o combate a cegueira (que inclui pedir a todos os chefes
de Estado que conhecemos que declarem a visdo um direito humano
fundamental), a luta contra a praga das drogas e a promocao e perpetuacao do
sistema de livre iniciativa — é realmente uma alegria e tem um significado
substancial para nos. Del nos apoia em todas essas missoes sem hesitar.

Donna esta comprometida a ser uma professora e “incentivadora” pelo
resto da vida, como Smith. “Os principios sdo firmes”, afirma ela
enfaticamente. “Nossa alianca de MasterMind com aqueles mencionados
neste capitulo, somados a Ron Lane, vice-presidente da companhia aérea, e



John Kiesler, que comanda a operacdao dos helicopteros, parte dos mesmos
principios que praticavamos quando tinhamos apenas a empresa de
helicopteros. Nosso compromisso ¢ com a seguranca, qualidade, estabilidade
financeira, confiabilidade, agilidade e total compatibilidade... com o lucro
que faz tudo isso acontecer.

“W. Clement nos disse: ‘Facam agora!’”, ela recorda, “e Madre Teresa de
Calcuta falou, quando comecamos o primeiro trabalho de reabilitacdo de
drogas na India: “Tudo o que precisamos saber é que o momento é agora!’.
Del incentiva nossos gestores jovens — e nos — a estar sempre atentos. E essa
é uma licao fantastica”.

Apesar de seu comprometimento incansavel com a “familia” Evergreen e
suas missoes de caridade, Smith ainda acha tempo para contribuir com a
industria da aviacdo. Atuou como presidente do conselho e presidente da
Associacdo Internacional das Operadoras de Helicoptero e fundou o comité
econdmico. E diretor da Associacio de Resgates Aéreos e membro da
Associacdo de Transportes de Defesa Nacional e da Associacao Nacional das
Companhias Aéreas.

Quando um de seus helicopteros Bell-205 perdeu o controle da hélice
traseira, ele ndo se contentou em consertar e retomar as atividades. Pesquisou
problemas semelhantes e descobriu que a causa do defeito era uma falha de
fabricacdo no sistema de tratamento de calor. A persisténcia em ir a raiz do
problema deixou todo o setor mais seguro. Em 1991, o patrimonio liquido de
Smith foi estimado em US$ 600 milhdes. Naquele ano, a Evergreen anunciou
faturamento de US$ 477 milhOes e era proprietaria de uma frota avaliada
entre US$ 900 milhdes e US$ 1 bilhdo. A frota incluia 16 Boeings 747, 11
DC-8s e DC-9s, 11 Boeings 727, 100 helicopteros e duzias de outras
aeronaves. Ele também é dono de 23 avides antigos — inclusive um
bombardeiro Flying Fortress B-17 e um Ford Trimotor da Segunda Guerra
Mundial em perfeitas condi¢Ges —, todos aptos para voar. Ele planeja exibi-
los como “Acervo Patrimonial”, junto com uma colecdao de armas militares
antigas e tanques russos da Segunda Guerra no museu que pretende construir
em McMinnville.



Del Smith exerceu influéncia positiva em inimeras pessoas cujas vidas ele
tocou. Ao acreditar nelas, ajudou-as a acreditar em si mesmas e as incentivou
a se tornar realizadoras. Ele acumulou grande riqueza pessoal, mas também
encontrou a verdadeira riqueza da vida: o respeito da familia, dos amigos e

dos colegas de trabalho. Ele fez do mundo um lugar melhor por ter feito parte
dele.

EPILOGO

No dia 25 de outubro de 1986, no Fairmont Hotel, em Dallas, o presidente do
conselho curador da Fundacao Napoleon Hill e fundador e presidente da
Combined International Corp., W. Clement Stone, agraciou Delford M.
Smith com a Medalha de Ouro da fundacdao na categoria Realizacdo
Empreendedora.

Em sua impressionante carreira, Smith recebeu centenas de prémios e
diplomas honorificos, mas nenhum tdo adequado como esse. Smith foi um
porta-voz incansavel dos principios de sucesso de Napoleon Hill e dos
valores que ele representava. O avido particular de Smith tem um jogo
americano com a foto do avido cercado pelos 17 principios do sucesso, e ele
com frequéncia patrocina cursos da Ciéncia do Sucesso para seus
funcionarios.

O sucesso nao causou muitas mudancas em Smith. Ele ainda trabalha mais
duro do que a maioria dos funcionarios e nunca pede aos outros para fazer
algo que ele ndo faria ou ja ndo tenha feito. Fica tdo a vontade com senadores
e celebridades quanto com um recém-formado que acabou de entrar para a
empresa. Ele realmente gosta das pessoas.

Quando o conselho curador da Fundacdo Napoleon Hill foi a procura de
alguém cujo exemplo pudesse inspirar os outros a realizacoes de alto nivel, o
escolhido foi Del Smith. Os curadores acreditam que sua vida é um excelente
exemplo a ser seguido.

Ja se disse que a verdadeira medida de um homem ndo é como ele lida
com o fracasso. Seu verdadeiro valor é determinado pelo modo como lida



com o sucesso. A maioria de nés tem mais experiéncia com o fracasso.
Aprendemos com nossos erros, limpamos a poeira e voltamos para o jogo.
Mas o que acontece quando atingimos niveis de realizagdao que nos permitem
fazer qualquer coisa que desejarmos?

Smith continua preso aos valores que o levaram ao sucesso. Os principios
que ele aprendeu ha muitos anos, quando encontrou um exemplar de Pense e
enriqueca num orfanato, sustentam-no até hoje. Ele continua a fazer atos de
caridade e generosidade discretamente, compartilhando a riqueza que
amealhou, enquanto ajuda outros a atingir um nivel de sucesso que nunca
sonharam ser possivel.

Ao estudar a vida dele, leia ndo com inveja, mas com alegria e
expectativa. Os principios que ele praticou, os atributos de sucesso que ele
desenvolveu estdo a seu dispor. O segredo do sucesso de Smith — e muitos
outros — esta contido nas paginas deste livro.

Agora voceé sO tem que os adotar e aplica-los a sua vida.

* Aguia em inglés. (N.T.)



PODER E MOTIVACAO:
FRASES UTEIS

NESTE LIVRO FORAM INCLUIDAS muitas frases de efeito para ajuda-lo a
condicionar sua mente com pensamentos de persuasdao positiva. Elas vao
aumentar seu poder de autodisciplina e animar e reaquecer a chama do desejo
em sua vida. Essas frases curtas ja foram denominadas de varias formas:
vitaminas de sucesso, sabedoria destilada, provérbios, epigramas.
Independentemente do nome que escolha, vocé com certeza conseguira
aumentar seu potencial de sucesso pelo principio da autossugestdao. Algumas
das afirmacOes foram retiradas da revista Golden Rule, do livro The Science
of Personal Achievement (A ciéncia da realizacao pessoal), de manuscritos
antigos e do banco de memoria da mente de Napoleon Hill. Num dado
momento, Hill chegou a ter seis mil dessas frases catalogadas para usar no
programa de relacoes humanas de uma empresa.

Esses provérbios baseiam-se na experiéncia de mais de quinhentos lideres
responsaveis pelo desenvolvimento do estilo de vida norte-americano.

Eles mostraram-se solidos e praticos, porque trouxeram bons resultados
para os que os adotaram. Foram reduzidos ao minimo de palavras possiveis
em prol de todos aqueles que sinceramente desejam encontrar seu lugar no
mundo.

Essa antologia foi preparada na esperanca de que qualquer um que leia
possa enriquecer 0 corpo, a mente e o espirito. Pois, como disse o grande
filosofo Socrates: “A sabedoria adorna a riqueza e alivia a pobreza”.

Esses provérbios sao condicionadores da mente. Leia-0os com atencao e
faca-os parte de sua vida; veja entdo como os outros vao cooperar rapida e
amigavelmente com voceé.

Ao nos aproximarmos do final deste livro, a Fundacao Napoleon Hill lhe



estende a mdo da amizade. Pelas palavras aqui escritas, desejamos-lhe
coragem, paz e fé em abundancia. Se possuir esses estados mentais, todas as
outras coisas de que precisa vao chegar a vocé quando precisar delas.

ACOES

e

* Se vocé for realmente bom, vai deixar que os outros descubram isso por
suas acgoes.

« Considere o dia perdido se o sol baixar sem que vocé tenha praticado
alguma boa acdo.

* Medalhas e titulos ndo vao valer nada quando vocé chegar ao céu, mas
vocé pode ser cuidadosamente analisado pelas acOes que praticou.

* A Unica maneira adequada de se gabar é por atos construtivos e nao por
palavras.

* Quando vocé se convenceu daquilo que quer, € o0 momento certo para
parar de falar e comecar a dizer com acGes.

« Autoelogio s0 é valido quando consiste de acGes uteis aos outros e nao de
meras palavras.

» AcOes, ndo palavras, sdo a melhor maneira de elogiar a si mesmo.

« Se vocé realmente for mais inteligente que os outros, vai deixar que eles
descubram isso por suas acoes.

A melhor e mais segura maneira de punir alguém que lhe fez uma
injustica é retribuir com uma gentileza.

» Nao gaste palavras com alguém que nao gosta de voce. Acoes serao muito
mais impressionantes.

« Diga ao mundo de todas as formas possiveis o quanto vocé é bom — mas
primeiro mostre!

« A pessoa que acha que pode comprar seu caminho para o céu s6 com
dinheiro pode acabar se arrependendo de nao o ter convertido em boas



acoes.

Talvez vocé possa falar alguma coisa com eloquéncia, mas acdes serao
lembradas por muito mais tempo.

Nao é o epitafio numa lapide, mas o histérico de suas acOes que
perpetuara seu nome apos a morte.

Lembre-se: o mundo nado vai condecora-lo pelas coisas que vocé sabe,
mas pode coroa-lo com gloria e riqueza pelas coisas que voceé fizer.

Fé é uma combinacao de pensamentos e agoes.

Se voce aprecia a gentileza que os outros lhe demonstram, diga com
acoes, além de palavras.

O que vocé faz é mais impressionante do que qualquer coisa que possa
dizer.

Aco0es corretas nao precisam ser enfeitadas com palavras.

ACREDITAR

e

Voce pode fazer se acreditar que pode.

Uma pessoa termina acreditando em qualquer coisa que diga para si
mesma ao repeti-la o suficiente, mesmo que nao seja verdade.

O poder langa-se ao lado daqueles que acreditam no que € certo.

O “vagabundo” comum trabalha mais duro e paga mais pelo que recebe da
vida do que qualquer outra pessoa, mas se ilude acreditando que esta
conseguindo algo a troco de nada.

AMIGOS

A pessoa que s6 vai aos amigos quando quer alguma coisa logo se vé sem
amigos.



Os amigos devem ser cultivados — e ndao dados como certos.
Se voceé quer ter “conhecidos”, seja rico. Se quer ter amigos, seja amigo.

Se vai decepcionar alguém, assegure-se de que ndo seja o amigo que o
ajudou quando vocé estava por baixo.

Amigo é aquele que sabe tudo a seu respeito e ainda assim o respeita.
A amizade necessita de manifestacOes frequentes para continuar viva.

A amizade reconhece os defeitos dos amigos, mas ndo fala deles.

AMOR

e

O amor é s6 um jogo para o solteirdo, mas um tonico para a solteirona.

Existe algo de bom em qualquer pessoa que seja amada pelo cachorro e
pela familia, porque estes realmente sabem como ela é.

SO uma coisa vai atrair amor: o amor.

Amor, amizade e gentileza sdo trés ativos preciosos que nao podem ser
comprados com dinheiro e precisam ser distribuidos antes de ter valor.

Os poetas podem tecer loas ao “amor numa casinha”, mas as pessoas
sabem que o amor sai pela porta dos fundos quando a pobreza bate na
porta da frente.

APRENDENDO COM A ADVERSIDADE

e

Antes que a oportunidade coroe um individuo com grande sucesso, ela
geralmente o testa pela adversidade, para ver de que material ele é feito.

Se ndo quer que sua vida fique baguncada, ndo ande com gente que
baguncgou a prépria vida.

Quando sobrevém uma adversidade, é bom ser grato por ela nao ter sido
pior em vez de ficar se preocupando com o infortunio.



Voce nunca sabe quem sdo seus verdadeiros amigos até ser atingido por
uma adversidade e precisar de ajuda financeira.

Se a vida lhe der um limdo, nao reclame, mas faca uma limonada e venda
para os que estdao com sede de tanto reclamar.

ATITUDE MENTAL

e

A qualidade e a quantidade de servico que voceé presta, somadas a atitude
mental com que presta, determinam o pagamento que voce recebe e o tipo
de trabalho que tem.

A pessoa com atitude mental negativa atrai problemas assim como um ima
atrai limalha de aco.

Se vocé esta preocupado ou com medo de alguma coisa, existe alguma
coisa na sua atitude mental que precisa ser corrigida.

Lembre-se de que ninguém jamais € recompensado ou promovido por
causa do mau humor ou da atitude negativa.

Promocodes rapidas nem sempre sao as mais duradouras.

Tentar receber antes de dar é tdo infrutifero quanto tentar colher antes de
plantar.

Ninguém jamais é recompensado com promocado por causa de uma atitude
mental negativa.

E melhor imitar uma pessoa bem-sucedida do que a invejar.

Sempre € seguro falar de outras pessoas, contanto que seja sobre suas
qualidades.

Ou vocé cavalga a vida, ou ela monta em vocé. Sua atitude mental
determina quem € o cavaleiro e quem € o “cavalo”.

Em vez de reclamar do que ndo gosta no seu trabalho, comece a elogiar o
que voceé gosta e vera a rapidez com que ele vai melhorar.

As vezes, é melhor juntar forcas com um oponente do que o combater.



Ninguém seria capaz de montar num cavalo se o cavalo descobrisse sua
verdadeira forca. O mesmo vale para as pessoas.

A pessoa que tem mais inimigos do que amigos precisa examinar sua
atitude mental.

Sua atitude mental determina o tipo de amigos que voceé atrai.

Antes de querer mandar nos outros, certifique-se de que manda em si
mesmo.

Nao é a derrota, € a sua atitude mental diante dela que o acoita.

Se vocé ndo tem forca de vontade para manter seu corpo fisico em forma,
também carece de atitude mental positiva em outras circunstancias
importantes que controlam sua vida.

A melhor recomendacdo de uma pessoa é aquela que ela mesma faz
prestando um servico de qualidade com a atitude mental correta.

O carater de uma pessoa reflete-se com exatiddao em sua atitude mental.
Uma mente negativa so gera ideias negativas.

Nao vale a pena enxergar os outros por meio de uma atitude mental
nebulosa.

Uma atitude mental positiva é uma forca irresistivel que nao conhece nada
de corpo imovel.

Lembre-se de que suas limitacoes mentais sao criadas por vocé mesmo.

Se vocé tem certeza de que esta certo, ndo precisa se preocupar com o que
o mundo pensa.

A maioria das doencas comeca com uma mentalidade negativa.

Pessoas com atitude mental positiva nunca sao encontradas num rame-
rame.

Se vocé é um cidaddo norte-americano, ndao permita que nenhum pangaré
diga que voceé esta subjugado.

ATITUDE MENTAL E A MENTE



O corpo fisico é a casa de maquinas onde a mente reside.

Até agora ninguém descobriu as limitacdes do poder de sua propria
mente.

Boas maneiras comecam com uma atitude mental positiva.

Uma mente negativa nunca atrai felicidade ou sucesso material, mas atrai
0 contrario.

Todo cérebro é uma estacdo emissora e receptora das vibracoes do
pensamento.

Uma mente disciplinada reconhece apenas umas poucas limitacoes.

Procure o que é bom nas outras pessoas, e elas vao procurar o que é bom
em vocée. O mesmo vale para o “mau”.

Sua mente pertence exclusivamente a vocé. Tome posse dela, dirija-a para
um uso especifico e faca a vida compensa-lo nos seus proprios termos.

Aquilo de que uma pessoa gosta e ndo gosta retorna para ela de fontes
inesperadas e muitas vezes enormemente multiplicado.

Se a sua mente pode deixa-lo doente — e ela pode —, lembre-se de que ela
também pode cura-lo.

Um otimista pode exercer mais influéncia construtiva do que mil
pessimistas.

Preocupacao nao alimentada logo morre de inanicao.

Sua verdadeira idade é determinada por sua atitude mental, ndo pelos anos
vividos.

Se ndo esta em paz com a sua consciéncia, tire um tempo para ler o
Sermao da Montanha (Mateus, capitulos 5-7).

Sua mente é a Unica coisa que vocé controla sozinho. Nao a desgaste
desnecessariamente com discussoes inuteis.

A maioria das doengas comeca com uma mente negativa.

A vida tem o habito de dar a todo mundo o que eles acreditam que vao



receber.
Mau humor é como fermento. “Azeda” todo mundo que chega perto.

Pessoas com atitude mental positiva nunca sdao encontradas num rame-
rame.

As galinhas voltam para o poleiro, e 0 mesmo vale para os pensamentos
humanos. Portanto, cuidado com os pensamentos que emite.

Existe uma chance em um milhdo de que vocé ndo tenha alguma
preocupacao que nao possa eliminar simplesmente com uma mudanga de
atitude mental.

Uma pessoa tem mais chances de “enferrujar” o cérebro por falta de uso
do que o esgotar por excesso de uso.

Uma mente jovem faz um corpo jovem.

Quando um livre-pensador nasce, o0 demonio treme de medo.
Uma mente disciplinada trabalha enquanto o corpo fisico dorme.
Sua atitude mental é seu verdadeiro chefe.

S6 uma mente aberta é capaz de crescer.

O autoelogio geralmente é uma indicacdao cabal de complexo de
inferioridade.

Sua mente é sua — assim como a responsabilidade de como usa-la.

Uma mente doente é mais perigosa que um corpo doente, pois é um tipo
de doenga sempre contagioso.

Algumas pessoas nunca ficam livres de problemas basicamente porque
mantém a mente sintonizada na preocupacdo. A mente atrai aquilo em que
se detém.

Mantenha a mente fixa no que vocé quer da vida, ndo no que ndao quer.
Mude sua atitude mental, e o mundo a sua volta mudara de acordo.

Uma mente positiva encontra o meio pelo qual dd para fazer. Uma mente
negativa procura todos os meios pelos quais ndo dd para fazer.

Se vocé ndo consegue gerenciar sua propria atitude mental, o que o faz



pensar que possa gerenciar outras pessoas?
A mente é cheia de dinamite mental. Tome cuidado ao manusea-la.

Quando fecha a porta da sua mente para pensamentos negativos, a porta
da oportunidade abre-se para voce.

Sua atitude mental é a chave mais confiavel para a sua personalidade.

Vocé ndo pode controlar as agoes das outras pessoas, mas pode controlar
sua reacdao mental as acoes delas, e isso é o que mais conta.

Voceé pode pensar em como entrar ou sair de quase qualquer circunstancia,
boa ou ma.

A maioria dos empecilhos sdao obra de uma mente negativa.

Voce sempre pode ver nas outras pessoas quaisquer tracos de carater que
procure.

Existe sempre uma escassez de gente que faca um bom trabalho no prazo
sem desculpas ou resmungos.

A oportunidade tem um jeito de se aproximar da pessoa que tem uma
atitude mental positiva.

Os sabios pensam duas vezes antes de falar uma vez.
A vida nunca é doce para a pessoa amarga a respeito do mundo.

Lembre-se do seguinte: os problemas geralmente vao aonde sao
convidados.

A pior coisa da preocupacado € que ela atrai um bando de parentes.

O entusiasmo coloca as rodas da imaginagao a girar.

AUTOCONFIANCA

o

A autoconfianca pode ser confundida com egotismo se nao for
acompanhada de humildade no coracao.

Autoconfianca demais geralmente inspira cautela de menos.



AUTOCONTROLE

e

Uma pessoa educada é aquela que aprendeu como conseguir o que quer
sem violar os direitos dos outros.

Antes de tentar mandar nos outros, certifique-se de que manda em si
mesmo.

Ninguém € livre até aprender a pensar por si e ter a coragem de agir por
iniciativa pessoal.

Desenvolva o ego, mas fique com o pé no pescoco dele.
Quando voce fica de cabeca quente, é melhor ficar frio.

Se tiver limitacoes, tome o cuidado de guarda-las para vocé, pois 0s
inimigos tém o habito de dominar as pessoas a partir de suas fraquezas.

A independéncia comeca com a capacidade de depender apenas de si
mesmo.

Cabeca quente ndo produz pensamentos frescos.

O 6dio pode nao ferir os outros, mas o estrago que faz em quem odeia é
inescapavel.

Quando vocé tem controle total sobre si mesmo, pode ser seu proprio
chefe.

AUTODISCIPLINA

e

A autodisciplina é a primeira regra de todos os lideres bem-sucedidos.

Quando estiver com raiva, assobie por trés minutos antes de falar e
observe como a raiva assume as qualidades da razao.

Ja tentou sentir raiva enquanto sorri? Experimente!

Voce ndo pode controlar as agoes das outras pessoas, mas pode controlar
sua reacdao mental as acoes delas, e isso € o que mais conta.



A verdadeira sabedoria comeca com o autoentendimento baseado na
autodisciplina.

A autodisciplina faz com que a disciplina vinda de fora se torne
desnecessaria.

Quando vocé tem controle total sobre si mesmo, pode ser seu proprio
chefe.

BOA SAUDE FISICA

o

Coma bem, pense bem, durma bem, divirta-se bem e podera economizar o
dinheiro das despesas médicas para as proximas férias.

Se voceé pensa que esta doente, esta mesmo.
Comece a procurar sintomas de doenca, e ela logo aparecera.

A busca pelos sintomas muitas vezes leva a doencas fisicas e mentais.

CAUTELA

e

Tenha cautela com o homem de quem os cachorros e as criancas se
afastam com medo.

Cautela em excesso € tao ruim quanto cautela nenhuma. Deixa os outros
desconfiados.

Olhe com muita atencdo para ver se o gramado do outro lado da cerca é
realmente mais verde, pois pode haver muitos espinhos misturados a
grama.

Quando alguém falar: “Disseram isso e aquilo”, pergunte o nome dos que
“disseram” e veja a pessoa se contorcer em constrangimento.

Quando um estranho parecer por demais ansioso para fazer alguma coisa
para vocé, tome cuidado para ele ndo fazer nada contra voceé.



Preste muita atencdo no camarada que tenta vender o modo de vida dele
para voceé, para ter certeza de que seja tdo bom quanto o seu.

Cuidado com o cara que tenta iludi-lo a crer que esta se saindo muito
melhor do que vocé.

CONSCIENCIA DO SUCESSO

e

Se vocé ndo tem plena aprovacdo da sua consciéncia e da sua razao, €
melhor ndo fazer o que estad cogitando.

Um pedido de desculpas é um indicador saudavel de que uma pessoa
ainda esta conversando com a propria consciéncia.

Se a sua consciéncia nao esta limpa, € melhor comecar a faxina interna.

A consciéncia fala, ndo em palavras audiveis, mas com aquela vozinha
interior.

CONTROLE DOS PENSAMENTOS

e

Se alguém falasse em voz alta todos os pensamentos que lhe vém a mente,
nao teria amigos.

Pensamentos sdo contagiosos. Por isso, cuidado com aqueles que vocé
externa.

COOPERACAO

e

A menos que seja oficial do exército, vocé pode conseguir melhores
resultados pedindo do que dando ordens.

Nenhuma pessoa € capaz de dar ordens a ndo ser que saiba como receber
ordens e cumpri-las.



A cooperacao voluntaria produz um poder duradouro, enquanto a
cooperacado forcada termina em fracasso.

Tente falar para o seu capataz as coisas de que vocé gosta e veja como ele
vai ajuda-lo de boa vontade a se livrar daquilo de que vocé ndo gosta.

A cooperacdao amigavel rende mais do que uma agitacao hostil em
qualquer area.

Nenhuma pessoa pode ter sucesso e manté-lo sem a cooperacao amigavel
dos outros.

A cooperacao deve comecar na chefia de departamento se é esperada da
outra parte. O mesmo vale para a eficiéncia.

A cooperacdao amistosa nunca faz parte do trabalho do diabo. Ele trabalha
do outro lado.

A maioria das pessoas vai responder mais espontaneamente a um pedido
que a uma ordem.

Um homem que ndo consegue receber ordens afavelmente ndao deve se
atrever a da-las.

Lembre-se de que ninguém pode ferir seus sentimentos sem a sua
cooperacdo e complacéncia.

CORAGEM

e

Se ndo sabe, tenha a coragem de admitir e estara no caminho para
aprender.

A coragem geralmente esta apenas um pulo a frente do medo.

O homem que reclama que nunca teve uma chance provavelmente ndao
teve coragem de correr um risco.

CRITICAS

=t



Uma maneira de evitar criticas é ndo fazer nada e ser um jodo-ninguém.
Ai 0 mundo ndo vai se importar com voce.

Nunca tenha medo de uma critica injusta, mas certifique-se de que é
injusta.

Nunca critique alguém que vocé nao entende. Melhor empregar o tempo
tentando aprender alguma coisa sobre a pessoa, talvez a critica entdo seja
desnecessaria.

Se os inventores temessem as criticas, ainda estariamos viajando em carro
de boi e usando roupa tecida em casa.

Nao tenha medo das criticas, mas esteja preparado para recebé-las se tiver
alguma ideia nova para oferecer.

Nunca critique os atos de um homem a nao ser que saiba por que ele fez o
que fez. Existe a chance de que vocé fizesse a mesma coisa nas mesmas
circunstancias.

Se voceé ndo aceita criticas, nao tem direito de malhar os outros.

Antes de criticar o café, lembre-se de que algum dia vocé também pode
estar velho e fraco.

Se vocé nao se deu muito bem com o excesso de criticas aos outros, por
que ndo muda de filosofia e experimenta elogiar?

Antes de comecar as criticas, melhor amaciar um pouco com elogios.

Se quiser ser popular, elogie com mais liberalidade do que critica.

DEFICIENCIAS

e

Um menino cego pagou toda a sua educacdo, até o mestrado na
Northwestern University, tomando notas das aulas em taquigrafia braille,
datilografando-as e vendendo coOpias para os colegas que tinham olhos
sadios mas ambicdo deficiente.

Se ficar desmotivado, pense em Helen Keller, que, mesmo cega, surda e



muda, ganhou a vida escrevendo livros de inspiracdo para pessoas mais
afortunadas do que ela.

A pessoa que comeca do alto tem uma imensa desvantagem, porque so
pode seguir numa direcao: para baixo.

DESAFIOS

e

Preste um servi¢co maior e melhor do que o esperado se quiser atrair uma
promocao rapida e permanente.

Toda vez que cumprir uma tarefa, tente superar seu desempenho anterior e
logo vai superar as pessoas a sua volta.

Quem foi que disse que nao dava para fazer, e que grande facanha essa
pessoa realizou que a qualifica a estabelecer limitacdes para vocé?

Dizem que Henry Ford ofereceu US$ 25 mil a qualquer um que mostrasse
como poupar um unico parafuso e porca de cada automovel que ele
fabricava.

Mostre-me como economizar dez centavos em qualquer operacdo de
fabrica e lhe mostro como conseguir uma promocao rapida e adequada.

Onde vocé vai estar e o que vai ser daqui a dez anos se continuar no
caminho em que esta agora?

Nunca destrua nada a nao ser que esteja preparado para construir algo
melhor no lugar.

Na hora da derrota, muitos homens descobriram sua verdadeira grandeza
ao aceitar a derrota apenas como um desafio para tentar de novo.

DESEJOS

Se me dessem um s6 desejo para ver realizado, eu pediria mais sabedoria
para desfrutar das muitas béncdaos que possuo por viver sob a forma de



governo dos Estados Unidos da América.
Se me dessem um so desejo para ver realizado, eu pediria mais sabedoria.

O cientista € o unico tipo de pessoa que ndo tem desejos esperancosos e
aceita todos os fatos que encontra.

DISCURSO EFICAZ

e

Lembre: cada palavra que vocé fala da aos outros a chance de descobrir o
quanto — ou quao pouco — vocé sabe sobre um assunto.

Nem sempre o que vocé fala, mas a maneira como fala, é o que conta.

Vocé ja percebeu como é facil modificar o tom de voz para que soe
agradavel quando se pede um favor?

Fale de modo gentil e ndo tera que medir as palavras com tanto cuidado.
A pessoa que fala de modo gentil é ouvida mais longe.

Palavras expressas sem cuidado muitas vezes tém um retorno
constrangedor.

A dor mais mordaz vem de uma lingua afiada.

Vocé pode imaginar Nosso Senhor difamando uma pessoa por algum
motivo?

Pense o que quiser, mas tenha cuidado com a forma de expressar seus
pensamentos.

EDUCACAO OU APRENDIZADO

o

Educacao significa o desenvolvimento da mente a partir de dentro, para
que ela ajude a desmontar os problemas e fazé-los funcionar a favor e nao
contra o individuo. Toda educacao é adquirida, ja que ninguém pode
educar outrem.



O que vocé aprende com um trabalho pode ser mais valioso do que o
pagamento imediato que recebe por ele.

Se vocé nao esta aprendendo enquanto ganha dinheiro, entdo esta abrindo
mao da parte mais importante da remuneragao.

Uma pessoa pode aprender ouvindo, mas nao falando. Antes que alguma
coisa possa sair da mente, algo tem que ser colocado la.

Nenhuma pessoa esta devidamente educada até ler e compreender o0s
ensaios de Emerson.

Um bom professor é sempre um bom aluno.

Uma pessoa educada nao é necessariamente a que tem conhecimento, mas
a que sabe onde adquiri-lo quando precisa.

Analisar uma pessoa em busca de ideias construtivas da mais resultado do
que procurar seus defeitos.

Conhecimento ndo é poder; é apenas poder potencial, que se torna real
quando utilizado.

Voce pode aprender muitas coisas uteis analisando uma abelha, contanto
que ndo tente mostrar a ela como fazer o trabalho.

Aprenda a fazer alguma coisa melhor do que qualquer pessoa e podera
esquecer dos seus problemas financeiros.

Se vocé ndo esta tentando aprender tudo sobre o trabalho do seu
supervisor, esta jogando fora a possibilidade de promocao para o cargo
dele ou para outro melhor.

Onde é que o fil6sofo aprende tanto sobre os erros das pessoas? Com
aquelas que erram!

Conhecimento usado de maneira inteligente atrai mais conhecimento.

Quanto mais vocé aprende sobre o seu trabalho, mais pode ganhar com
ele.

A pessoa que aprende enquanto recebe pagamento esta sendo paga para ir
a escola.



O conhecimento é inutil até ser transformado em beneficio por meio de
acgoes.

ENTUSIASMO

e

Onde o entusiasmo é um hdbito, o medo e as preocupacoes nao
permanecem.

Se vocé ndo tem entusiasmo, nao tem um objetivo principal definido.
O entusiasmo faz girar as rodas da imaginacao.
Uma pessoa sem entusiasmo é como um carro sem gasolina.

As pessoas mais felizes sdo aquelas que aprenderam a misturar trabalho
com diversao e a encontrar os dois juntos com entusiasmo.

Muitas vezes o entusiasmo torna interessante uma conversa enfadonha.

ESFORCO EXTRA
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Um pacifista sempre se da melhor que um agitador.

Lembre-se de que, sempre que vocé faz um esforco extra, alguém fica em
divida com vocé.

O fim do arco-iris situa-se no fim do esforco extra.

S6 aqueles que tém o habito de fazer um esfor¢o extra chegam ao fim do
arco-iris.

Sempre que influencia alguém a trabalhar melhor, vocé o beneficia e
aumenta o seu proprio valor.

Um bom pescador da-se ao trabalho de colocar a isca que os peixes
preferem, o que nao deixa de ser uma boa dica para quem deseja ser bem-
sucedido nas relacoes humanas.

Vocé ndo pode fazer todo mundo gostar de vocé, mas pode priva-los de



uma boa razdo para nao gostarem.
O mais importante é aprender a negociar com 0S outros sem atrito.

O Touro Ferdinando tem boas qualidades, mas vocé ndo vai desperta-las
agitando um pano vermelho na frente dele. O mesmo vale para as pessoas.

Lembre-se: vocé pode deixar qualquer pessoa em divida com vocé se
conseguir induzi-la a aceitar seus favores.

Mais cedo ou mais tarde, a pessoa que faz mais do que é paga para fazer
recebe espontaneamente um pagamento superior ao servi¢o que presta.

Comece a fazer um esforco extra e as oportunidades vao comecar a seguir
VvOCe.

Nao pise nos outros se vocé tem calos nos pés.
A pessoa mais rica é aquela que mais presta servicos aos outros.

S6 a estrada do servico util leva a cidade da felicidade.

ESPERANCA E INCENTIVO
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Se voceé olhar em volta, sempre vai encontrar alguém em situacao pior que
a sua. Agradeca por nao estar no lugar dele.

O tempo é o maior de todos os médicos. Se tiver uma chance, pode curar a
maioria dos males de que as pessoas reclamam.

Quando as coisas ficam tdo ruins que ndao podem piorar, geralmente
comecam a melhorar.

O infortinio raramente se intromete com quem tem dois guarda-costas
permanentes: a fé e a esperancga.

Esperanca e medo ndo andam juntos.

Quando a esperanca morre, a oportunidade raramente comparece ao
funeral.

Fé e esperanca sao servicais solicitos dos homens bem-sucedidos.



Opuléncia sem esforco é esperanca nao realizada.

FE

A fé ndo pode ser criada, mas pode ser adquirida por todos aqueles que
preparam a mente para recebé-la.

A fé nunca diminui pelo uso, mas aumenta.
Ninguém pode destruir sua fé em nada, a ndo ser que vocé consinta.
O maior de todos os milagres é o poder da simples fé.

O infortunio raramente se intromete com quem tem dois guarda-costas
permanentes: a fé e a esperancga.

A fé precisa de uma base para se sustentar. O medo ndo precisa de base.

A fé nasce da definicdo de objetivo operando com uma atitude mental
positiva.

Fé é um estado mental que geralmente torna a palavra “impossivel”
obsoleta.

A fé nao vai trazer o que vocé deseja, mas vai mostrar o caminho para
vocé mesmo ir buscar.

FELICIDADE

e

Alguns acumulam dinheiro para poder transforma-lo em felicidade, mas
os mais sabios acumulam felicidade para poder distribui-la e mesmo assim
te-la em abundancia.

A felicidade pode ser multiplicada compartilhando-a com os outros, sem
diminuir a fonte original. E o tinico ativo que aumenta quando distribuido.

Um sorriso é uma pequena coisa que pode produzir grandes resultados.

A felicidade esta em fazer — ndo apenas em possuir.



Vocé ndo pode encontrar felicidade roubando-a de outrem. O mesmo vale
para a seguranca economica.

Um sorriso ajuda na aparéncia e faz a pessoa sentir-se bem, sem custos.

Qualquer pessoa pode ser conquistada mais rapidamente pelo afeto do que
pelo &dio.

O homem que distribui felicidade livremente sempre tem um grande
estoque dela a mao.

Voce pode rechacar com risos preocupagoes que nao consegue amedrontar
e despachar com uma carranca.

FORCA DE VONTADE
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A coisa mais interessante do selo postal é a persisténcia com que nao
desgruda de sua tarefa.

Qualquer um pode desistir quando o trajeto € dificil, mas um puro-sangue
nao desiste até vencer.

A vitéria € sempre possivel para a pessoa que se recusa a parar de lutar.

A natureza revela seus segredos mais profundos a pessoa determinada a
descobri-los.

FRACASSO
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Edison fracassou dez mil vezes antes de aperfeicoar a lampada
incandescente. Nao se preocupe se vocé fracassou uma vez.

Vagar por ai, sem propoésito ou objetivo, é a primeira das 30 maiores
causas de fracasso.

Edison fracassou dez mil vezes antes de aperfeicoar a lampada
incandescente. Pessoas comuns desistiriam no primeiro fracasso. Por isso
existem tantas “comuns” e apenas um Edison.



As pessoas podem descobrir no fracasso e na adversidade oportunidades
que ndo conseguiriam reconhecer em circunstancias mais favoraveis.

Tornar “facil” a vida das criancas geralmente torna “dura” a vida adulta
delas.

As pessoas ndo se incomodam de ter suas falhas apontadas se vocé é
generoso o bastante para incluir também algumas de suas virtudes.

Sucesso ndo exige explicacdo. Fracassos precisam ser acobertados com
desculpas.

Existe uma enorme diferenca entre fracasso e derrota temporaria.
Ninguém pode ser bem-sucedido enquanto nao entender essa diferenca.

Uma pessoa nunca é fracassada enquanto ndo aceitar uma derrota como
permanente e desistir de tentar.

A maioria dos fracassos poderia ser convertida em sucesso se as pessoas
aguentassem mais um pouco ou fizessem mais uma tentativa.

Sucesso atrai sucesso e fracasso atrai fracasso por causa da lei da atracao
harmoniosa.

A pessoa que tenta conseguir algo a troco de nada geralmente acaba nao
conseguindo nada em troca de algo.

O homem que aposta a dinheiro é um trapaceiro potencial, pois esta
tentando conseguir algo a troco de nada.

Nado é curioso que as pessoas frequentemente sejam tdo espertas para
inventar desculpas e tdo lerdas para fazer o trabalho que tornaria desculpas
desnecessarias?

Os erros de outrem sdo uma desculpa fraca para os seus.
O fracasso ndo é uma desgraca se vocé realmente fez o melhor que pode.

Se vocé ndo tem um grande objetivo, estd navegando para o fracasso
certo.

Nao culpe uma crianca malcriada. Culpe aqueles que fracassaram em
educa-la.



Os defeitos humanos sdao como ervas daninhas. Crescem sem ser
cultivados e logo tomam conta se nao forem arrancados.

Lembre-se de que os defeitos humanos sdao distribuidos muito
uniformemente entre todos nos.

A autocomiseracao é um o6pio.

O sabio observa seus defeitos mais atentamente do que suas virtudes; os
outros fazem o contrario.

O fracasso é uma béncdo quando expulsa o individuo da poltrona
confortavel da autossatisfacao e o obriga a fazer algo de til.

O fracasso parece ser um plano da natureza para preparar a pessoa para
grandes responsabilidades.

Seu fracasso pode revelar-se um ativo desde que vocé saiba por que
fracassou.

Se vocé ndo sabe por que fracassou, ndo esta mais sabio do que antes.

HABITOS SAUDAVEIS

e

Quando se sentir lerdo, tente o remédio da natureza. Pare de comer até
sentir fome outra vez.

A melhor hora para “se tratar” é antes de ficar doente.

Se quer ter boa satde, aprenda a parar de comer antes de ficar totalmente
satisfeito.

Mantenha a mente em suas enfermidades fisicas e vocé sempre estara
doente. O mesmo vale para a boa saude.

Alguns atletas fazem anuncios de cigarros pelo caché, mas ndao fumam por
dinheiro algum.

Frutas maduras e vegetais crus compoem uma dieta saudavel, na qual
nunca se pode cometer excessos.

Voceé sabe o que colocar no seu automével para ele funcionar bem. Entao,



trate de aprender o que colocar no seu corpo para ter uma boa saude.
Nao tente curar uma dor de cabeca. £ melhor curar o que a provocou.
Um grande apetite nem sempre leva a uma boa saude.

Vocé tem o habito de fumar, ou é ele que domina vocé?
Comprimidos ndo vao curar uma intoxicacdo, mas muita agua sim.

Dieta e eliminacdao adequadas sdao mais uteis do que uma maca por dia
para manter o médico a distancia.

Observe seus habitos alimentares e economize o gasto com médico.

HARMONIA

e

A ordem do mundo das leis naturais é uma prova clara de que elas existem
sob o controle de um plano universal.

Existe harmonia em tudo, por todo o universo, exceto nas relacoes
humanas.

O atrito numa maquina tem um custo financeiro. O atrito nas relacoes
humanas empobrece o espirito e o bolso.

Se vocé ndo consegue se entender com outrem, pode pelo menos evitar o
bate-boca.

Existem trés lados na maioria das suas desavencas com outros: o seu lado,
o lado da outra pessoa e o lado certo, que pode estar em algum ponto entre
os dois outros.

A pessoa que inspira harmonia nas relacbes humanas sobe na vida. A
pessoa que incita atritos cai. Essa ordem nunca é revertida.

Se as perdas causadas pelos atritos nas relacoes humanas pudessem ser
evitadas, ninguém precisaria pagar impostos, e as guerras do mundo
seriam pagas num unico ano.

A tarefa mais importante é aprender a negociar com os outros sem atritos.



Lembre-se de que é preciso pelo menos duas pessoas para brigar.

Um poder ilimitado pode ficar disponivel quando duas ou mais pessoas
coordenam suas mentes e acoes em espirito de perfeita harmonia para
atingir um objetivo definido.

Confianca mutua é a fundacdo de todas as relacoes humanas satisfatérias.

Um bom pescador da-se ao trabalho de colocar a isca que os peixes
preferem, o que ndo deixa de ser uma boa dica para quem deseja ser bem-
sucedido nas relacoes humanas.

A pessoa que gera coleguismo entre os homens nunca ficara sem amigos.
A pessoa que ama a harmonia geralmente sabe como manté-la.
Todo sucesso duradouro tem como base relacdes humanas harmoniosas.

Se quiser se intrometer em relacionamentos humanos, procure agir como
pacifista e ndo tera muita concorréncia.

Qualquer coisa que perturbe a harmonia entre as pessoas provavelmente
originou-se daqueles que lucram com a desconfianca.

IDEIAS

e

Deixe suas opinides de lado e me dé apenas os fatos para que eu possa
formar a minha opinido e vocé talvez me seja mais prestativo.

A solidez de uma opinido nao passa da capacidade de julgamento de quem
a oferece.

Se tiver uma maneira melhor de fazer alguma coisa, sua ideia pode valer
uma fortuna.

IMAGINACAO

e

A pessoa que mergulhou sorvete numa calda de chocolate e chamou de



Eskibon ganhou uma fortuna pelos cinco segundos de imaginacdo
necessarios para ter a ideia.

Clarence Saunders ganhou US$ 4 milhdes em quatro anos, levando a ideia
de cafeteria self-service para o varejo e batizando-a de Piggly-Wiggly.
Imaginacao da lucro!

Seu trabalho nunca vai ser maior do que sua imaginacdo permitir.

INICIATIVA PESSOAL

O melhor trabalho vai para a pessoa que consegue executa-lo sem jogar a
culpa nos outros ou voltar com desculpas.

Aja por iniciativa prépria, mas esteja pronto para assumir plena
responsabilidade por seus atos.

Quem reprime a iniciativa pessoal é inimigo da realizacdo individual.

JULGAMENTOS

Nao julgue a igreja inteira por seus piores membros. O trigo sempre tem
um pouco de joio ao redor.

Voce se arriscaria a ser julgado no céu pelas mesmas regras com que julga
0s outros?

JUSTICA

e

A justica tem um registro preciso de todos os créditos e débitos e faz seu
balanco contabil regularmente, ainda que nao rapidamente.

A justica tem o estranho habito de apanhar as pessoas quando elas menos
esperam.



LEALDADE

e

Amor e amizade sao duas coisas que o dinheiro ndao pode comprar. Sao
dadivas dos deuses e ndo tém preco fixo.

Uma grande licdao que se pode aprender com os cachorros é a lealdade
duradoura.

O verdadeiro grande homem é um servo — ndo um feitor.

O cachorro que ndo abana o rabo quando o dono chega em casa faria bem
em procurar outro dono.

Se todas as pessoas tivessem a lealdade e a gratiddo dos cachorros, o
mundo seria muito mais justo.

Pelo amor de Deus, ndo morda a mao que o alimenta.
A pessoa que tem um bom cachorro nunca fica sem um amigo.

Os amigos devem ser cultivados — e nao dados como certos.

LEI DA COMPENSACAO

e

A pessoa que nao faz mais do que é paga para fazer ndao tem base real para
pedir um aumento porque ja esta ganhando tudo o que merece.

Mais cedo ou mais tarde, a pessoa que faz mais do que é paga para fazer
recebe espontaneamente um pagamento superior ao servi¢o que presta.

Se vocé estiver procurando encrenca, algum intrometido vai ajuda-lo a
encontrar.

Algumas pessoas parecem “alérgicas” ao trabalho honesto, mas a
oportunidade € igualmente alérgica a elas.

A pessoa que faz seu trabalho exatamente como faria se fosse a dona do
negocio talvez veja o dia em que sera dona desse negocio ou de outro
melhor.



Lembre-se de que a maioria das encrencas em que as pessoas se metem
sobrevém quando estdio em ma companhia ou em lugares onde nao
deveriam estar.

Quando partiu, Cristovao Colombo nado sabia para onde estava indo, nao
sabia onde estava quando chegou la, nem onde havia estado quando
voltou; por isso, seus vizinhos desconfiaram e o acorrentaram na prisao.

A pessoa que se coloca deliberadamente no caminho da oportunidade,
mantendo-se em atividade o tempo todo, mais cedo ou mais tarde é
coroado por ela.

Henry Ford ficou rico ndo pela venda de automoveis, mas pelo servico
que prestava com eles.

Sempre que influencia alguém a trabalhar melhor, vocé o beneficia e
aumenta o seu proprio valor.

Faca seu trabalho exatamente como faria se fosse seu proprio chefe e mais
cedo ou mais tarde vocé sera!

A pessoa que da uma boa reputacdo ao seu empregador quase sempre
ganha uma boa reputacao desse empregador.

Ndo se satisfaca em ser bom no seu trabalho. Seja o melhor e logo voce
sera indispensavel.

A lei da compensacao nem sempre € rapida, mas € tao certa quanto o por
do Sol.

Faca o dinheiro trabalhar para vocé e ndo tera que trabalhar tanto por ele.

Primeiro, a pessoa consome bebidas ou cigarros por sua escolha; depois
eles a consomem independentemente da escolha dela.

Causar dano a reputacdo de alguém ndo vai ajudar em nada a sua; entao,
por que se dar a esse trabalho sem recompensa?

Quanto mais vocé se compromete a troca de nada, menos vai receber em
troca de algo.

O infortunio que vocé deseja para os outros pode se transformar no padrao
da sua proépria vida.



Nunca caia em cima de uma pessoa porque ela esta sujeita a sua
autoridade, pois a autoridade as vezes se inverte.

Quando vocé comeca a dar, logo comeca a receber.

A eterna lei da compensacdo equilibra todas as coisas no universo com a
mesma medida de seus opostos.

Se vocé tem alguma coisa de que nao precisa, dé para alguém que precise.
Isso tera retorno de um jeito ou de outro.

LIBERDADE

o

Ninguém € livre até aprender a pensar com a propria cabeca e ter a
coragem de agir por iniciativa propria.

Pensar com exatiddo liberta uma pessoa. Nada mais liberta.

Quem guarda rancor contra outrem nao € livre, pois esta preso as proprias
emocoes. Nao pegue muito no pé do “chefe”, porque vocé pode vir a ser o
“chefe” um dia.

Pagar impostos altos e ter bastante liberdade é melhor do que ndao pagar
impostos e ndo ter liberdade.

Liberdade e medo nao podem coexistir na vida de alguém.
Um homem livre nada teme.

Ninguém pode ser totalmente livre enquanto nao for totalmente honesto
consigo mesmo.

MASTERMIND

e

A mente sO cresce com 0 uso e atrofia no ocio.
Uma pessoa ndo é maior do que os pensamentos que dominam sua mente.

A verdade tem uma coisa que a torna facilmente reconhecivel por todos



que a procuram com a mente aberta.
Uma mente fechada tropeca nas béncaos da vida sem reconhecé-las.

Tome posse de sua mente e logo podera viver a vida nos seus proprios
termos.

A mente de Henry Ford era exatamente igual a qualquer outra mente
normal, mas ele a usava para pensar e nao para cultivar o medo e
limita¢Oes autoimpostas.

Lembre-se de que a mente se fortalece pelo uso. O esforco gera poder.

Cuidado com a pessoa que tenta envenenar sua mente contra outrem sob o
pretexto de ajuda-lo. As chances de que ela esteja tentando ajudar a si
mesma sdao de mil para uma.

As mentes mais sagazes sao aquelas que foram mais afiadas pela
experiéncia pratica.

Uma decisao rapida geralmente denota uma mente alerta.

Controle a propria mente e nunca mais sera controlado pela mente de
outrem.

Ninguém pode deixa-lo com raiva a menos que vocé abra a porta de sua
mente para isso.

O progresso na vida de uma pessoa comeca em sua mente e termina no
mesmo lugar.

Seu verdadeiro chefe é aquele que anda debaixo do seu chapéu.
A mente que melhor serve é aquela que € mais usada.

A mente nunca se cansa, mas as vezes fica “entediada” com o tipo de
alimento que recebe.

Conheca sua mente e sera tdo sabio quanto os sabios.
Sua mente é sua, assim como a responsabilidade na maneira de usa-la.

Se vocé conhece sua mente, sabe o suficiente para manté-la sempre
positiva.



Ameacas ruidosas costumam indicar grandes medos.
A derrota vai respeita-lo mais se vocé aprender a aceita-la sem medo.
Nao contemporize com o medo, va em frente e acabe com ele.

Lembre-se de que o policial é o tnico tipo de pessoa que obtém resultados
satisfatorios com o medo e a forca. Os outros se dao melhor por meio da
persuasao.

O medo € a maior arma do demonio e o maior inimigo do homem.

O medo € a mais cara das emoc¢Oes humanas, embora a maioria dos medos
ndo tenha embasamento em fatos.

Pessoas com a consciéncia limpa raramente tém medo de alguma coisa.

Todo negdcio baseado no medo ou na forca é um mau negocio para quem
o forcou.

Va dormir rezando e acorde cantando, e veja como vai trabalhar bem
nesse dia.

Cachorros e mulas ndo respeitam quem tem medo deles.

Mantenha-se tao ocupado correndo atras do que gosta que ndo vai ter
tempo de temer o que ndo gosta.

Feche a porta do medo atras de vocé e veja a rapidez com que a porta da
fé se abrira a sua frente.

Conte-me o0 que uma pessoa mais teme e lhe direi como ela pode ser
derrotada.

Liberdade e medo ndao podem coexistir na vida de uma pessoa.

O medo é espalhafatoso, a fé trabalha em siléncio. Mas trabalha. Quando
os dois batem de frente, a fé sempre domina o medo.

O azar parece preferir quem tem medo dele.

Guarde seus medos para vocé. O outro camarada tem os dele.



Medo e esperanca ndo viajam juntos.
O homem que teme a pobreza nunca sera rico.

O medo mata mais gente do que a maioria das coisas de que as pessoas
tem medo.

Voceé ndo precisa temer a pessoa que tem medo de si mesma, a ndo ser que
VOCE seja essa pessoa.

A fé precisa de uma base para se sustentar. O medo ndo precisa de base.

MENTE SUBCONSCIENTE

e

O historico da vida de uma pessoa fica indelevelmente registrado em sua
mente subconsciente.

A mente subconsciente geralmente trabalha nos maiores problemas de
uma pessoa quando a mente consciente esta dormindo.

Mantenha a mente consciente fixada no que deseja e sua mente
subconsciente vai guia-lo sem erro até la.

MODO DE AGIR

e

Observe a pessoa que esta a sua frente e sabera por que ela esta na frente.
Depois trate de imita-la.

Se vocé quer que um trabalho fique pronto rapido e seja bem feito, peca a
alguém ocupado para fazer. O preguicoso conhece muitos atalhos e
desculpas.

Nao se pode esperar que uma pessoa que ndao toma uma decisdo rapida
quando dispde de todos os fatos necessarios possa cumprir decisoes
depois de toma-las.

O homem que s6 trabalha o suficiente para “ir levando” raramente
consegue mais do que “levar”.



Boas intencoes sdo intteis até serem expressas com acoes apropriadas.

E preciso mais do que a assinatura no livro da igreja para alguém ser
chamado de cristao.

OBJETIVO DEFINIDO

e

O mundo é belo para quem sabe exatamente o que quer da vida e se ocupa
correndo atras.

Um homem sem um objetivo principal definido esta tdo perdido quanto
um navio sem bussola.

Toda riqueza consiste do habito de pensar com clareza. Se vocé nao tiver
um objetivo principal na vida, seus objetivos menores vao produzir apenas
uma existéncia rasa.

Forca de vontade é o resultado da definicdo de objetivo expressa em acao
persistente, baseada na iniciativa pessoal.

Um bote sem remos e um homem sem objetivos acabam encalhados numa
praia deserta.

Honestidade e trabalho duro sdo tracos de carater elogiaveis, mas nunca
fardo da pessoa um sucesso se ela ndo os direcionar para um objetivo
principal definido.

A vida sem um objetivo principal definido ndo promete nada a ndo ser
uma existéncia rasa.

Se vocé ndao tem um objetivo principal, esta a deriva rumo ao fracasso
certo.

Objetivo constante é o primeiro principio do sucesso.

OBJETIVO OU META PRINCIPAL

=t

O que vocé quer da vida e o que precisa dar em troca para ter direito ao



que quer?

A pessoa de sucesso mantém a mente fixa naquilo que quer da vida — ndo
no que Nao quer.

Peggy Joyce Hopkins casou-se com quatro milionarios, um depois do
outro, porque sabia 0 que queria e ndo aceitava outra coisa.

Nao importa o que vocé fez no passado. O que vocé vai fazer no futuro?

A tnica coisa permanente em todo o universo é aquilo que uma pessoa
estabelece na propria mente.

Se vocé nado sabe o que quer da vida, o que acha que vai conseguir?

Tenha certeza do que quer da vida e certeza dobrada sobre o que tera que
dar em troca.

Analise com o maximo de cuidado as coisas que mais deseja.

A sabedoria consiste em saber o que nao querer tanto quanto saber o que
querer.

Mantenha-se tdo ocupado correndo atras do que quer que nao tenha tempo
de temer o que ndo quer.

Nao tenha medo de mirar alto ao escolher seu objetivo de vida, pois, nao
importa qudo alto vocé mire, a realizagcao pode ficar abaixo disso.

Se vocé ndo sabe o que quer, nao diga que nunca teve uma chance.

OPINIAO

o

A maioria das opinides sao meros desejos esperancosos, nao o resultado
de analise cuidadosa dos fatos.

Nunca dé uma opinido se ndao puder explicar como chegou a ela.

E melhor fazer perguntas inteligentes do que dar opinides gratis que ndo
foram solicitadas.

Se as suas opinioes valem alguma coisa, por que as distribuir de graca?



Dé-me os fatos e deixe as opinides de lado.

Sua opinido ficard mais segura se vocé ndo a expressar como fato.

OPORTUNIDADE

=t

A oportunidade tem uma maneira estranha de perseguir a pessoa capaz de
reconhecé-la e que esta pronta para agarra-la.

O homem que é rapido em ver suas limitagOes geralmente é lento em ver
as oportunidades.

Os erros de uma pessoa podem ser um campo fértil de oportunidades se
VOCE souber 0 que causou 0S erros.

Falar fora de hora pode agradar seu ego, mas também pode destruir suas
oportunidades.

Se vocé for norte-americano e tiver um corpo sao, nunca diga que o
mundo ndo lhe deu uma oportunidade.

Se ndo é seu trabalho fazer, talvez seja a sua oportunidade.
A oportunidade faz cara feia para monopolios egoistas.
Empolgue-se com expectativas e talvez a oportunidade faca acontecer.

A oportunidade vai abandona-lo se vocé ndo tiver forca suficiente para
segura-la.

Se vocé conseguisse ver uma oportunidade com a rapidez com que
enxerga os defeitos dos outros, logo ficaria rico.

Uma lingua afiada pode cortar a linha de comunicacdo com a
oportunidade.

Quando voceé fecha a porta da sua mente para 0s pensamentos negativos, a
porta da oportunidade abre-se para vocé.

A oportunidade com frequéncia bate na porta, e ninguém atende.

Uma pessoa engenhosa sempre tem a oportunidade ajustar-se as suas



necessidades,

A oportunidade nao vai se esforcar procurando uma pessoa que perde seu
tempo sem fazer nada, ou se dedicando a agOes destrutivas.

A oportunidade ndo vai se interessar por uma pessoa que ndo esteja
interessada nela.

ORACAO

e

As melhores e mais eficazes oracoes sdao aquelas oferecidas em gratidao
pelas béncdos que ja possuimos.

E melhor agradecer pelas béncaos que ja possuimos do que rezar pedindo
mais béncaos.

OracOes proferidas com medo ou divida sempre produzem apenas
resultados negativos.

A arte de ser grato pelas béngdos que vocé ja tem é em si a forma mais
profunda de devocao, uma joia incomparavel.

PAZ MENTAL

o

Nao se leve muito a sério se deseja ter alguma alegria na vida.

Nada que faz um homem se preocupar vale o custo da preocupacdao em
paz mental e saude fisica.

Uma pessoa que esta em paz consigo também esta em paz com o mundo.
Enquanto nao tiver paz mental, vocé ndo sera livre.

Fique bem consigo mesmo e veja a velocidade com que as outras pessoas
ficam bem com vocé.

Se ndo estd em paz consigo mesmo, vocé ndo pode estar em paz com 0S
outros.



Se realmente estiver em paz consigo mesmo, VOCé nunca estara em guerra
Com 0S outros.

PENSAMENTO ORGANIZADO

e

Pense no seguinte: vocé tem controle total sobre uma tnica coisa, que € o
poder do seu pensamento.

Voce esta onde esta e € o que é por causa dos alimentos que come e dos
pensamentos que tem.

Algumas pepitas de pensamento valem mais do que pepitas de ouro.

Nado adianta nada “parar, olhar e escutar” a menos que vocé também
pense.

Se vocé é realmente inteligente, sabe quando parar de falar e comecar a
escutar.

Pense no caminho a seguir — e ai ponha o corpo a andar.

PENSAMENTO PRECISO

e

Como € que vocé pretende julgar os outros com precisao, se ainda nao
aprendeu a julgar a si mesmo precisamente?

Voce enganou o outro cara ou a si mesmo? Pense bem antes de responder.

A pessoa que pensa antes de agir raramente tem que pedir desculpas por
seus atos.

Tentar convencer uma pessoa que ndo gosta de pensar é trabalho perdido.

Pensar em como sair de seus problemas é mais seguro do que desejar sair
deles.

O cara que pensa que o mundo inteiro esta errado poderia se surpreender
com o que o mundo pensa dele.



Muitos homens que pensam que chegaram a algum lugar ficam surpresos
ao saber que estavam viajando de marcha a ré.

Se vocé ndo pensa, também nao precisa escutar.

Cuidado para ndo passar a perna no homem que pensa antes de agir.

PERSONALIDADE AGRADAVEL

e

As pessoas gostam mais de vocé quando as recebe com um sorriso no
rosto em vez de uma carranca.

Duas palavras simples — “por favor” — contém grande encanto.

Voce sempre sera bem-vindo se chegar com um sorriso no rosto e deixar
as preocupacoes em casa.

Ouvi dizer que as pessoas nunca desconfiam de alguém que canta ou
assobia enquanto trabalha.

A vida nunca € doce para a pessoa que ¢ amarga com o mundo.

Uma coisa que desarma uma pessoa raivosa é um sorriso quando espera
uma carranca.

Se ndo puder vencer, vocé pode pelo menos sorrir.

PREOCUPACOES

e

Nunca pare para pensar nas suas preocupacoes, porque elas vao alcanca-lo
rapidamente, a menos que vocé corra mais rapido que elas.

A consciéncia do sucesso € como uma sentenca de morte para as
preocupacgoes.

Preocupacdo e sucesso nao podem morar na mesma casa.

Vocé pode matar com risos muitas preocupagdes das quais ndo consegue
se livrar de outro jeito.



Preocupacoes nao alimentadas logo morrem de inanicao.

Antes de se preocupar em COmMO conseguir um pagamento maior, tente
pensar em como pode fazer um trabalho melhor e talvez nao precise se
preocupar.

Quando o entusiasmo entra pela porta da frente, a preocupacdo sai
correndo pela porta dos fundos.

As preocupacoes de hoje podem se tornar as experiéncias inestimaveis de
amanha.

A preocupacao mata mais rapido do que o trabalho.

Nunca dé ouvidos a um cético a menos que queira virar um, pois 0
ceticismo é contagioso.

Tome posse da sua mente, e as preocupacoes terdo que procurar outra
pousada.

Os parentes da preocupacao sao: medo, ma saude, mau génio, indiferenca,
procrastinacdo, ciume, inveja, 6dio, egoismo, mau julgamento, pobreza,
envelhecimento precoce e desanimo. Que bando de vagabundos!

Deixe que o outro se preocupe, se ele nao tiver ideia melhor.
A preocupacdo prospera na autocomiseracao.
Voce ndo tem que abrir a porta toda vez que uma preocupacao bate nela.

A maioria das preocupacdes nao tém a metade da gravidade que seus
donos atribuem a elas.

Se vocé tem tempo para se preocupar, nao teve tempo suficiente para ser
bem-sucedido no trabalho.

Se vocé estiver ocupado demais para visitar as preocupacoes, elas vao
cansar de ficar a espera.

As preocupagoes costumam ir aonde sao bem-vindas.
S6 os fracos anseiam por simpatia!

Esqueca suas preocupacoes, e a maioria delas vai revidar esquecendo de
VOCE.



PROCRASTINACAO

e

Procrastinacdo é o mau habito de adiar para depois de amanha aquilo que
deveria ter sido feito anteontem.

O procrastinador habitual é sempre um especialista em inventar desculpas.

O suspense é filho da indecisdo e primo em primeiro grau da
procrastinacdo. Também é o “animal de estimacdo” que mantém muita
gente na pobreza.

REALIDADES

e

As cinco realidades conhecidas em todo o universo sao tempo, espaco,
matéria, energia e a inteligéncia que organiza tudo isso.

Os sonhos de hoje sdao as realidades de amanhda. Nao menospreze o
sonhador, porque ele é o precursor da civilizacao.

Nao existe essa coisa de boa ou ma sorte. Tudo tem uma causa que produz
os efeitos apropriados.

Ndo existe essa coisa de fé passiva. Acdo é o primeiro requisito de todo
tipo de fé. Palavras apenas ndo servem.

A Unica coisa permanente no universo ¢ a mudanga. Nada fica igual por
dois dias seguidos.

RECLAMACOES

o

Algumas pessoas reclamam com razdo, enquanto outras s6 reclamam.
E melhor merecer uma promocao do que reclamar que quer.

Se vocé precisa reclamar para ser feliz, pelo amor de Deus, reclame em
voz baixa, para nao perturbar os outros.



Nao seja muito duro com a pessoa que esta sempre reclamando, porque
ela mesma esta dificultando muito a prépria vida.

Se quer reclamar, por que nao reclamar por uma oportunidade maior de
ser util aos outros?

Lamente-se por seus infortinios e multiplique-os, mas fique quieto e eles
morrem.

Dé bastante corda a um reclamao e ele vai se enforcar sem a sua ajuda.

RELACOES HUMANAS

o

O ciume é como uma insanidade temporaria.
Vocé nao pode ser perfeito, mas pode ser honesto.

As roupas podem nao fazer o homem, mas podem ajudar muito a dar um
ponto de partida favoravel.

Para ser um bom executivo € preciso mais do que um titulo e uma mesa de
mogno.

A pessoa que constroi uma casa sempre ganha mais por seu trabalho do
que a que demole.

Harmonia nas relagcbes humanas é o maior ativo de uma pessoa. Nao
permita que ninguém roube a sua parte.

Uma coisa que desarma uma pessoa raivosa € um sorriso quando ela
espera uma carranca.

Se ndo puder vencer, vocé pode pelo menos sorrir.
Seu trabalho ndo vai fazer mais por vocé do que vocé faz por ele.
Vinganca € uma caracteristica do homem primitivo.

Se vocé estiver procurando encrenca, algum intrometido vai ajuda-lo a
encontrar.

Comece a procurar doenga, e ela logo aparecera.



Um mau habito muitas vezes estraga uma duzia de bons habitos.
Sua reputacdo é feita pelos outros; seu cardter, por vocé mesmo.
Nao importa o que vocé fez no passado. O que vai fazer no futuro?

Lembre-se de que os defeitos humanos sdo distribuidos muito
uniformemente entre todos nos.

Falta de educacao com um subordinado é um claro sinal de complexo de
inferioridade.

Imagine que voce irrite outra pessoa? O que vai fazer com isso?

Capacidade é mais importante que dinheiro, porque nao pode ser roubada
nem perdida.

Odio e justica ndo podem ocupar uma mente pequena a0 mesmo tempo.

RESPEITO

o

Autorrespeito é a melhor maneira de se conquistar o respeito dos outros.
Um bom carater comeca com o autorrespeito.

E preciso mais do que um vozeirdao para uma autoridade ser respeitada.

RESPONSABILIDADE

=t

Salarios altos e capacidade de assumir responsabilidades sdao duas coisas
que andam juntas.

Se vocé faz o trabalho do jeito de outrem, a responsabilidade é dele. Se
voceé faz do seu jeito, deve assumir a responsabilidade.

Grandes honorarios e pouca responsabilidade sdao circunstancias que
raramente se encontram juntas.

O privilégio de trazer filhos ao mundo inclui a responsabilidade de ensinar
a eles os fundamentos de um bom carater.



Nao cobice o emprego de outra pessoa se nao estiver preparado para
aceitar a responsabilidade que vem com ele.

RETIDAO

e

Nao ignore os pequenos detalhes. Lembre-se de que o universo e tudo o
que nele existe é composto de atomos, as menores particulas da matéria.

A melhor maneira de conseguir favores é comecar a fazer favores.

SEGURO DE VIDA

o

Vocé nado tem que fazer mais do que é pago para fazer, mas pode avancar
muito se fizer voluntariamente.

O seguro de vida ajuda a matar o medo da pobreza na velhice.

O amor de um homem pela sua familia pode ser medido com bastante

precisao pelo tamanho do seguro de vida que ele contrata para a protecao
dela.

O homem que gasta tudo o que ganha vai morrer na pentiria se nao fizer
seguro de vida.

Ninguém deve acumular uma divida maior do que o montante do seu
seguro de vida.

SILENCIO

e

As vezes, a pessoa que vocé acha que venceu com palavras levou a
melhor sobre vocé com o siléncio.

O siléncio tem uma grande vantagem: nao da a ninguém uma pista de qual
vai ser o seu proximo movimento.



Pensamento silencioso tem mais poder do que palavras faladas.

SONO

=t

Quando nao souber o que fazer com um problema, tente dormir com ele
por uma ou duas noites.

Uma consciéncia amiga é uma Gtima cura para a insonia.

Se ndo estiver conseguindo dormir, veja como esta seu estomago ou tenha
uma conversa confidencial com sua consciéncia.

SUCESSO

o

Rico de fato é o homem que tem mais amigos do que inimigos, que nao
teme ninguém e esta tdo ocupado construindo que ndo tem tempo para
dedicar a destruicdao dos planos e esperancas dos outros.

De vez em quando, vale a pena ficar a margem da vida e se observar, a
fim de ver como o mundo o vé.

A melhor de todas as escolas é popularmente conhecida como
universidade dos golpes duros.

Dois tipos de pessoas nunca vao adiante: as que s6 fazem o que lhes
mandam fazer e as que ndo fazem o que lhes mandam fazer.

O dinheiro pode nao fazer alguém ser um sucesso, mas da uma Otima
reputacao.

A maior regra do sucesso é a seguinte: faca aos outros o que faria se
estivesse no lugar deles.

Nenhuma pessoa é tdao bem-sucedida a ponto de nao apreciar uma palavra
gentil de reconhecimento por um trabalho bem feito.

A maneira mais garantida de se promover € ajudar os outros a progredir.



Nao se apresse demais para chegar ao topo da escada do sucesso, porque
de 1a s6 pode se mover numa direcdo: para baixo.

O lider bem-sucedido toma decisGes rapidamente, mas as muda devagar,
caso devam ser modificadas.

A maioria das pessoas que alcancaram os degraus mais altos do sucesso s
acertaram suas melhores tacadas depois dos quarenta anos de idade.

A pessoa que sO tem tempo para fofoca e caltinia esta ocupada demais
para chegar ao sucesso.

Qualquer um pode aguentar a pobreza, mas poucos conseguem suportar o
sucesso e a riqueza.

Descubra como aumentar a producdao e vocé vai subir junto com ela,
acompanhado de um contracheque maior.

Economize gastos para a empresa, e a empresa vai economizar dinheiro
para vocé de modo proporcional.

Se uma pessoa trabalhasse tdo duro na tarefa que deve fazer quanto na
tarefa que deseja fazer, chegaria a algum lugar.

Numa empresa bem administrada, todas as promocdes sdao por
merecimento. O unico papel do empregador € verificar cuidadosamente se
a promocao foi merecida.

Se vocé fosse seu proprio patrdo, estaria inteiramente satisfeito com o
trabalho que fez hoje?

A pessoa que tenta se promover denegrindo os outros nao consegue ficar
por muito tempo no topo, caso chegue la.

A melhor cura conhecida para solidao, desanimo e insatisfacao é um bom
trabalho que produza um suor saudavel.

Um politico “de sucesso” é lento ao fazer promessas, mas rapido ao
cumpri-las.

Sucesso atrai sucesso, como evidenciado pelo fato de que vocé pode
conseguir o que quer mais facilmente quando ndo tem uma necessidade
urgente.



As pessoas raramente atingem os mais altos escaldes do sucesso antes dos
quarenta anos, principalmente porque passam a maior parte da juventude
desaprendendo coisas que nao eram verdade.

Algumas pessoas sdo “espertas”, outras sao “sabias”. A diferenca é que as
“espertas” sabem ganhar dinheiro, as “sabias” sabem ganhar e usa-lo com
sabedoria.

Se vocé consegue mostrar como economizar tempo e material, consegue
mostrar facilmente como seu contracheque pode aumentar.

Lembre-se de que a porta da oportunidade abre para dois lados: dentro e
fora.

Ninguém pode manté-lo por baixo, exceto vocé mesmo.
Uma derrota ndo desencoraja aquele que sabe que esta certo.

O homem que reclama que nunca teve uma chance provavelmente nao
tem coragem de arriscar.

O sucesso que vem facil é capaz de ir embora depressa.

Quando voceé aprende a receber a vida como ela vem, ela geralmente vem
do jeito que vocé quer.

E certo que vocé ndo vai terminar se nao comegar.

Se for colocar todos os ovos numa unica cesta, assegure-se de que
ninguém dé um chute nela.

Ndo importa o que o outro cara nao fez. O que conta é o que voceé faz.
Se vocé for um pastor, seja o0 melhor e podera ter o seu proprio rebanho.
Vocé sempre pode se tornar a pessoa que gostaria de ter sido.

Mais cedo ou mais tarde, o mundo ira descobri-lo e recompensa-lo ou
puni-lo exatamente pelo que vocé é.

Se lhe oferecessem o melhor cargo na fabrica, vocé estaria pronto para
ocupa-lo?

Voce esta esperando o sucesso chegar ou vai procurar onde ele esta se
escondendo?



Lembre-se: ndo é necessario que os outros fracassem para vocé ser bem-
sucedido.

A vida diz: “Dé o melhor ou dé o fora, mas ndo dé desculpas”.

Quando um emprego vai atras de alguém, geralmente escolhe uma pessoa
que esta empregada.

Se ndo é seu trabalho fazer, talvez seja a sua oportunidade.

Mantenha a mente consciente fixada no que deseja e sua mente
subconsciente vai guiar vocé sem erro até la.

O mundo abre passagem e da espaco para a pessoa que sabe onde esta
indo e esta a caminho.

A escalada sera mais facil se vocé levar outros consigo.

Nao existem ruas sem saida para a pessoa persistente que sabe o que quer
e onde espera encontrar.

Antes de se preocupar em COmMo conseguir um pagamento maior, tente
pensar em como pode fazer um trabalho melhor e talvez ndo precise se
preocupar.

Lembre-se de que uma pipa voa contra o vento e nao a favor.
A pessoa que ndo se arrisca raramente recebe uma chance.
E melhor superar outra pessoa do que perder tempo invejando-a.

Ninguém pode fazer a vida compensar a menos que saiba exatamente o
que quer!

A escada do sucesso nunca esta apinhada no alto.

Oportunidade é algo que permite passar pela porta do sucesso, mas nao a
arromba.

A natureza revela seus segredos mais profundos para a pessoa
determinada a descobri-los.

Nenhuma pessoa pode ter sucesso e manté-lo sem a cooperacao amigavel
dos outros.

A oportunidade nunca chega para a pessoa indecisa em cima do muro.



Se vocé espera algo a troco de nada, esta fadado a decepcao.

Nunca discuta detalhes sem importancia, pois, se vencer, nao tera obtido
vantagem alguma.

Vocé nunca vai tirar muito da vida se permitir que os outros vivam por
VOCe.

As grandes realizacOes nascem da luta.
Ter um proposito constante é o primeiro principio do sucesso.

A melhor maneira de conseguir ser transferido de um trabalho de que vocé
ndo gosta para outro que prefere é prestar o servico atual tdo bem que a
geréncia vai querer aproveitar suas habilidades num trabalho mais
importante.

O trabalho que vocé menos gosta de fazer pode dar a experiéncia
necessaria para ser promovido para um trabalho melhor.

Muitos pais dificultaram a vida dos filhos ao tentar facilita-la
excessivamente.

Quando o trajeto é duro, apenas va em frente e chegara la mais rapido do
que quem acha o percurso facil.

A pobreza pode ndo ser uma desgraca, mas com certeza nao €
recomendavel.

Nao olhe para as estrelas em busca da causa dos seus inforttinios. Olhe
para si mesmo e obtenha resultado melhor.

A pessoa que trabalha mais quando o chefe ndo esta por perto esta a
caminho de um trabalho melhor.

O trabalho deve ter sido proporcionado como uma béncao, pois todas as
criaturas devem trabalhar ou perecer.

e

E mais facil estar adiantado do que tentar regularizar um trabalho
atrasado.

Vocé ja percebeu que o trabalhador mais eficiente geralmente é o mais
ocupado?



Rejubile-se com a pessoa que esta tendo sucesso, e ela pode compartilhar
o segredo do sucesso com voceé.

Vocé esta esperando o sucesso chegar ou vai procurar onde ele esta se
escondendo?

Nao importa o quanto vocé sabe! O importante é o que vocé pode fazer
com o que sabe.

Nao ha muito que se possa fazer por uma pessoa que nao tenta fazer nada
por si.

Se alguém consegue alguma coisa de graca, geralmente ela vale o que
custou.

A pessoa que ndo economiza sistematicamente um percentual definido de
tudo aquilo que ganha nunca tera condi¢cbes de adquirir seguranca
financeira.

Um pequeno trabalho bem feito é o primeiro passo para um trabalho
maior.

Nao fique empolgado com um sucesso temporario, porque pode ser s
uma isca para determinar com quanto vocé é capaz de lidar.

Vocé nunca tera sucesso até treinar a mente para ter consciéncia do
sucesso.

Uma pessoa nunca vai muito longe até ser sua propria “vidente”.

A quantidade e a qualidade do servico que vocé presta determinam seu
salario e o tipo de experiéncia que vocé tem.

E provével que seu trabalho goste de vocé tanto quanto vocé gosta dele,
mas nao mais.

Vadiar no trabalho prejudica seu empregador, mas prejudica vocé ainda
mais.

Nao pergunte a seu empregador por que vocé ndao é promovido. Pergunte a
pessoa que realmente sabe: vocé mesmo.

Se vocé tem mais inimigos que amigos, a chance é de mil para um que
vocé fez por merecer.



A longo prazo, o que conta nao € tanto o quanto vocé ganha, mas o quanto
economiza.

A quantidade e a qualidade do servico que vocé presta é o unico padrao
pelo qual seu pagamento pode ser estipulado.

A maior de todas as riquezas é o simples bom senso.

O sistema norte-americano da livre iniciativa ndo s6 gera riqueza, como
também gera lideres de sucesso.

TATO

e

Uma pessoa verdadeiramente grande nunca tenta impressionar as outras
com a sua grandeza, nem tenta “viver como o vizinho”.

Nunca pode haver mal algum em falar de outras pessoas, desde que seja
sobre suas boas qualidades.

E melhor pedir a alguém para fazer um servico do que dar uma ordem.

Quando a expressao facial do outro se mostra aborrecida, é hora de parar
de falar ou mudar de assunto.

Quando ndo tiver nada de bom para falar sobre alguém, feche a boca e se
sentira melhor.

Voce pode se aproximar de qualquer pessoa pelo simples processo de
nutrir um interesse sincero pelo que ela faz.

Um elogio merecido vai despertar interesse reciproco em qualquer pessoa.

Se voceé tiver que falar sobre as suas qualidades, procure nao se estender
demais.

TEIMOSIA

e

Certeza de opinido sem tolerancia geralmente é apenas teimosia.



Teimosia pura com frequéncia é confundida com “orgulho”.

TEMPERAMENTO
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Bom humor é bom, desde que ndo seja as custas de outrem.

Temperamento é um estado mental composto de 90% de “témpera” e 10%
de energia “mental”.

Quando voceé perde a cabeca, é melhor voltar atras para procura-la.
Cabeca quente ndo produz pensamentos frescos.

Quando estiver com tanta raiva que nem souber o que fazer, é melhor nao
fazer nada.

TEMPO

o

Diga-me como usa seu tempo “livre” e direi o que vocé vai ser e onde
estara daqui a dez anos.

O tempo é um curador maravilhoso. Tende a igualar o bom e o mau e
corrigir os erros do mundo.

Vocé pode descobrir como economizar tempo e material no seu
departamento e com isso assegurar um aumento de salario e um cargo
melhor. Por que ndo tenta?

Vocé vai encontrar tempo para tudo o que precisa se o seu tempo for
devidamente organizado.

O tempo mais lucrativo que qualquer pessoa gasta é aquele pelo qual ela
ndo é diretamente remunerada.

O homem que desperdica seu tempo pode ser tao ladrao quanto aquele que
rouba a propriedade dos outros.

No fim, o tempo cura todos os males e erros do mundo. Com o tempo



nada é impossivel.

Existe sempre uma escassez de gente que faca um bom trabalho no prazo
sem desculpas ou resmungos.

O tempo que algumas pessoas dedicam a manchar a reputacao dos outros
seria muito melhor gasto se recuperassem as suas.

O tempo que uma pessoa fica num emprego é uma medida bastante boa de
sua confiabilidade.

Nao perca tempo com a pessoa que forma uma opinido antes de examinar
as evidéncias.

O homem que briga com a mulher na hora da refeicdo provavelmente
briga com os colegas de trabalho o resto do tempo.

A melhor hora para vender qualquer coisa a um homem é logo depois do
jantar. (Mulheres, tomem nota.)

Corra, irmao, corra! A areia na sua ampulheta se esvai a cada segundo, e o
frasco nao pode ser reabastecido.

O tempo é precioso demais para ser desperdicado com insatisfacdo ou
brigas tolas.

O tempo € a Unica coisa racionada para todo mundo e ndo existe no
mercado negro a preco algum.

O que voce esta esperando — e por que esta esperando?

Indecisdao e falta de um objetivo principal sdo os maiores ladroes de
tempo.

Se o seu tempo ndo tem valor para vocé, talvez possa fazé-lo valer para os
outros.

Ninguém é pago pelo seu tempo, mas pode ser pago pelo uso que faz dele.
S6 o tempo utilizado tem valor.

O uso que uma pessoa faz de seu tempo determina o espaco que ela ocupa
no mundo.

Cada vez que vocé pensa em termos de beneficio para o seu empregador,



da mais um passo rumo a um beneficio igual para vocé.

Se vocé ndo é capaz de perdoar, ndo peca para ser perdoado, pois estara
perdendo tempo.

O tempo cura preocupacoes que ndo respondem a nenhum outro
tratamento.

Viva cada dia como se fosse o ultimo e vocé desenvolvera um vivido
respeito pelo tempo.

Quando sofrer uma derrota, ndo gaste todo o seu tempo contando as
perdas. Separe um pouco para procurar ganhos e pode descobrir que
ganhou mais do que perdeu.

Alguns erros podem ser corrigidos, mas ndao o erro do desperdicio de
tempo. Quando o tempo passa, ele se vai para sempre.

O poeta chora: “Para tras, volte para tras, 6 tempo que voa”. Mas ele chora
em vao, porque o tempo so flui para a frente.

O uso mais benéfico do tempo é em meditacdao silenciosa em busca de
orientacao vinda de dentro.

O tempo gasto em pensamentos silenciosos pode render riquezas
formidaveis pela criacdo de boas ideias.

Quando nao houver trabalho para suas mados, empregue sua mente para
nao desperdicar um segundo de tempo.

Cada minuto economizado em qualquer trabalho é um passo a caminho da
promocao.
Nao basta chegar apenas. Vocé tem que chegar em tempo.

A maioria dos inforttinios resultam do mau uso do tempo.

O tipo mais baixo de desperdicador de tempo é chamado de “vagabundo”
e as vezes é encontrado temporariamente em companhias respeitaveis.

O tempo, o grande médico universal, pode curar todas as doencas
humanas — e a maioria delas bem rapido.

Lembre-se de que sempre existe um fim para tudo, exceto o tempo e o



espaco.

TOM DE VOZ

Lembre-se de que o seu tom de voz com frequéncia transmite o que se
passa em sua mente com mais exatidao do que as palavras.

TRABALHO EM EQUIPE

Um bom time de futebol consiste mais de uma coordenacao harmoniosa
do esforco do que de talento individual.

Quando pedir a alguém para fazer alguma coisa, pode ser ttil para ambos
voceé dizer

o que fazer
por que fazer
quando fazer
onde fazer

qual a melhor maneira de fazer

TRACOS DE CARATER

g

Confiabilidade é a pedra fundamental do bom carater.

Voceé pode saber o tipo de carater de uma pessoa pelas companhias que ela
escolhe.

Sua reputacdo é o que as pessoas pensam que vocé é, seu carater é o que
voce é.

Todo pensamento que uma pessoa emana torna-se parte permanente de
seu carater.



Carater solido é o maior ativo de um homem, porque proporciona o poder
com o qual ele pode surfar nas emergéencias da vida em vez de se afogar
nelas.

Alguns homens parecem rel6gios baratos. Nao sdo confiaveis.

7

Pegue uma pessoa que vocé admira e imite-a 0 maximo que puder. E
idolatrar um hero6i, mas melhora o carater.

Ostentacdo normalmente é uma confissao de complexo de inferioridade.

Palavroes sao sinal de vocabulario inadequado ou de mau julgamento, ou
ambos.

Se tiver que trapacear, assegure-se de nunca tapear seu melhor amigo —
VOCEé mesmo.

O dinheiro é uma boa ou ma influéncia, de acordo com o carater da pessoa
que o possui.

Ninguém € tdo bom que nao tenha nada de mau, nem tdo mau que ndo
tenha nada de bom.

A pessoa que sO € honesta por um “preco” deve ser considerada desonesta.

Um homem preguicoso esta doente ou ndo encontrou o trabalho de que
mais gosta.

Uma pessoa de bom carater geralmente ndo se preocupa com a sua a sua
reputagao.

Cuide bem do seu carater, e sua reputacao vai cuidar de si.

A falsidade sempre tem mais de uma maneira de se revelar.

Ou uma pessoa é honesta, ou é desonesta. Ndao ha meio-termo.

Banqueiros geralmente emprestam dinheiro com base no carater, mas
raramente na reputacdo, pois sabem que nem todas as reputacoes Sao
merecidas.

Honestidade ¢ uma qualidade espiritual que nao pode ser medida em
dinheiro.

E muito facil uma pessoa justificar a desonestidade se ganha a vida com



isso.
* Verdade demais vai deixar mais gente louca do que verdade de menos.

* A educagdo geralmente comega em casa — ou nem comega.
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Neste livro, inédito no Brasil, vocé vai descobrir, apds 75 anos de segredo,
por meio dessa entrevista exclusiva que Napoleon Hill fez, quebrando o
codigo secreto da mente do Diabo: Quem € o Diabo? Onde ele habita? Quais
suas principais armas mentais? Quem sao os alienados e de que forma eles ou
elas se alienam? De que forma o Diabo influencia a nossa vida do dia a dia?
Como a sua dominacao influencia nossas atitudes? O que é o medo? Como
nossos lideres religiosos e nossos professores sdao afetados pelo Diabo? Quais
as armas que nos, seres humanos, possuimos para combater a dominacao do
Diabo? Qual a visao do Diabo sobre a energia sexual? Como buscar uma vida
cheia de realizacOes, valorizando a felicidade e a liberdade? Essas perguntas e
muitas outras sao respondidas pelo proprio Diabo, que se autodenomina "Sua
Majestade", de acordo com Napoleon Hill. O seu propésito, escrito com suas
proprias palavras, é ajudar o ser humano a descobrir o seu real potencial,
desvendando as armadilhas mentais que os homens e as mulheres deste
mundo criam para si mesmos, sabotando a sua prépria liberdade e o seu
proprio direito de viver uma vida cheia de desafios, alegria e liberdade.

Compre agora e leia
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Segredos Magicos da sua Mente

Medina, David
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Compre agora e leia

Nossa mente contém segredos capazes de transformar individuos e ajudar
pessoas. Os segredos contidos neste livro sao ferramentas motivacionais e de
crescimento pessoal extraidas de varias fontes, desde a sabedoria antiga até as
descobertas da neurociéncia e da PNL. Neste livro vou ensinar vocé a
desenvolver seus poderes mentais. Vocé vai aprender a usar o mentalismo e a
parte oculta da sua mente, bem como sua imaginacdo para atrair sucesso e
riqueza. Vai aprender a adquirir estados emocionais poderosos e a seduzir.
Também vou ensina-lo a ler mentes, hipnotizar, a desenvolver uma
comunicacao poderosa e a adquirir uma supermemoria, além de motivacao e
autoconfianca. No apéndice especial, vocé vai conhecer um pouco sobre a
dimensado artistica do mentalismo para encantar e divertir. As pessoas que
utilizaram esses segredos ao longo da historia tornaram-se invariavelmente
pessoas bem-sucedidas e felizes, pois alcancaram plenamente seus objetivos.
Apesar de simples, esses segredos sao magicos porque geram transformacao,
que ha milénios € a esséncia da magia.
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Sua mente é um talisma secreto. De um lado é dominado pelas letras AMP
(Atitude Mental Positiva) e, por outro, pelas letras AMN (Atitude Mental
Negativa). Uma atitude positiva ira, naturalmente, atrair sucesso e
prosperidade. A atitude negativa vai rouba-lo de tudo que torna a vida digna
de ser vivida. Seu sucesso, saude, felicidade e riqueza dependem de qual lado
voce ira usar. Quando o pioneiro motivacional Napoleon Hill e 0 CEO
milionario W. Clement Stone se uniram para formar uma das parcerias mais
notaveis de todos os tempos, o resultado foi Atitude Mental Positiva, o
fenomeno editorial que sugeriu ao mundo que, com a atitude certa, qualquer
um pode realizar seus sonhos. "Ha muitos anos, devido a minha propria
estupidez e defeitos, perdi tudo o que era precioso para mim. Passei muito
tempo em bibliotecas publicas porque tinham entrada franca — e eram
aquecidas. Li tudo, de Platdo a Peale, buscando uma mensagem que pudesse
explicar onde eu tinha errado — e o que eu poderia fazer para salvar o resto
da minha vida. Finalmente encontrei minha resposta em Atitude Mental
Positiva, de Napoleon Hill e W. Clement Stone. (...) De um vagabundo sem
dinheiro e sem uma Unica raiz, acabei me tornando o presidente de duas
corporacoes e editor-executivo da Success Unlimited, a melhor revista do
mundo na sua categoria. Também escrevi seis livros, e um deles, O maior

vendedor do mundo, traduzido em quatorze idiomas e com mais de trés
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milhdes de copias vendidas. Nada disso teria sido alcangado sem a aplicacao

diaria dos principios de sucesso e de vida que encontrei neste classico." —
Og Mandino
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Quem somos? De onde viemos? Para onde vamos? Perguntas manjadas, é
verdade. Mas quem nunca pensou nisso pelo menos uma vez na vida? O
questionamento sobre nossa existéncia, origem e destino tem sido tema de
profunda reflexao dos maiores pensadores da humanidade ao longo de trés
mil anos e, mais recentemente, dos cientistas. As perguntas sao as mesmas
desde que o homem comecou a pensar. As respostas nao. Muito pelo
contrario. Filosofos e cientistas de todas as épocas e escolas tém se dedicado
também a inquietacdes bem mais pessoais. O que devo fazer para viver
melhor? O que acontece dentro de mim quando me apaixono? As respostas
variam. E muito. "Em busca de nés mesmos" é uma pequena e agradavel
viagem pela historia da evolucdo do pensamento e do conhecimento humano.
O dialogo informal de Clévis de Barros Filho e Pedro Calabrez apresenta
respostas da filosofia (com as ideias de Aristoteles, Platdo e Spinoza, entre
outros) e das ciéncias da mente (psicologia e neurociéncias) — e instiga o
leitor a chegar a suas préprias conclusoes. Clovis e Calabrez aproximam a
filosofia da ciéncia, revelando a complementaridade dessas visoes. E

aproximam ambas do leitor com um texto descontraido e acessivel.
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O classico "Como aumentar o seu proprio salario", livro inédito de Napoleon
Hill no Brasil, apresenta técnicas infaliveis para se obter a independéncia
financeira e, muito mais que isso, atingir a realizacao pessoal e profissional.
O livro é o registro de uma série de conversas entre Napoleon Hill e seu
mentor, o magnata do aco Andrew Carnegie, um dos homens mais ricos da
histéria. Como aumentar o seu préprio salario foi redigido no formato
pergunta—resposta e apresenta em detalhes os principios que Carnegie
utilizou para construir seu império. Andrew Carnegie foi o lider da fenomenal
expansdo da industria do aco norte-americana no final do século 19. Em
valores atuais, sua fortuna equivaleria a cerca de US$ 80 bilhdes, o que faria
dele o homem mais rico do mundo. Foi Carnegie quem estimulou o jovem
Napoleon Hill a estudar e entrevistar homens bem-sucedidos e ricos para
descobrir os segredos de suas realizacoes. Napoleon Hill fez disso o trabalho
de sua vida. Colocou em pratica os ensinamentos que coletou e construiu uma
carreira de sucesso como empreendedor. Como aumentar o seu proprio
salario ¢ um manual para: * Conquistar riqueza, poder e prestigio. * Descobrir
como estabelecer um objetivo de vida e atingi-lo *« Receber a justa
compensacao pelo esforco pessoal « Desenvolver a atitude mental correta
para ter sucesso
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