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INTRODUCAO

conceito de lifelong learning — aprendizado ao longo da vida ou
: é educacdo continuada - surgiu na década de 1970 e hoje é fato
@A consumado. A educa¢io ndo pode mais ficar restrita ao periodo
escolar na juventude, tampouco pode ser dada por encerrada com um
diploma universitario. O aumento da expectativa de vida, a globaliza¢ao, a
internet, a velocidade dos avancos tecnologicos, tudo na sociedade
contemporanea instiga — e exige — a busca constante de conhecimento e
aprimoramento.

Atuo ha décadas no treinamento de empreendedores, orientando
individuos que estdo no meio da piramide do sucesso ou mais acima, com
os olhos voltados para o topo e a firme determinagdo de chegar la. Ao
questionar essas pessoas sobre suas motivagoes, valores, prioridades, visao
de mercado e de vida em geral, a maioria afirma considerar o aprendizado
continuo a habilidade niimero 1 para se manterem jovens, atualizadas e, é
claro, avancarem na carreira e na conquista de objetivos.

Minha experiéncia pessoal e a analise de milhares de profissionais dos
mais diversos setores proporcionaram um insight que agora compartilho
com vocé: nao busque a felicidade, busque conhecimento e crescimento.
Quem aprende, cresce. E quem cresce desfruta do estado de
contentamento chamado felicidade.

Estudo e treinamento capacitam o individuo a desenvolver aptidoes,
encarar as adversidades e lidar com todo tipo de circunstancia na vida
profissional, social e pessoal. Quem estuda e aprende, aprende a
transformar crencas limitantes em crencas de apoio.

O relatorio “O futuro dos empregos’, divulgado pelo Féorum Econdémico
Mundial de Davos, listou as dez competéncias profissionais mais
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importantes para os préximos anos. Sao elas:
¢ Resolugdo de problemas complexos;
¢ Pensamento critico;
¢ Criatividade;
+ Lideranca e gestao de pessoas;
+ Trabalho em equipe;
+ Inteligéncia emocional;
¢ Julgamento e tomada de decisoes;
+ Orientagdo para servir;
+ Negociagao;

+ Flexibilidade cognitiva.

Resolu¢ao de problemas complexos, a numero 1 da lista, refere-se a
capacidade de “resolver problemas inéditos e mal definidos em contextos
complexos do mundo real”. Essa competéncia por certo ndo vai constar no
curriculo de quem ficar parado no tempo, achando que ja sabe tudo ou o
suficiente para dar conta de suas demandas. Vivemos em uma era
acelerada, em que novas comodidades e novos desafios surgem o tempo
todo. Precisamos aprender - e treinar — novas formas de pensar e agir.

Quem aprende enriquece. Enriquece ndo apenas no sentido financeiro;
enriquece como ser humano. Quem enriquece como ser humano usufrui
de saude fisica e mental e naturalmente distribui sua riqueza em casa, no
ambiente de trabalho, nos relacionamentos em geral.

Este livro de Napoleon Hill foi escrito em 1941. Veja o que ele listou
como as dez qualidades do poder pessoal:

¢ Defini¢ao de objetivo;
+ Rapidez de decisao;
¢ Firmeza de carater;

+ Disciplina sobre as emogoes;



+ Desejo de prestar servico util;

¢ Conhecimento pleno de sua ocupacio;

+ Tolerancia em todos os assuntos;

¢ Lealdade aos associados e fé em um ser supremo;
¢ Sede duradoura de conhecimento;

+ Imaginacao.

Napoleon Hill frisa que essas qualidades podem ser desenvolvidas por
qualquer pessoa. E ensina como. Vocé tem em maos, portanto, uma
ferramenta para adquirir conhecimentos que possam lhe faltar ou para
aprimorar sua educa¢do. Lembre-se de duas coisas que Napoleon Hill
sempre destacou: poder é conhecimento organizado, e educagdo ndo é
apenas saber, mas fazer.

Boa leitura e sucesso!

JAMIL ALBUQUERQUE
Presidente do Grupo MasterMind
Treinamentos de Alta Performance



PREFACIO

apoleon Hill fez sua primeira grande entrevista na casa do magnata
¢ : { do aco Andrew Carnegie em 1908, quando era um jovem repdrter

da Bob Taylors Magazine. Como ¢é sabido por muitos seguidores da
vida e obra de Hill, Carnegie convidou o rapaz para passar os vinte anos
seguintes conduzindo entrevistas — sem receber remuneragdo - a fim de
escrever o primeiro livro sobre como os grandes homens dos Estados
Unidos haviam chegado ao sucesso. Napoleon aceitou o desafio, fez a
pesquisa e as entrevistas necessarias e produziu o primeiro grande tratado
sobre a ciéncia da realizagdo pessoal. Publicado em 1928 como Law of
Success”, foi seguido em 1937 por uma versio resumida cujo titulo era
Think and Grow Rich’, sem duvida o livro motivacional mais lido e mais
valorizado do século 20 - e depois.

Em 1962, oito anos antes de sua morte, Hill criou uma fundacio, que
segue promovendo sua filosofia. A Fundagdo Napoleon Hill licenciou os
livros dele em mais de cinquenta idiomas no mundo inteiro. Trata-se de
uma organizac¢do beneficente, sem fins lucrativos, que usa suas receitas para
conceder bolsas de estudo, ensinar os principios de Napoleon Hill em
instituicbes correcionais e conduzir pesquisas sobre sua vida e obra.
Recentemente, a fundacgdo localizou trés livros completos e inéditos de Hill;
um deles, Mais esperto que o diabo, foi publicado em 2011, sendo aclamado
pela critica.

O livro que vocé vai ler agora é um excerto de uma série de licdes sobre
o sucesso que Napoleon Hill escreveu em 1941 a pedido de William Plumer
Jacobs, de Clinton, Carolina do Sul, presidente da Faculdade Presbiteriana,
dono da Jacob Press e consultor de muitos proprietarios de industrias
téxteis. Jacobs havia assistido a uma palestra de Hill um ano antes e ficado



impressionado; imaginou que uma série de palestras e um curso de
autoajuda de Hill ajudariam a Carolina do Sul e os estados vizinhos a
emergir dos efeitos persistentes da Grande Depressao.

Hill, convencido de que muitos norte-americanos ainda estavam
abatidos por causa do periodo dificil dos anos de 1930 e excessivamente
dependentes do apoio financeiro do governo, vislumbrou uma
oportunidade de ensinar as pessoas como ter sucesso. Aceitou a proposta de
Jacobs e se mudou para Clinton a fim de escrever suas licdes sobre sucesso.
Chamou essas licoes de “Dinamite Mental’, extraindo o titulo de uma
observagao feita por Carnegie quando se conheceram: “O poder com o qual
pensamos ¢ dinamite mental”. Hill elaborou dezessete licoes em formato de
livreto, cada uma delas baseada em um dos principios do sucesso
descobertos nas discussdes com Carnegie e outros homens bem-sucedidos.
Muitas licdes incluiam longos trechos das entrevistas com Carnegie e
apresentavam exemplos especificos de como os principios do magnata do
aco haviam sido utilizados por outras pessoas de sucesso nos Estados
Unidos.

Os livretos “Dinamite Mental” e a série de palestras de Hill foram bem
recebidos, mas tudo mudou em 7 de dezembro do ano da publicacio,
quando o Japao bombardeou Pearl Harbor e os Estados Unidos entraram
na Segunda Guerra Mundial. As ligdes “Dinamite Mental” foram deixadas
de lado durante a guerra e praticamente esquecidas depois disso.

Neste livro, a Fundagdo Napoleon Hill reuniu trés licdes que enfocam o
que muitas pessoas consideram os principios mais importantes de Hill e
Carnegie. Essas licdes podem ser usadas por qualquer individuo para obter
poder pessoal. Mais que isso, elas devem ser usadas para a obtencido de
poder pessoal. Os principios sdo Definicdo de Objetivo, Principio
MasterMind e Fazer o Esforco Extra. A medida que as licoes dos arquivos
da Fundacio Napoleon Hill forem lidas e, acima de tudo, aplicadas, vocé
comecard sua jornada rumo ao poder pessoal.

DoN M. GREEN
Diretor executivo da Fundag¢ao Napoleon Hill




* Langado pela Citadel Editora como O manuscrito original - As leis do triunfo e do sucesso de
Napoleon Hill.

* Langado pela Citadel Editora no original, em inglés, e também na versdo revista e atualizada pela
Fundagao Napoleon Hill, sob o titulo Quem pensa enriquece - O legado.



PENSI!

Creso, um sabio fildsofo e conselheiro confidencial de Ciro, rei dos persas,
disse:

Sou lembrado, ¢ rei, que ha uma roda na qual giram os assuntos
dos homens, e seu mecanismo ¢ tal que impede qualquer homem
de ser sempre afortunado.

Ha uma Roda da Vida que controla o destino dos homens. Ela opera por
meio da mente humana, pelo poder do pensamento. A filosofia da
realizagdo individual apresentada em “Dinamite Mental” foi criada com o
propdsito de ajudar os homens a dominar e controlar essa grande roda para
que lhes renda, em abundancia, tudo o que desejam ou de que necessitam
e traga felicidade duradoura. Vocé que estd comecando o estudo dessa
filosofia, lembre que essa roda “impede qualquer homem de ser sempre
afortunado” e garante que nenhum homem sera “para sempre
desafortunado’, caso se apodere de sua mente e a use.

— O AUTOR



CAPITULO 1

DEFINICAO
DE OBJETIVO

or meio das licdes deste livro, vocé obtera conhecimento util que
scustaria uma enorme fortuna para ser adquirido como foi
\y originalmente organizado, a partir da mente de Andrew Carnegie e
de mais de quinhentos outros lideres de destaque na industria e no
comércio norte-americano. Entre as pessoas cuja experiéncia bem-sucedida
estd publicada aqui incluem-se Henry Ford, Thomas A. Edison, Stuart
Austin Wier, Cyrus H. K. Curtis, Edward Bok, Alexander Graham Bell,
Elmer R. Gates, John Wanamaker, James J. Hill, Edwin C. Barnes, William
Howard Taft, Charles M. Schwab, Theodore Roosevelt, Elbert H. Gary,
Charles P. Steinmetz e Woodrow Wilson.

Para todos os efeitos, vocé pode presumir que esta entrando agora em
uma sala de aula na qual seus professores serdo mais de quinhentos dos
homens que fizeram dos Estados Unidos o pais “mais rico e mais livre”
conhecido pela civilizagao. Além disso, tera o privilégio de adquirir neste
livro o conhecimento que teria exigido mais de dez anos de estudos
intensos caso tivesse ido busca-lo em sua fonte original.

Ao longo deste livro, vocé vai aprender uma filosofia de sucesso
completa e adequada em todos os aspectos as necessidades de quem busca
o privilégio da autodeterminacdo dentro do grande sistema norte-
americano do progresso pessoal. Vocé receberda instrugdes que nao estdo
disponiveis por preco algum em nenhuma outra fonte, sob nenhuma
circunstancia.



Essas licoes sdo apresentadas da forma mais adequada para permitir a
assimilacdo do conhecimento transmitido, sem necessidade de esfor¢o de
sua parte além do sincero desejo de abrir-se aos segredos da realizacdo
conhecidos como a base de quase todos os lideres empresariais bem-
sucedidos que esse pais produziu. Afastando-se do estilo académico
habitual de apresentar conhecimento, o autor manteve em mente o fato de
este livro destinar-se a homens e mulheres de todas as esferas da vida, cujas
formacao educacional, ocupacdo e responsabilidades familiares tornam
necessaria a aquisicio de conhecimento pratico pelo método mais rapido e
objetivo a disposigao.

O autor também teve em mente que este livro pretende ser uma
educagdo “familiar”, por isso deveria ser apresentado em estilo facil, legivel,
interessante para jovens que ainda nao concluiram o ensino médio ou a
faculdade, e também para os adultos da familia. Cada principio da
realizacdo individual aqui apresentado foi testado no grande cadinho da
experiéncia pratica.

Vocé pode ler essas licdes em poucas horas, mas isso so é possivel gracas
a mais de trinta anos de pesquisa cuidadosa. Além disso, a pesquisa foi feita
com empresarios que adquiriram experiéncia na pratica, pelo método de
tentativa e erro, durante muitos anos.

Leia devagar e digira o que 1é¢ a medida que avanga. A parte mais
importante nao estd nas licdes, mas em sua mente. O principal propoésito
deste capitulo ndo é sugerir qual deve ser seu objetivo definido na vida,
mas sim chamar sua aten¢do para a necessidade de escolher um objetivo
definido como ponto de partida para a realizacdo individual.

Assinale os paragrafos que mais o impressionarem durante a leitura e
volte a eles para uma andlise mais detalhada quando o tempo permitir.
Formar um grupo de estudo de duas ou mais pessoas para ler e analisar as
licoes também ¢ uma sugestdo proveitosa. Os beneficios desse plano se
tornarao mais 6bvios depois que vocé concluir a licao sobre o MasterMind,
no préximo capitulo.

Em algum ponto deste livro, vocé vai encontrar seu “outro eu’, que se
libertara de todas as correntes de limitagdo que antes o prendiam e lhe
mostrard um verdadeiro gigante de poder adormecido em seu cérebro, que
precisa apenas de alguma for¢a externa para despertar. Vocé encontrara



essa forca. Ela vird na forma de uma ideia que vocé tera enquanto 1é e
pensa.

Para comecar, existem dezessete grandes principios do sucesso, e toda
pessoa que realiza seu objetivo principal em qualquer empreendimento
deve usar alguma combinagdo desses principios. Vou citar o mais
importante primeiro. Ele estd no topo da lista porque nunca se ouviu falar
de alguém que tenha chegado ao sucesso sem aplica-lo. Vocé pode chama-
lo de definicdo de objetivo. Estude qualquer pessoa conhecida como um
sucesso permanente e vocé vai descobrir que ela tem um objetivo principal
definido, tem um plano para alcangar esse objetivo e dedica a maior parte
de seus pensamentos e esforcos a alcancar tal objetivo.

Todo mundo quer as melhores coisas da vida, como dinheiro, uma boa
posicdo, fama e reconhecimento, mas a maioria nunca vai além do estagio
do “ter vontade”. Homens que sabem exatamente o que querem da vida e
estdo decididos a conseguir nao ficam na vontade. Intensificam seus sonhos
em um desejo ardente e respaldam esse desejo com esfor¢o consciente
baseado em um plano sélido.

O primeiro passo da pobreza a riqueza é o mais dificil.

Todas as riquezas e todas as coisas materiais que alguém adquire pelo
esforco pessoal comegam na forma de uma imagem clara e concisa daquilo
que se quer. Quando a imagem cresce, ou ¢é levada as propor¢cdes de uma
obsessdo, ¢ absorvida pela mente subconsciente por meio de alguma lei
oculta da natureza. Dai em diante a pessoa é puxada, atraida ou guiada na
direcdo do equivalente fisico da imagem mental. Voltarei a esse assunto da
mente subconsciente muitas vezes antes de terminarmos, ja que ela ¢ um
dos fatores vitais em relacdo a todas as realizacdes de destaque.

Ha muito tempo é um mistério, para algumas pessoas, por que homens
de pouca escolaridade chegam com frequéncia ao sucesso, enquanto outros
com formacgdo escolar extensiva muitas vezes fracassam. Olhe com cuidado
e vocé vai descobrir que grandes sucessos sao o resultado da compreensao e
do uso de uma atitude mental positiva com a qual a natureza ajuda os
homens a converter objetivos e propdsitos em seu equivalente fisico e
financeiro. Atitude mental é a qualidade que d4 poder aos pensamentos e
planos.

O tempo necessario para a atitude mental comecar a atrair os requisitos
fisicos e financeiros de seu objetivo principal depende inteiramente da



natureza e extensao dos desejos dessa pessoa e do controle que ela exerce
sobre a mente, mantendo-a livre de medo, duvida e limitagdes
autoimpostas. Esse tipo de controle se impde pela vigilancia constante, pela
qual se mantém a mente do individuo livre de todos os pensamentos
negativos e aberta ao influxo e a orientacdo da inteligéncia infinita.
Defini¢cdo de objetivo que envolve uma centena de ddlares, por exemplo,
pode ser traduzida em seu equivalente financeiro em poucos dias, ou
mesmo em algumas horas, até em alguns minutos, enquanto o desejo por
um milhdo de doélares pode requerer um tempo consideravelmente maior,
dependendo, de alguma forma, do que se tem para dar em troca desse
milhdo de ddlares.

A melhor maneira de descrever o tempo necessario para a translacao de
um objetivo definido em seu equivalente fisico ou financeiro pode ser
estabelecida com precisio pela determinagdo do tempo exato necessario
para prestar o servico, ou o equivalente em valor que se pretende dar em
troca daquele objetivo.

Antes de terminar de descrever os principios mais importantes da
realizagdo, espero conseguir provar a vocé que existe uma conexao firme
entre dar e receber. Falando de maneira geral, riquezas e coisas materiais
que os homens conquistam sdo resultado de alguma forma de servigo util
por eles prestado.

O unico jeito conhecido de garantir que um objetivo definido sera
realizado completamente, por intermédio das forgas da lei natural agindo
pela mente dos homens, é estabelecer primeiro uma causa para essa
realizacdo, pelo servico util, prestado em espirito de harmonia.

A mente bem disciplinada é capaz de manter uma atuacdo tendo em
vista um objetivo principal definido sem nenhuma forma de ajuda externa
ou artificial. A mente indisciplinada precisa de uma muleta em que se
apoiar enquanto lida com um objetivo principal definido. O melhor método
a seguir por alguém que tem a mente indisciplinada é escrever uma
descri¢ao completa do objetivo principal e depois adotar o habito de ler essa
anota¢cdo em voz alta pelo menos uma vez todos os dias. O habito de
escrever os objetivos principais for¢a o individuo a ser especifico quanto a
sua natureza. O habito da leitura didria fixa na mente a natureza do
objetivo, podendo ser absorvida pela mente subconsciente e servir de base
para a agao.



A vantagem do dinheiro estd no uso que ¢ feito dele, ndo na mera
posse. De maneira geral, o homem que ganha seu dinheiro adquire, junto
com ele, alguma sabedoria necessaria quanto ao seu uso construtivo.

Se vocé quer uma ilustracdo pratica desse raciocinio, olhe para o que
acontece com o filho criado por pais ricos e levado a crer desde cedo que o
esforco para o acumulo de riquezas é desnecessario. Nunca conheci um
Unico caso de alguém criado dessa maneira que tenha sequer se
aproximado do conhecimento profissional e das realizagdes de seu pai. A
verdadeira alegria de ter dinheiro vem de conquistd-lo e merecé-lo, nao de
recebé-lo como um presente.

Ha mais oportunidades nos Estados Unidos para construir fortunas em
troca de servico util do que em todos os outros paises juntos. Esse é um
novo pais. Nossos recursos mal foram acessados. Todos os dias trazem
novos empreendimentos para abrir centenas de novas estradas de
oportunidade; hoje é o automdvel e o avido, industrias ainda na infancia.
Seu desenvolvimento abre campos para milhares de jovens com imaginacao,
habilidade e iniciativa.

Nossa unica falta de oportunidades reside na caréncia de imaginagao,
autossuficiéncia e iniciativa que serdo necessarias para comandar o futuro
desse pais. O mundo todo se volta para a América em busca de novas
ideias, novas invengdes, novas oportunidades para habilidade e imaginacio.
Olhe em volta e vera que esta ndo é mais do que a era do desabrochar de
estupendas oportunidades por todos os lados.

Na drea de seguro de vida haverda grandes oportunidades para homens
e mulheres prestarem servico util e se tornarem financeiramente
independentes. A instituicdo do seguro de vida se torna rapidamente o
maior meio para o desenvolvimento do hdbito em nosso povo de
economizar milhdes. O corretor de seguro de vida do futuro se tornara um
professor, além de vendedor; ele vai ensinar as pessoas como administrar
seu tempo e seus gastos pelo investimento sistematico em seguros. Fique
atento a essa area, porque ela representa um dos maiores pilares do nosso
grande sistema econdmico americano. Vai gerar emprego lucrativo a
centenas de milhares de homens e mulheres cujos servicos ao povo ndo
serdo menos uteis que aqueles dos clérigos ou professores. Vender seguro
de vida vai se tornar uma das profissdes mais reconhecidas, que tera
rendimentos iguais ou superiores aos da maioria das profissoes aprendidas.



Vender seguro de vida serd reduzido a uma ciéncia, e com o tempo passara
a ser ensinado nas faculdades.

As realizagdes de um homem correspondem, com certeza inabalavel, a
filosofia com que ele se relaciona com os outros. Se vocé pde em pratica a
disponibilidade de dar alguma coisa pelo conhecimento que deseja,
certamente se torna tdo util ao mundo que ele sera compelido a oferecer
recompensas de acordo com suas escolhas. Esse ¢ o espirito do verdadeiro
americanismo.

Toda pessoa que busca sucesso pessoal nos Estados Unidos deve
entender e respeitar os fundamentos do americanismo. Os que
negligenciam ou se recusam a apoiar com lealdade as institui¢es do
americanismo podem, de maneira inconsciente, contribuir para a queda
desses pilares de sustentacdo, eliminando, assim, a propria base de nossas
oportunidades de realizacdo pessoal. E 6bvio que nenhum individuo pode
ter sucesso permanente se ndo esta sintonizado com as forcas que deram a
ele sua oportunidade de sucesso.

OS SEIS PILARES DO AMERICANISMO

Vocé pode descrever melhor o americanismo analisando os seis principais
pilares que distinguem esse pais de todos os outros, a saber:

+ Nossa forma americana de governo, como foi originalmente escrita na
Constituicao dos Estados Unidos, proporciona a maior medida possivel
de direito a liberdade individual, de pensamento, de expressdo, de
credo e, acima de tudo, liberdade de iniciativa individual, que d4 a
todos os cidadaos o privilégio de escolher a propria ocupagio e
estabelecer o proprio pre¢o de acordo com seu conhecimento, sua
habilidade e experiéncia. Nenhum outro pais no mundo oferece a seus
cidadaos uma escolha tdo abundante de oportunidades para a
comercializacdo de seus servicos quanto a que é fornecida por nossa
forma de governo.

¢ Nosso sistema industrial, com seus inigualaveis recursos naturais de
lideranca e matérias-primas, coordenado, como é, com nosso espirito
americano de democracia, e apoiado por nossa forma americana de



governo, que ¢ protegido de todas as maneiras possiveis da concorréncia
de outros paises. Desde que haja harmonia, compreensio e cooperacao
solidaria entre lideres da industria e agentes do nosso governo, cada
cidadao se beneficiard, direta ou indiretamente, de nosso sistema
industrial em expansdo. Se algum dia chegar o tempo em que os lideres
do governo e os lideres da industria negligenciarem ou se recusarem a
trabalhar em harmonia por um bem comum, o peso de sua falta de
visdo recaird sobre a vida econdmica de cada cidaddo. Essa se torna,
definitivamente, uma nagdo industrial. A industria nao sé fornece uma
importante fatia dos rendimentos dos assalariados, como também
absorve grande porcdo dos produtos agricolas, e é a maior fonte de
sustento para advogados, médicos, dentistas, engenheiros, educadores,
igrejas e outras categorias envolvidas com o trabalho profissional. Nao
ha como separar “americanismo” de industria sem destruir um dos mais
fortes e importantes dos seis pilares.

Nosso sistema bancario, que proporciona a seiva da vida que mantém
nosso sistema industrial, agricultura, comércio e sistemas profissionais
ativos e flexiveis a um custo que nao sobrecarrega ninguém. Entenda a
natureza do servigo prestado por nosso sistema bancario e coloque um
ponto final nos poucos ignorantes que gritam contra os pecados
imaginarios de “Wall Street”. Toda pessoa bem informada sabe que neste
pais temos um sistema-gémeo de governo, com uma divisio politica
operando em Washington e uma divisao financeira operando em Nova
York. Quando esses dois ramos de nossa forma de vida nacional
operam em harmonia, temos tempos présperos. Mais ainda, temos os
recursos de economia financeira e politica para competir com sucesso
com qualquer outro pais no mundo. Quando esses dois ramos de nossa
vida nacional se tornam antagonicos, como aconteceu vez ou outra no
passado, somos amaldicoados com “panicos” e outras doencas que
prejudicam todos os cidadaos. As casas bancarias sdo tdo essenciais para
a operagdo bem-sucedida de nosso sistema de vida quanto as lojas e os
escritorios. Na verdade, nenhuma forma de comércio ou negdcio
poderia ser concretizada de maneira bem-sucedida sem o acesso a um
fornecimento imediato de dinheiro ou crédito, que é o que os bancos
oferecem.



+ Nosso sistema de seguro de vida, que serve como a maior instituicdo
nacional de economias individuais do povo e fornece ao nosso sistema
econdmico uma flexibilidade que ndo estaria disponivel apenas pelo
sistema bancario. Nenhuma outra instituicio americana fornece a
popula¢do uma fonte de economias que da protecio individual para a
familia e, a0 mesmo tempo, deixa sua mente livre da preocupacio
relacionada ao envelhecimento e suas incertezas financeiras. A
instituicdo do seguro de vida, que ¢ definitivamente uma parte dos
fundamentos da América, fornece um sistema que torna desnecessario
a qualquer pessoa fisicamente saudavel humilhar-se na velhice
aceitando caridade.

¢ Nosso espirito nacional de amor pela liberdade e nossa demanda pelo
privilégio da autodetermina¢do, como expressado pelos pioneiros da
industria e do governo, e o amor nacional pela liberdade de expressao,
pensamento e acdo, que sdo as caracteristicas distintivas dos grandes
lideres criados pela América no passado.

+ Nosso senso nacional de justica, que nos incentiva a lutar pela prote¢ao
dos fracos, bem como dos fortes, e nunca tolerou anexacao territorial
pela conquista sem a adequada compensacao.

Sob essas seis bases vocé encontrara tudo de maior importancia que
distingue este pais de todos os outros. Qualquer coisa que enfraquega
qualquer um dos seis pilares de americanismo mina de forma
correspondente toda a nossa vida nacional. Nao é suficiente um individuo
evitar fazer ou dizer alguma coisa que enfraqueca esses pilares; mas é dever
de todo americano leal defender esses fundamentos contra todos que
pretendem enfraquecer ou destruir qualquer parte deles.

Nos, americanos, devemos pensar e falar menos em nossos direitos e
mais em nossos deveres e privilégios como individuos ao proteger a
fundacgdo sobre a qual nossos direitos e privilégios se baseiam. E dever de
todo cidadao fazer da defesa desses pilares fundamentais de americanismo
uma parte definitiva de seu principal objetivo de vida.

Existe uma tendéncia crescente neste pais de homens com propensao ao
pensamento radical encontrarem defeitos em nossa forma de governo,
nosso sistema industrial, nosso sistema bancario e tudo mais que representa



os pilares basicos de nosso americanismo. Analise cuidadosa desses homens
revelard a verdade, a de que sofrem de alguma forma de complexo de
inferioridade que se expressa no desejo de desacreditar todos que alcangam
0 sucesso e que sdo aceitos como lideres no comércio e na industria.

Alguns desses radicais sao homens de grande brilhantismo mental sobre
muitos assuntos, exceto os da filosofia econémica e social. Alguns sio
estrangeiros de nascimento, outros sio americanos. Vocé os encontra na
politica, em algumas igrejas, em muitas escolas e faculdades publicas, nos
sindicatos e em quase todas as outras vocagdes. Seus esforcos para destruir
nossa nagao, seja com base em sincera ignorancia, seja por motivos sinistros,
devem ser enfrentados golpe a golpe. Nao devemos permitir que eles
destruam a maijor na¢do do mundo s6 porque pregamos e praticamos o
direito a liberdade de expressdo neste pais. O direito a livre expressio ndo
significa a liberdade de difamar homens respeitaveis simplesmente por
serem bem-sucedidos! Desde o comec¢o da civilizacdo, a riqueza tem ido
parar nas maos de homens de pensamento preciso; homens com definicao
de objetivo; homens com imaginacdo agucada e iniciativa para traduzir
imaginacdo em servico util. Nenhum discurso radical pode mudar isso, e é
justamente essa verdade que me levou a acreditar que o melhor método de
distribuicao de riqueza é o da distribuicdo dos principios de realizacido pelos
quais a riqueza é conquistada.

Ao falar dos grandes recursos deste pais, deve-se manter sempre em
mente que o maior deles ndo é o dinheiro nos bancos, nem os minerais no
solo, nem as arvores na floresta, nem a riqueza do nosso chao; sio a atitude
mental, a imagina¢do e o espirito pioneiro dos homens que misturaram
experiéncia e educacdio com essas matérias-primas, transformando-as,
portanto, em varios tipos de servico tutil para nosso povo e para os povos de
outras nacoes.

A verdadeira riqueza desta nagdo ndo ¢ nenhuma coisa tangivel,
material. Nossa verdadeira riqueza consiste no poder intangivel do
pensamento, como é expresso por nossos lideres que entendem e aplicam a
filosofia da realizacdo pessoal. Ela se reflete em visdes mais amplas,
horizontes mais largos, maiores ambicdo e iniciativa. Quem deixar de ver
essa verdade ndo conseguird entender por que nosso pais ¢ o “mais rico e
mais livre” do mundo.



O principio de definicdo de objetivo é, obviamente, uma necessidade
para todos que alcancam o sucesso, ja que ninguém pode ser bem-sucedido
sem antes saber precisamente o que quer. E interessante saber que cerca de
98 de cada cem pessoas vivem sem um objetivo principal, e ¢ significativo
que mais ou menos a mesma porcentagem do povo seja vista como
fracassada.

O principio de defini¢io de objetivo, para que tenha valor duradouro,
deve ser adotado e aplicado como um habito didrio. A auséncia desse
habito leva a outro que ¢é fatal para o sucesso, o habito de viver a deriva.
Descobrimos que vendedores vendem mais mercadorias quando tém cotas
definidas de vendas do que quando trabalham sem cotas.

Uma boa defini¢do de sucesso é “O poder com o qual se adquire tudo
que se quer na vida, sem violar os direitos dos outros”. Quem ndo tem
defini¢ao de objetivo s6 pode se valer do poder de ter aquilo que ninguém
mais quer. Vocé vai notar que homens poderosos sio aqueles que chegam a
decisoes rapidamente e as mudam lentamente, se ¢ que mudam. Decisdo é
a irma gémea de definicdo. Estas sdo duas palavras a conjurar: defini¢do e
decisdo. Elas representam uma atitude mental positiva sem a qual nenhum
sucesso digno de nota pode ser conquistado em nenhuma vocagio. Essas
qualidades sdo uma parte importante da atitude mental dos grandes
lideres.

Se vocé for analisar minha defini¢cdo de sucesso, vai ver que ndo ha nela
nenhum elemento de sorte. Um homem pode encontrar oportunidades por
mero acaso ou sorte, e as vezes acontece, mas essas oportunidades tém um
jeito esquisito de desaparecer na primeira vez que a oposicdo os supera.
Vocé comprova essa teoria estudando herdeiros que entraram de posse de
dinheiro que nao ganharam, e aqueles que foram alcados a posicoes
elevadas pelo que é comumente chamado de “empurraozinho”. Um homem
pode encontrar uma oportunidade por heranga ou empurrio, mas so6
consegue se manter de posse dela pela pressdo, e isso se chama defini¢ao de
objetivo. A pessoa que tenta passar pela vida se valendo de
‘empurrdezinhos” e sorte acaba encontrando o velho Destino na esquina
com um taco na mao, e o taco é pesado. Quando o golpe acerta sua cabeca,
ela ndo consegue escapar.

Poder pessoal é adquirido por meio de uma combina¢io de
caracteristicas e habitos individuais. Rapidamente, as dez qualidades de



poder pessoal (que eu chamo de regra de dez pontos do poder pessoal) sao:

a. O habito da defini¢do de objetivo

b. Rapidez de decisao

c. Firmeza de carater (honestidade intencional)
d. Disciplina severa sobre as emogdes

e. Desejo obsessivo de prestar servigo util

f. Conhecimento pleno de sua ocupagio

g. Tolerancia em todos os assuntos

h. Lealdade aos associados pessoais e f¢ em um ser supremo
i. Sede duradoura de conhecimento

jo Agudez de imaginacio

Vocé vai notar que essa regra de dez pontos abrange apenas as
caracteristicas que qualquer um pode desenvolver. Vocé também vai
observar que essas caracteristicas levam ao desenvolvimento de uma forma
de poder pessoal que pode ser usado sem “violar as regras dos outros”. Essa
¢ a unica forma de poder pessoal que alguém pode manter.

O velho ditado “conhecimento é poder” ndo é totalmente verdadeiro.
Conhecimento nunca é poder até ser expresso em alguma forma de servico
util. O espaco que um homem ocupa na vida corresponde com exatiddo a
qualidade e a quantidade do servico que ele presta, mais a atitude mental
com que presta o servico. Homens que bradam grande poder pessoal, se
permanecem poderosos, precisam entender e aplicar a féormula Q + Q + C.
Isto é, a qualidade do servico prestado deve ser a ideal, a quantidade deve
ser a correta, e sua conduta deve ser agradavel. Vocé pode estabelecer essa
verdade de outra maneira, a saber: qualidade de servico, mais quantidade
de servigo, mais conduta é igual ao grau de sucesso que o individuo
conquista.

Observe que a formula QQC representa apenas qualidades passiveis de
desenvolvimento. A férmula nada tem a ver com sorte, a menos que se
possa dizer que aqueles que a aplicam parecem ter a sorte a seu lado na



maioria de suas experiéncias. O sujeito que vive reclamando de ndo ter as
“brechas”, ou de ter a sorte contra ele, esta s6 usando essa desculpa para
justificar preguica, indiferenca ou falta de ambicdo. O sujeito que quer
alguma coisa em troca de nada serd rapido para reclamar de “ma sorte”
quando o fracasso o atingir. O homem bem-sucedido fala pouco ou nada
sobre sorte porque tem uma filosofia mais sélida em que se apoiar. Ele cria
ou influencia em grande medida suas “brechas”

John Wanamaker serviu ao povo por intermédio de uma das maiores
lojas varejistas da América. Quando perguntaram, ele respondeu
rapidamente que seu sucesso como comerciante era consequéncia de
principios definidos de realizacio, nao de sorte.

James J. Hill construiu o sistema da Great Northern Railroad com
defini¢ao de objetivo, e fez da ferrovia um grande sucesso. Sua ascensdo da
posicao de operador de telégrafo a de diretor de um grande sistema de
ferrovias foi sistematicamente planejada. Em nenhum momento ele contou
com a sorte para a obtenc¢do de poder pessoal.

Thomas A. Edison deu ao mundo a lampada elétrica incandescente, a
maquina de falar, a imagem em movimento e uma grande variedade de
outros aparatos uteis a humanidade; mas nenhuma parte desse sucesso foi
resultado da sorte. O simples fato de Edison ter enfrentado mais de dez mil
fracassos antes de encontrar um método de controle da eletricidade e
torna-la util para acender uma lampada comprova que ele ndo confiava na
sorte. Meca esses homens, e todos os outros do mesmo tipo, pela regra de
dez pontos (ja descrita) para o desenvolvimento de poder pessoal, e vocé
chegara a conclusio de que eles tiveram sucesso porque desenvolveram e
usaram essas dez qualidades. Sucesso é resultado do poder da mente
adequadamente organizado, controlado e dirigido com definicao de
objetivo.

Quero alertar, porém, contra a conclusiao automatica de que DEFINIGAO
DE OBJETIVO €, por si so, suficiente para alcancar o sucesso. Ha dezesseis
outros principios importantes de realiza¢ao individual, com os quais, alguns
ou todos, a definicio de objetivo pode ser combinada. A escolha de
objetivo principal definido ¢ s6 o ponto de partida para o sucesso. O poder
pessoal com que se traduz definicdo de objetivo em seu equivalente fisico
ou financeiro vem da compreensio e do uso de outros principios de
realizacao.



Outra caracteristica importante relacionada ao poder pessoal é a
necessidade de entender a diferenca entre poder que é obtido com total
consentimento e aprovacao de todos que sao afetados por ele, e poder que
¢ imposto aos outros sem seu consentimento. A falta de compreensao dessa
diferenca levou ao fracasso muitos que, de outra forma, teriam tido grande
sucesso. Estude com cuidado a regra dos dez pontos e se convencera de que
ela leva apenas a forma de poder que é obtida com o consentimento e a
cooperag¢do de outras pessoas.

Na cidade de Detroit ha um homem chamado Henry Ford, cuja
filosofia de relacionamento humano promete eleva-lo a uma posi¢cio de
lideranga no mundo industrial. Quero que vocé va a Detroit e conheca
Ford, pois se aproxima o momento em que ele certamente dominara a
industria automobilistica. Estude esse homem com cuidado, avalie sua
filosofia com precisdo e observe como ele obtém poder pessoal aplicando a
regra de dez pontos. DEFINICAO DE OBJETIVO é sua obsessdo. Ele sabe
o suficiente para colocar todos os ovos em uma unica cesta e depois
proteger a cesta com cuidado por meio da defini¢gdo de objetivo.

Colocando de forma simples, seu objetivo tem sido produzir um
automdvel confidvel e barato. Sua mente é de “foco unico”, mas o levou
exatamente aonde ele queria ir. Sua filosofia rendeu a ele grande riqueza e
uma nag¢do de amigos e clientes. E vai, talvez, permitir que ele ocupe mais
espaco no mundo do que qualquer outro industrial em qualquer tempo.

Veja o que F. W. Woolworth realizou por meio de sua compreensdo da
regra dos dez pontos para o desenvolvimento de poder pessoal. Sua filosofia
era a mesma que a de Henry Ford. Ele construiu um dos edificios mais
altos da América; o construiu com centavos que outras pessoas gastavam
sem cuidado. Ele também tinha uma mente de “foco tnico”. Pegou uma
ideia simples, unica, de comércio e a fez render uma grande fortuna. O
mais estranho em seu sucesso é a simplicidade da politica comercial. Ele
nao tinha politicas de patente em seu plano de comércio, mas teve poucos
imitadores, e é por esse motivo que ele segue com definicdo de objetivo,
enquanto a maioria dos outros comerciantes nao tem esse objetivo. Eles tém
uma politica diferente para cada produto que vendem. Woolworth sé tem
uma politica para a venda de toda a sua mercadoria. Estude esse homem e
todos os outros cujos esfor¢os se baseiam em definicdo de objetivo, e vocé



estard curado para sempre da ideia de que sucesso e sorte tém alguma coisa
em comum.

Essas dez qualidades de poder pessoal podem se tornar habitos. A
aplicacao ocasional das qualidades sera de pouco valor. O homem que s6 as
aplica quando servem a seu objetivo imediato, mas as ignora quando
parecem nao render lucro, nunca tera poder duradouro. As qualidades de
poder pessoal devem se tornar uma parte tdo definitiva da personalidade de
um homem que assumam uma natureza espiritual. Isso nao se pode
conseguir em um dia, ou uma semana, ou talvez um ano. Sera util se um
individuo fizer uma lista dessas dez qualidades e classificar-se
cuidadosamente em cada uma delas uma vez por dia. Por esse
procedimento, elas serdo absorvidas pelo subconsciente e se tornardo parte
de seu carater. Mas ndo se deve parar apenas na classificacdo didria; é
preciso por em pratica essas qualidades em todos os relacionamentos com
outras pessoas. Um grama de pratica vale um milhdo de toneladas de
teoria.

Depois que o individuo funde as dez qualidades a prdpria
personalidade pelo habito, ele deve assumir a responsabilidade de induzir
seus associados a se apropriarem delas e usa-las valendo-se de todos os
meios praticos a ele disponiveis; em especial os associados mais proéximos,
como membros da familia, amigos pessoais e pessoas com quem ele
trabalha. J4 foi dito que “A melhor maneira de obter as virtudes do carater
s6lido é ajudando outras pessoas, por meio do exemplo, a obté-las”

De maneira geral, homens bem-sucedidos do passado obtiveram
conhecimento dos principios da conquista do sucesso pelo método de
tentativa e erro. Mas esse método ¢ demorado e caro. Por isso tantos
fracassaram, embora suas metas e seus objetivos fossem dignos. Boas
intencoes e decisbes ndo sdo suficientes para a conquista do sucesso
permanente. E preciso conhecer as regras pelas quais o poder pessoal pode
ser obtido, uma forma de conhecimento que estd disponivel apenas aqueles
que entendem e aplicam todos os principios da realizacao.

Aqui estamos preocupados apenas com aquela forma de sucesso que é
obtida pelo planejamento deliberado e que se torna permanente. O homem
que alcanca o sucesso pela aplicagdo dos principios do sucesso pode, por
algum erro de julgamento, ou por algum motivo sobre o qual ndo tem
controle, perder temporariamente os frutos de seu sucesso; mas ele sabera



como recuperar as perdas. Entendera como construir um novo sucesso a
partir de uma antiga derrota. Mais ainda, o homem que domina os
principios do sucesso aprende rapidamente como transformar pedras que
causam tropecos em degraus; ele aprende como extrair conhecimento util
da derrota temporaria e, acima de tudo, aprende a diferenca entre derrota
temporaria e fracasso. Se enfrenta uma derrota temporaria, ele promove
uma volta rdpida e lucra com a experiéncia. Suplanta o espirito de
derrotismo com o espirito da fé. Sabe como remover as limitacoes
autoimpostas que impedem o progresso de muitos homens, porque percebe
que muitas limita¢cdes ndo sdo mais que estados mentais.

Para aquele que domina os principios da realizacdo, a experiéncia da
derrota temporaria ndo é mais que um sinal para reconstruir seus planos e
elevar a determinagdo de vencer. Em resumo, esses principios fornecem ao
individuo uma filosofia que nao reconhece o fracasso. A compreensio
precisa da filosofia da realizacdo da ao individuo a consciéncia do sucesso;
converte sua mente em um poderoso ima que atrai um equivalente exato
de sua atitude mental, como ¢ refletida em seus planos, metas e objetivos.

Quem domina essa filosofia encontra uma abundancia de
oportunidades colocada em seu caminho como que por um toque de
magica. Descobre que pessoas se esforcam para cooperar com ele, e sem
que haja aparente esforco ou solicitacdo de sua parte. Pode-se dizer que o
individuo primeiro domina a filosofia da realizagdo; depois supera tudo que
aparece em seu caminho; e tudo isso acontece por uma estranha mistura de
quimica mental que a ciéncia ndo consegue entender, nem se dispde a
explicar a origem de seu poder.

Nao é provavel que alguém que entenda os principios da realizagdo
algum dia se torne um “desistente”, porque todos que entendem a filosofia
sabem que ela fornece poder suficiente para atender a qualquer emergéncia
humana comum! Pde pernas firmes sob a religilo de um homem,
independentemente de quais sejam suas crencas religiosas. Da ao vendedor
mais capacidade, independentemente do produto que ele venda. Faz de
alguém um americano mais leal, porque a filosofia é, literalmente, a prépria
fundacdo sobre a qual esta na¢do se desenvolveu. Dominar os principios
trard ao individuo riquezas em termos de amizades duradouras, paz de
espirito, harmonia em relacionamentos familiares, seguranca financeira e
aquele estado mental conhecido como felicidade. A filosofia é completa no



sentido de ajudar todos que a dominam a abrir caminho pela vida com um
minimo de resisténcia e oposicio de seus semelhantes. Quando vocé
entender essa ideia, vai saber que ela aproxima o individuo de
compreender a inteligéncia infinita pela qual reconhece seu relacionamento
com ele mesmo, com os outros e com seu Criador.

Qualquer ideia dominante, plano, pensamento ou objetivo mantido em
mente por um forte desejo de sua realizacdo é absorvido pela mente
subconsciente e traduzido em seu equivalente fisico ou financeiro por
quaisquer meios praticos disponiveis. Vamos aqui ressaltar o fato de que
qualquer proposito, plano ou objetivo amparado pela fé em sua realizacio e
dotado de emoc¢do por um forte desejo por sua realizacdo adquire
precedéncia nas opera¢des magicas da mente subconsciente e é posto em
pratica mais depressa que qualquer plano ou objetivo respaldado apenas
por razdo fria e sua forca motivadora. A mente que é dominada por
pensamentos que abrigam continuamente medo e pobreza leva a
infelicidade e fracasso, tdo certamente quanto pensamentos que abrigam fé
e opuléncia levam ao sucesso.

E altamente importante que vocé entenda a verdade de que sua
“atitude mental” é uma passagem de mao dupla para o interior de sua
mente, que a atitude mental de fé leva ao reservatéorio de poder que
automaticamente traduz seus desejos, planos e objetivos em seu exato
equivalente fisico, e que as atitudes mentais de medo e duvida levam a um
reservatorio igualmente definido de poder que converte seus desejos,
planos e objetivos em nada.

Com conhecimento definido do que estou dizendo, posso afirmar que é
assim que a mente funciona. Ninguém jamais conseguiu dizer como ou por
que a mente funciona dessa maneira. Nao é mera forca de expressdo, nem é
exagero, dizer que “qualquer coisa em que o homem acredite ele pode
fazer” E um fato bastante conhecido que as tnicas limitacdes do homem
sdo aquelas que ele cria na prépria mente. Se isso nao fosse verdade, como
poderiamos explicar as realizagdes de um homem como Thomas A. Edison,
que, com apenas trés meses de escolaridade formal, controlava e fazia uso
pratico das forcas da mente de tal forma que se tornou o inventor mais
renomado do mundo? Se isso ndo fosse verdade, como explicariamos as
realizacbes de Henry Ford, que, comecando do zero, com pouco da
formac¢do conhecida como educac¢do de escola primdria, ocupou a Terra



com os produtos fisicos de sua mente e acumulou uma imensa fortuna em
troca de seu servigo?

A analise cuidadosa das realizacbes de homens como Ford e Edison é
suficiente para convencer qualquer ser pensante que homens que se
movem com definicdo de objetivo, respaldados pela fé em sua capacidade
de alcancar seu objetivo, projetam os poderes de sua mente no reservatdrio
da inteligéncia infinita, onde se pode encontrar a resposta para todos os
problemas humanos, a realizagao de todos os desejos humanos.

Nao é o propdsito deste livro conduzir o leitor em um estudo complexo
ou abstrato de todos os principios funcionais da mente, ou apresentar um
discurso complexo ou abstrato de psicologia, mas é seu proposito mostrar,
por meio de evidéncia convincente, que, em paises como 0 nosso, com sua
enorme abundéncia de tudo de que o povo pode precisar ou querer, ndo ha
razdo legitima para ninguém permanecer carente. A aquisicio de bens
materiais de que precisamos e queremos comeca, sempre, em uma ideia
clara do que desejamos mais um desejo ardente por sua realizagdo. Em um
pais como o nosso, a unica coisa que falta as pessoas é fé suficiente para se
apoderar da prépria mente e fazer uso pleno dela. Essa afirmacido foi
comprovada muitas vezes para que se duvide de sua solidez: a “atitude
mental’, ndo o mero conhecimento ou educagio, é a verdadeira origem de
todas as realizagoes.

Tenho dito que a mente subconsciente aceita e realiza os pensamentos
dominantes da mente que foram misturados a emogao, seja ela positiva,
seja negativa; que ela traduz pensamentos de limitacdo, medo e duvida em
fracasso certo, tdo certamente quanto traduz pensamentos de fé em sucesso.
Vamos ver algumas experiéncias muito conhecidas que provam a validade
dessa afirmacao.

Vejamos, por exemplo, as experiéncias de 1929, principio da mais
extensa e devastadora depressdo que este pais ja conheceu. Quando
milhdes de pessoas no pais todo comecaram a especular no mercado de
agoes, e esse comércio frenético provocou um crash no mercado que
acarretou a perda de todo o dinheiro dos investidores, as mentes altamente
carregadas de emogdo comecaram a divulgar pensamentos de medo, e essas
vibragoes se estenderam em todas as dire¢des até alcancarem a mente de
outros milhoes de pessoas que ndo estavam apostando, resultando, por fim,
em um estado de medo coletivo que paralisou todo o sistema bancario,



provocou corridas aos bancos, paralisou maquinario na industria e encerrou
atividades comerciais normais em uma escala nunca vista antes.

La estavamos, pulando, da noite para o dia, da opuléncia e fartura ao
panico e pobreza, apesar de haver exatamente a mesma quantidade de
todas as formas de riqueza no pais durante a onda de péanico e antes de seu
comeco. Os assuntos das pessoas no mundo mudam com a mudanga de sua
“atitude mental”, de maneira tdo definida e regular quanto o subir e descer
das marés do oceano. Dessa verdade saiu o velho ditado que diz “Sucesso
atrai sucesso, e fracasso atrai fracasso”.

Andlise precisa de mais de 25 mil homens e mulheres classificados
como “fracassos” estabeleceu evidéncia positiva dos principios funcionais da
mente pelos quais esses desafortunados provocaram o proprio infortunio.
Relacionadas sem nenhuma tentativa de sua classificacio em relacio a seus
efeitos relativos, seguem algumas das principais causas:

» O habito difundido de aceitar a limitagdo da pobreza, como ¢ refletido
pela disponibilidade de se contentar com as trés necessidades basicas da
vida: comida, abrigo e vestuario. Nao estou aqui analisando as causas da
falta de ambicdo que leva a pessoa a ndo pretender mais que as
necessidades da vida; estou apenas analisando um fato bastante conhecido
para mostrar que, apesar das vastas riquezas de nosso grande pais, uma
maioria ndo tem objetivo definido além de buscar a mera sobrevivéncia.

» Deixar de reconhecer o que todo psicologo sabe: nem questdes externas
nem circunstancias tém influéncia sobre a “atitude mental” de alguém,
exceto para aqueles que, pela recusa em se apoderar da propria mente e
usa-la, impdem a ela limitacdes. Ja foi provado, vezes demais para
enumerar, que qualquer mente normal pode romper essas limitagdes da
pobreza a qualquer momento em que o individuo se apoderar de sua
mente e decidir usd-la para a aquisicdo de riquezas. Andrew Carnegie
provou que sua mente tinha o poder de remover autolimitacdes quando ele
decidiu abandonar o emprego comum e comegar o trabalho mais lucrativo
de organizar e comandar uma grande industria do ago. Thomas A. Edison
fez uma demonstracio semelhante dos poderes de sua mente quando
decidiu deixar o emprego comum de operador de telégrafo e se tornar o
maior inventor do mundo. Por mais estranho que possa parecer, o proprio



poder mental com que ele fez a mudanga da vida comum para a de
inventor bem-sucedido tornou-se o poder com o qual ele penetrou os
segredos da inteligéncia infinita e descobriu os segredos da natureza.

» Deixar de reconhecer a importante diferenca entre querer uma coisa e
estar decidido a té-la. Todo mundo quer as melhores coisas da vida, e
muitos cometem o erro fatal de acreditar que um desejo ¢ a mesma coisa
que objetivo definido, amparado por um desejo ardente por sua realizaco.
A diferenca é exatamente a que existe entre sucesso e fracasso.

» O habito de permitir que a mente seja limitada por alguma forma de
medo e uma inferioridade aceita. Muitas pessoas que nasceram em um
ambiente de pobreza, e aquelas que foram postas temporariamente em
associagdo com pessoas que aceitaram a pobreza como seu destino,
ergueram insuperdveis barreiras mentais com essa fobia. Todos os anos,
milhdes de pessoas nascem na pobreza e nunca aprendem que podem se
tornar financeiramente independentes. Desde a tenra infancia até a morte,
elas usam seu poder mental em marcha a ré, condenando-se a pobreza tdo
certamente quanto se pedissem a infelicidade em suas preces.

» Deixar de desenvolver o habito da iniciativa, uma falha que normalmente
pode ser rastreada até seu protdtipo, a crenca na inferioridade individual.
Obviamente, aqueles que sofrem de falta de iniciativa nunca se apoderardo
da prépria mente ou de qualquer outra coisa.

» Falta de visdo: o habito de colocar, voluntariamente ou por negligéncia,
limitagdes ao uso de seu poder mental por deixar de aspirar a qualquer
posicio na vida que esteja acima da mediocridade. As realizagdes do
homem terminam onde comec¢am suas prdprias limitacbes do poder da
mente, quaisquer que sejam os motivos dessas limitagdes. Os que querem
pouco normalmente alcancam exatamente aquilo que buscam.

» Falta de atencdo a importancia do desenvolvimento de uma
personalidade atraente pelo aprendizado de caracteristicas, habitos e
habilidades que servem aos outros com altruismo. Deixar de esquecer o eu.
Aqueles que se amam terdo poucos rivais.



» Desenvolvimento do habito da procrastina¢do, que leva ao habito de
vagar perpetuamente pela vida e adotar a linha da resisténcia minima.
Letargia e oportunismo nunca construiram um império.

» Falta de fé e de uma compreensido adequada do principio da ora¢ao, pelo
qual a mente subconsciente transfere a inteligéncia infinita uma imagem
definida da atitude mental do individuo.

Ai estda uma descricao rapida, mas precisa, das principais fontes pelas quais
os homens se condenam a miséria, pobreza e fracasso. Como ponto de
partida para o sucesso, faga um inventdrio de si mesmo determinando
quantas dessas causas de fracasso abriga em sua mente.

Ideias sio o unico bem que nao tem valor fixo. Sdo o come¢o de todas
as realizagdes; elas formam a fundacao de todas as fortunas; sio o ponto de
partida de todas as invencoes; ideias ocuparam o ar sobre nds, e nos
capacitaram a canalizar e usar a energia conhecida como éter, pela qual
qualquer cérebro pode se comunicar com qualquer outro cérebro.

Ideias comegam como resultado da definicao de objetivo. A maquina de
falar ndo era mais que uma ideia abstrata até Edison a submeter a por¢io
subconsciente de seu cérebro, onde ela foi projetada no grande reservatdrio
de inteligéncia infinita e devolvida a sua mente na forma de um plano
definido para seu aperfeicoamento mecanico.

A Liga Anti-Saloon ndo era mais que uma ideia muito vaga que s
existia na cabeca das duas pessoas que deram vida a ela, no vilarejo de
Westerville, em Ohio, ha mais de quarenta anos; mas houve um tempo em
que essa ideia, amparada pela definicdo de objetivo, dizimou os saloons.
Nao estou aqui tentando apresentar os méritos da ideia. Estou apenas
chamando atencdo para a forca das ideias quando sio amparadas de
maneira persistente pela mente humana.

Al Capone deu a luz uma ideia, como resultado direto das condigdes
sociais diferentes promovidas pelo trabalho da Liga Anti-Saloon, e apesar
da natureza reprovavel de sua ideia, ele a respaldou com definicio de
objetivo e, assim, deu a ela tal impulso que todas as forcas das agéncias
legais do poderoso governo nos Estados Unidos foram requisitadas para
interromper o prejuizo que sua ideia causava. Fica entdo claro que ideias



respaldas por defini¢do de objetivo funcionam da mesma maneira para o
bem ou para o mal, mas, acima de tudo, funcionam.

O movimento do Rotary Club comegou como uma ideia criada na
mente de um advogado com o propdsito de ampliar sua rede pessoal de
conhecidos e, assim, construir sua pratica juridica sem violar a ética da
profissdo. A ideia do Rotary Club era bem humilde no comego, mas foi
amparada por definicdo de propdsito até que, agora, se espalha por toda a
Terra e serve como um meio pelo qual os homens se unem em um espirito
de companheirismo em quase todos os paises do mundo.

O Novo Mundo foi descoberto e civilizado como resultado de uma ideia
amparada por definicdo de objetivo expressado na mente unica de um
humilde navegador. Em breve podera chegar o tempo em que esse mundo
recém-descoberto se tornara a ultima fronteira da civiliza¢ao, levando assim
novamente sua descoberta ao topo da lista das coisas importantes que
afetam a humanidade.

O cristianismo, maior poder singular para o bem conhecido pelo
mundo, comegou como uma ideia na mente de um humilde carpinteiro.
Pela persistente aplicacdo do principio de definicdo de proposito, essa ideia
seguiu em frente por quase dois mil anos, e pode estar nela a expectativa de
salvacdo frente a atual tendéncia de destruicdo da civilizagdo, se os homens
praticarem seus dogmas.

Aquilo em que os homens acreditam, sobre o que falam e o que
esperam tem um jeito estranho de se fazer presente de uma forma ou
outra. Que aqueles entre nds que lutam para se libertar das limitacdes de
pobreza e infelicidade ndo se esquecam dessa grande verdade, porque ela
se aplica a um individuo e também ao povo de uma nagao.

Vamos agora dar aten¢do ao principio funcional por meio do qual
pensamentos, ideias, planos e objetivos colocados na mente consciente
encontram seu caminho para a area subconsciente da mente, onde sdo
absorvidos e levados a sua conclusao logica pela inteligéncia infinita.

A transferéncia de pensamento da mente consciente para a
subconsciente pode ser acelerada pelo processo simples de aumentar ou
estimular as vibra¢ées do pensamento por meio da fé, do medo ou de
qualquer outra emocdo intensificada, como o entusiasmo, um desejo
ardente baseado em definicdo de objetivo, ou ddio e inveja. Pensamentos
que se baseiam na fé parecem ter precedéncia sobre todos os outros na



questdo da defini¢do e rapidez com que sdo entregues ao subconsciente. A
velocidade com que o poder da fé trabalha deu origem a crenca de que
certos fendmenos sio resultados de “milagres” Atualmente, psicologos nao
reconhecem nenhum fendmeno como milagre, alegando que tudo o que é
e tudo o que acontece é resultado de uma causa definida. Que seja, é fato
bem conhecido que a pessoa que consegue libertar a mente de todas as
limitacbes autoimpostas por meio da atitude mental conhecida como fé
geralmente encontra solugdo para todos os seus problemas, qualquer que
seja sua natureza.

Inteligéncia infinita, embora nao seja uma solucionadora automatica de
enigmas, leva a uma conclusdo légica qualquer ideia, meta, objetivo ou
desejo claramente definido, submetidos a mente subconsciente com uma
atitude mental de fé perfeita. No entanto, inteligéncia infinita nunca tenta
modificar, mudar ou alterar nenhum pensamento a ela submetido, e nunca
se teve noticia de que tenha agido a partir de um mero desejo ou ideia,
pensamento ou objetivo indefinidos. Plante essa ideia com raizes firmes em
sua mente, e vai se descobrir de posse de poder suficiente para resolver seus
problemas didrios com muito menos esforco que a maioria das pessoas
dedica a se preocupar com seus problemas.

Os chamados “palpites” muitas vezes sdo sinais indicando que a
inteligéncia infinita estd tentando alcancar e influenciar a mente consciente.
Normalmente, eles vém em resposta a alguma ideia, plano, objetivo ou
desejo, ou a algum medo que foi entregue a inteligéncia infinita por meio
do subconsciente. Palpites devem ser tratados civilmente e examinados com
cuidado, uma vez que muitas vezes transmitem, no todo ou em parte,
informacao do maior valor para o individuo. Esses palpites costumam
aparecer muitas horas, dias ou semanas depois que o pensamento que os
inspirou chegou ao reservatoério da inteligéncia infinita; enquanto isso, o
individuo muitas vezes esqueceu o pensamento que os inspirou.

Esse é um assunto profundo sobre o qual até a mais sabia das pessoas
sabe muito pouco. E um assunto que s6 se revela por meio da meditacio.
Muitos acreditam que é assim que opera o poder da prece. Muitos
acreditam, também, que a definicdo de objetivo, amparada pela fé, é em si
mesma a melhor das preces. Entenda o principio mental aqui descrito e
vocé tera uma dica confiavel sobre por que a prece, as vezes, traz aquilo que
a pessoa deseja, enquanto outras vezes ela traz aquilo que ndo se quer.



Considere o fato de muita gente recorrer a prece s6 depois de todo o resto
ter falhado, geralmente na hora da emergéncia, quando a mente estd
saturada de medo e duvida, e vocé pode ter a resposta sobre por que a
oragdo costuma trazer aquilo que se menos deseja. Se vocé recorrer a prece
com a mente toda ou parcialmente tomada por medo ou duvida, a
inteligéncia infinita parece acomodar as emogdes levando sua conclusao
légica a exata atitude mental em que vocé reza.

O tipo de fé que traz resultados, sem excecdo, é aquela atitude mental
em que se vé o objeto desejado ja na mao, mesmo antes de ir rezar. Esse
tipo de atitude mental s6 se alcanca pelo preparo e pela disciplina da
mente. As vezes a disciplina pode ser o resultado do esforco deliberado por
parte de um individuo; outras vezes, ela pode ser resultado de algum
grande pesar ou desapontamento profundamente enraizado que forca o
individuo a se voltar para o seu “eu interior” em busca de consolo, e ai esta
a comprovagdo de que o fracasso, as vezes, ¢ uma béncao disfarcada.

Uma anadlise cuidadosa da civilizagdo o impressionarda com a
profundidade com que a raca humana ¢é advertida de tempos em tempos,
por meio de alguma grande calamidade, como uma depressio mundial,
conferindo, assim, ldgica a teoria de que fracasso e decepgao sdo armas de
disciplina com as quais os seres humanos sdo forcados a recorrer a sua
natureza espiritual para ter ajuda. A depressdo de dez anos que se alastrou
pelo mundo todo de 1929 a 1939 poderia facilmente ser considerada o jeito
da natureza de forcar os habitantes do mundo a recuperar valores
espirituais que tdo prodigiosamente perderam durante a Primeira Guerra
Mundial.

Nenhum grande lider jamais se tornou conhecido por alcancar sucesso
digno de nota sem recorrer a forgas espirituais. Existe um poder maior que
o proprio homem, e ele é muitas vezes incompreensivel para a mente finita
do homem. E essencial aceitar essa verdade para chegar a realizacdo bem-
sucedida de qualquer objetivo definido. Os grandes filésofos de todos os
tempos, de Platio e Sécrates a Emerson e os modernos, e os grandes
estadistas de todos os tempos, de George Washington a Abraham Lincoln,
tornaram-se conhecidos por terem recorrido ao seu “eu interior” em tempos
de emergéncia. Nenhum sucesso grandioso e duradouro jamais foi
alcancado, e nenhum sera, exceto por aqueles que reconhecem e usam os
poderes espirituais do infinito como sdo sentidos em seu “eu interior”.



Deixar de reconhecer essa verdade profunda pode ser a maior razao pela
qual o mundo estd hoje quase falido espiritualmente! Nao importa quem
vocé ¢, ou qual é sua vocagdo, vocé nunca vai se apropriar de grande poder
se negligenciar ou se recusar a reconhecer e usar suas forcas espirituais.

Ha um homem que dizem ter sido o maior vendedor de seguros de vida
dos Estados Unidos. Por quinze anos seguidos, ele foi membro do Million
Dollar a Year Club (Clube do Um Milhdao de Délares por Ano), uma
organiza¢do de vendedores de seguro de vida que vendem o minimo de um
milhdo de dolares em seguros anualmente. Por mais “frio e calculista® que
ele seja em relacdo aos seus assuntos profissionais, como contam, ele nunca
aborda um possivel comprador de seguro sem preparar a mente por uma
hora, no minimo, de comunhao introspectiva com seu “eu interior’, tempo
durante o qual deixa de lado a “frieza” e a substitui pela for¢a espiritual que
¢ capaz de controlar. Esse é outro jeito de dizer que ele comunga com Deus
em oragdo. Ele descobriu que a inteligéncia infinita atua a partir de desejo
para servir seus semelhantes por meio do seguro de vida, tdo depressa e
definidamente quanto age sobre qualquer outro objetivo.

Esse homem néao faz gestos eloquentes relacionados aos seus métodos
de vendas, nem exibe suas crengas religiosas. Seu método de recorrer as
forcas espirituais de seu ser para ter ajuda no exercicio didrio da profissao é
algo que fica entre ele e seu Criador. Manifesta-se em um desejo sincero de
servir aos semelhantes. De alguma maneira, ndo podemos deixar de pensar
que, talvez, o jeito quieto e despretensioso com que esse homem busca a
origem do poder espiritual dentro dele mesmo o leva muito mais perto da
fonte de todo poder do que os métodos de alguns outros homens que
anunciam sua religido de maneiras mais dramaticas. Pessoas que julgaram o
finado Thomas A. Edison sem saber muita coisa, se é que sabiam algo, sobre
suas crencas pessoais cometeram o engano de presumir que ele se tornou o
maior inventor do mundo por causa de seu grande poder racional. A
verdade ¢é justamente o contrdrio dessa crenga. O autor foi muito proéximo
de Edison por um longo periodo, e pode dizer, portanto, que o sucesso de
Edison se devia, em grande parte, ao habito de recorrer ao “homem
interior” para buscar a solu¢ao dos problemas mais dificeis. Edison entendia
e usava em sua plenitude seu estado espiritual. Ele era muito mais
profundamente espiritual em natureza do que muitas pessoas que
proclamam enraizadas crencas espirituais.



Para muitas pessoas, também pode ser uma grande surpresa descobrir
que a estupenda sabedoria industrial e financeira de Henry Ford tem raizes
no habito de recorrer a suas forgas espirituais e usa-las. Ford nunca declara
ou anuncia sua crenca espiritual, mas declarou saber que deve suas riquezas
e grandes realizacbes a seu conhecimento e wuso do espiritual
Diferentemente dos ditadores da Europa, que gritavam a plenos pulmébes
dos telhados das casas que estavam destinados a vitoria porque Deus estava
do lado deles na batalha, Ford é discreto sobre seus negocios e submete
silenciosamente cada meta e objetivo aos reservatorios espirituais de sua
alma. Se é possivel julga-lo por suas realizacdes, seu sistema tem a vantagem
de leva-lo sempre em frente, apesar da oposi¢do de grupos poderosos de
homens que, inimeras vezes, tentaram derrota-lo.

Andrew Carnegie disse uma vez: “Identifique o semelhante que
fortalece suas metas e seus objetivos com forgas espirituais, porque ele esta
apto a desafia-lo em sua posi¢do e passar na sua frente rumo ao podio”.
Quando Carnegie olhou para o futuro, mais de trinta anos atrds, e
profetizou que Henry Ford se tornaria o fator dominante na industria
automobilistica, baseou sua profecia no conhecimento de que Ford admitia
e usava seu estado espiritual.

Ha pouco tempo o editor de Think and Grow Rich (uma interpretacio
em volume unico de uma parte da filosofia da realizagdo individual)
comec¢ou a receber por telégrafo encomendas desse livro de livrarias em
Des Moines, Iowa e entorno. As mensagens pediam remessas imediatas do
livro, entrega expressa. Nem o autor, nem o editor da publicacdo sabiam o
que causava a repentina eleva¢do nas vendas do livro na regido de Des
Moines até varias semanas depois, quando o autor recebeu uma carta de
Edward P. Chase, de Des Moines, um vendedor de seguro de vida que
representava a Sun Life Assurance Company. Ele dizia na carta:

“Escrevo para expressar minha profunda gratiddo por seu livro
Pense e enriqueca. Segui seus conselhos ao pé da letra. O resultado
foi que tive uma ideia que resultou na venda de uma apdlice de
dois milhoes de dolares. Essa é a maior venda desse tipo jamais
feita em Des Moines.”



A frase-chave na carta de Chase ¢ a segunda: “Segui seus conselhos ao
pé da letra”. Gostaria de contar rapidamente como Chase converteu com
facilidade o conteudo do livio em uma venda de seguro de vida maior em
valor do que um corretor médio vende em quatro anos de muito esforco.
Em primeiro lugar, o livro que inspirou essa grande transagdo literalmente
abunda em estimulos espirituais, fato que muitos de seu um quarto de
milhdo de leitores pode atestar.

Em uma frase, Chase conta que leu o livro com a mente aberta e
“seguiu seus conselhos ao pé da letra”. Quando foi vender uma apolice de
seguro de dois milhdes de dolares, levou com ele uma DEFINICAO DE
OBJETIVO que era amparada pelo irresistivel poder da fé. Nao s6 ele leu o
livro, outros também talvez o fizeram. Nao o deixou de lado com ceticismo,
pensando que os principios nele descritos poderiam funcionar, ou nao. Ele
o leu com a mente aberta, reconheceu as estimulantes forcas espirituais que
descrevia, apropriou-se dessas forcas e, imediatamente, as colocou em agdo
em seu trabalho de vendedor de seguro de vida.

Em algum lugar na leitura do livro, a mente de Chase fez contato com a
mente do autor, e esse contato acelerou sua mente de um jeito tdo definido
e intenso que uma ideia nasceu. A ideia era vender uma grande apdlice de
seguro, talvez a maior ja vendida. A venda dessa apdlice tornou-se seu
OBJETIVO PRINCIPAL DEFINIDO imediato. Ele pds esse objetivo em
pratica sem demora, e — atencdo! - o objetivo foi alcangado. Nao foi
necessario mais tempo ou esfor¢o para vender a apdlice de dois milhoes de
dolares do que poderia ter sido para vender outra de mil ddlares. Como
Carnegie tdo bem colocou, o0 homem que é motivado pelo espiritual “esta
apto a desafid-lo em sua posi¢cdo e passar na sua frente rumo ao podio’,
esteja ele vendendo apolices de seguro de vida ou cavando valas. Nao existe
fracasso para o homem que passa a conhecer o poder espiritual e tem fé
nesse poder para usa-lo como meio de resolver seus problemas.

Como disse uma vez Andrew Carnegie, “Um grande ponto fraco em
alguns homens é que sabem demais! Sabem muitas coisas que nao vao
funcionar”. O que ele quis dizer com isso foi: algumas pessoas sdo tdo pouco
familiarizadas com a for¢a do poder espiritual que deixam de usar esse
poder, contando com o que acreditam ser sua prépria sabedoria racional
para cuidar da vida. Os homens verdadeiramente grandes sio sempre
humildes e mantém a mente aberta. O egocéntrico arrogante nunca se



aproxima da inteligéncia infinita, e, sem essa ajuda, as realizagdes do
homem sao pequenas.

A simples leitura casual deste livro ndo dara a seus estudiosos todos os
beneficios do conhecimento que ele transmite. O livro tem mais do que
aquilo que se vé nas paginas impressas. Tem aquele “algo mais” escondido
nas entrelinhas, algo que pode ser descoberto apenas pelo leitor que o 1é
com a mente aberta e um OBJETIVO DEFINIDO, e com uma
determinacio de sintonizar e apreender o espirito do grande mestre do aco
e outros homens distintos cuja filosofia de realizacdo sera encontrada ao
longo destas ligoes.

Visao é uma virtude de valor incalculavel. Mas visdo passional conduz
apenas a devaneio impraticavel. Carnegie definiu o principio de definicdo
de objetivo com clareza suficiente para ser entendido por qualquer escolar,
mas definicdo de objetivo significa apenas visdo passional até que, e a
menos que, ganhe vida e agdo pela aplicagdo dos poderes espirituais do
individuo. Defini¢ao de objetivo ndo é mais que o ponto de partida para o
SuCesso.

Um objetivo deve ser elevado da categoria passiva e vestido com as
forcas espirituais da agdo! Um objetivo principal, para que se garanta sua
mais plena realizacdo, deve ter a propor¢ao da obsessio. Hd uma férmula
definida por meio da qual esse desejo pode ser alcancado, e vou agora
apresenta-la:

A FORMULA PARA TRADUCAO DE DEFINICAO DE OBJETIVO EM
SEU EQUIVALENTE FISICO

¢ Escreva uma declaracdo completa e clara de seu objetivo principal
definido na vida, decore-o e repita-o em voz alta pelo menos uma vez
por dia. Vocé deve proceder como se seu objetivo principal fosse uma
prece, e a fé em sua capacidade de alcancar seu principal objetivo deve
ser tao definida que vocé possa se ver ja de posse dele.

+ Em outra pagina, escreva uma declaragao clara do plano ou planos pelos
quais espera alcancar seu principal objetivo. E importante que vocé
mantenha todos os planos suficientemente flexiveis de forma que possa



alterar, modificar, mudar ou superar todos eles com planos melhores a
qualquer momento em que sentir “a urgéncia interior” para isso.
Lembre-se, o propdsito de repetir diariamente seu principal objetivo ¢é
grava-lo na mente subconsciente, onde ele sera apreendido e posto em
pratica pela inteligéncia infinita. Lembre-se também de que a
inteligéncia infinita pode encontrar seus préprios planos para a traducao
desse objetivo em seu equivalente fisico. Esteja sempre alerta, portanto,
ao sinal para mudar seus planos. O sinal vird na forma de uma ideia
repentina ou “palpite” que se apresentara a sua mente, talvez em um
momento em que vocé menos esteja esperando. Quando o chamado
surgir, ndo hesite, responda imediatamente e faca todas as mudancas
nos planos que ele inspirar.

Quando escrever uma declaragdo de seu principal objetivo, inclua na
afirma¢do um prazo definido e no qual deseja realiza-lo. Para as leis da
natureza, assim como para as leis do homem, o tempo é de importancia
vital. Contratos legais precisam ter um prazo razoavel de cumprimento
para serem validos. O mesmo vale em relacdo a uma ligacdo com a
inteligéncia infinita. Se ndo for mencionado um limite de tempo para a
aquisi¢ao do principal objetivo do individuo, a inteligéncia infinita pode
estabelecer o préprio tempo. A inteligéncia infinita tem muito tempo e,
a menos que vocé estabeleca seu prazo para alcangar seu principal
objetivo, ela pode ndo providenciar a realizacdo a tempo de fazer algum
bem.

Controle sua “atitude mental” durante o periodo em que estiver
repetindo verbalmente a declaragdo escrita de seu principal objetivo.
Nunca comece essa cerimoOnia profunda até estar completamente
sozinho, e ndo comece enquanto ndo limpar a mente de medo, duvida e
preocupagdo. A inteligéncia infinita atua a partir da “atitude mental”
com que vocé apresenta seus desejos e suas demandas. Se vocé
entender o total significado dessa instrucdo e desenvolver o habito de
colocd-la em pratica com fidelidade, logo vai se descobrir de posse da
chave que vai abrir a porta do reservatério de seu estado espiritual
quando quiser.



O QUE DEVE CONSTAR NA DECLARACAO ESCRITA DE SEU
OBJETIVO PRINCIPAL DEFINIDO

Para que nenhum leitor se confunda com que assuntos deve cobrir um
objetivo principal definido, o autor apresenta a seguir um esqueleto que
serve como guia:

1.

O primeiro paragrafo deve estabelecer com clareza a realizagdo desejada
dentro do prazo escolhido para a realizagdo de seu principal objetivo.

O segundo paragrafo deve descrever com clareza e definigio a
qualidade e quantidade exatas do servigo que se pretende prestar em
troca da recompensa pretendida, para que nao haja ilusdes nesse ponto.
A inteligéncia infinita nunca recompensa pessoas dando alguma coisa
em troca de nada, nem favorece a pessoa que espera ou exige
pagamento desproporcional ao valor que pretende dar em troca. Os
homens podem enganar uns aos outros, e enganam, as vezes, mas
nunca se soube de alguém que tenha enganado a inteligéncia infinita.

O terceiro paragrafo deve descrever a “atitude mental” com que se
pretende prestar o servico que sera dado pelo dinheiro exigido. A
descricao deve estabelecer com clareza que vocé se relaciona em espirito
de harmonia com todas as pessoas que, de alguma forma, forem
afetadas pelo servico que presta. Quando cumprir essa instrucio,
lembre-se de que as pessoas a quem vocé presta o servico serdo afetadas
por sua “atitude mental” e seu modo pessoal de conduta; respondem a
sua “moldura mental” da mesma forma que a inteligéncia infinita a
percebe. Novamente, ndo perca o profundo significado dessa instrugao.
Se perder, o erro vai custar todos os resultados de seus esfor¢os.

No quarto paragrafo, escreva uma descri¢ao clara do papel que pretende
assumir para cumprir seu dever como cidaddo americano, lembrando,
enquanto escreve, que ninguém tem o direito de desfrutar de privilégios
abundantes do americanismo sem contribuir com alguma coisa de valor
para perpetuar e apoiar o sistema de vida americano. Seu compromisso



nesse paragrafo sera uma medida exata de seu cardter; portanto, seja
generoso ao assumir a responsabilidade com seu pais. Lembre-se
também de que sua “atitude mental” em relagdo a seu pais vai refletir,
em um grau surpreendente, a “atitude mental” que vocé vai exibir em
relagdo a seus associados mais proximos e com aqueles a quem presta o
servigo que espera que forneca o retorno de riquezas materiais ou outro
tipo de realizacdo que espera. Ser respeitado e querido pelos outros
equivale a remover a maioria dos obstaculos que vocé vai encontrar no
caminho para o seu objetivo principal definido. Vocé tem, portanto,
uma razdo muito solida para melhorar o relacionamento com todos com
quem se associa de maneira proxima.

No quinto pardgrafo, escreva uma declaracdo clara dos meios e
maneiras que pretende adotar para desenvolver e usar as forcas
espirituais ao seu dispor. Esse compromisso de sua parte pode adotar
qualquer método desejado, mas certamente obriga vocé a seguir habitos
religiosos definidos voltados para o uso mais amplo e positivo de seu
estado espiritual. Se vocé faz parte de uma igreja, deve intensificar e
melhorar o relacionamento com seus conselheiros espirituais. Se nao
pertence a uma igreja, ndo segue nenhum ensinamento religioso, deve
se afiliar. A igreja fornece uma atmosfera de estimulo espiritual de que
todo mundo precisa. Mas aqui, como em todo relacionamento humano,
s6 se pode receber na medida em que se dd. A melhor por¢io de
qualquer beneficio religioso vem do papel que se assume em relacio as
atividades da igreja. Maos a obra.

No sexto paragrafo, comprometa-se a exercitar seu direito e seu dever
de voto em todas as eleicdes de que puder participar. Vocé nao pode ser
um bom cidaddao sem fazer sua parte na escolha de representantes
publicos honestos e confidveis. Se o espirito de americanismo de que
nos gabamos ¢ seguir sendo um poder democratico e livre para o bem
de todos os cidadaos, cada cidaddo deve assumir seu dever e ajudar a
manter homens honestos nos gabinetes, pelo poder das urnas.

No sétimo paragrafo, escreva uma descricdo clara e definida da “atitude
mental” com que pretende melhorar seu relacionamento com os



membros de sua familia. Essa instrugdo é de especial importancia para
os homens que sao chefes de familia. A esposa de um homem é, se ele
se relaciona com ela da maneira apropriada, de grande beneficio para
ajuda-lo a manter e usar sua coragem. Ela deve ser o membro mais
importante de seu grupo de MasterMind, mas fara mais mal do que
bem se ndo for totalmente soliddria aos seus objetivos e propositos. O
fato de a maioria dos grandes lideres em todos os tempos terem
contado com a harmoniosa cooperacio de uma mulher é muito
significativo. Quando a mente de um homem e a de uma mulher se
fundem em espirito de continua harmonia, solidariedade e unido de
propdsito, eles podem superar quase qualquer obsticulo que possa
surgir no caminho.

8. No oitavo paragrafo, comprometa-se de forma definitiva e irrevogavel a
nunca maldizer nem falar de maneira depreciativa de outra pessoa,
quaisquer que sejam seus impulsos para isso. Nada ¢ mais fatal ao
desenvolvimento do estado espiritual que o habito da fofoca, conversa
sem fundamento e maledicéncia. Pessoas bem-sucedidas ndo se
dedicam a esse habito vulgar. E um insulto & alma da propria pessoa,
um golpe contra a inteligéncia infinita.

ALGUNS HOMENS QUE AJUDARAM A FAZER A AMERICA PELO
PRINCIPIO DA DEFINICAO DE PROPOSITO

Como um climax apropriado para este capitulo, apresento aqui alguns
breves esbo¢os de alguns homens bem conhecidos que contribuiram para o
espirito do americanismo, como nds, desta geracdo, entendemos essa
disposi¢do. Os registros das conquistas desses homens mostram com clareza
que eles entenderam e aplicaram o principio da defini¢cdo de objetivo, sem o
qual, sem duvida, nao poderiam ter sido incluidos nessa lista de sucesso
distinto.

Henry Ford, o industrial nimero um da América, embora se classifique
com pontua¢gio muito alta na maioria dos principios da filosofia da
realizacdo, tem como maior trago de distingdo o habito de agir com
definicdo de proposito. E possivel atribuir a aplicacdo desse principio, mais



do que a quaisquer outros principios de sucesso, sua supremacia industrial e
fortuna. Ford permitiu que engenheiros supervisionassem seus automoveis,
mas ndo sua politica comercial. Desde o inicio da carreira de industrial, ele
adotou como seu objetivo principal definido a producio e venda de
automdveis baratos e confidveis. Esse ainda é seu principal objetivo, e
ninguém vai questionar sua solidez diante dos quarenta anos de sucesso
que a confirmam.

Mais de duzentos outros homens, cujos nomes hoje nao sdo lembrados
pela maioria das pessoas, passaram pelo ramo automobilistico desde que
Henry Ford comec¢ou nele. Muitos tinham formagao académica melhor que
a de Ford, e quase todos tinham mais capital que ele para comecar a
carreira. O que nao tinham, e de que precisavam mais que do capital de
giro, era um espirito claro e bem definido de DEFINICAO DE OBJETIVO.

Thomas A. Edison foi grande porque sua mente funcionava com
defini¢ao de objetivo. Qualquer homem que se mantém fiel a uma tarefa ao
longo de dez mil fracassos, como Edison enquanto buscava um principio
funcional para a lampada elétrica incandescente, ndo pode ser descrito por
outro adjetivo que ndo seja “grande” Pessoas que ndo sdo grandes
geralmente desistem depois de um ou dois fracassos, e algumas até os
antecipam antes de acontecer e correm para se esconder, em vez de
enfrenta-lo.

Quando Walter Chrysler, ainda jovem, gastou seus ultimos délares em
um carro, ele levou a maquina para casa para desmonta-la. Removeu cada
parafuso, porca e grampo. Tirou os pistdes e o virabrequim. Removeu as
valvulas e a caixa de cambio. Depois comegou a colocar tudo no lugar. Ele
repetiu o processo muitas vezes, até os pais comegarem a pensar que ele
estava maluco. Mas Chrysler sabia o que estava fazendo! Tinha escolhido
como seu objetivo principal definido fabricar automoveis. Antes de
comegar, ele queria aprender tudo que fosse possivel sobre a construgio
mecanica de um automdvel. Mas, mais importante que isso, queria que a
mente se apropriasse do automoével. Quando finalmente entrou em agdo e
comecou a construir automaveis, sua repentina ascensao a fama e a fortuna
se tornou o assunto do mundo industrial.

Ja foi dito que um homem pode fazer tudo o que quer se sabe
exatamente o que quer e deseja com intensidade suficiente. A afirmacdo
parece ser muito ampla, mas a observacdo da forca da mente serve para



confirma-la. Muitos anos atras, Russell Conwell queria uma grande
quantia em dinheiro para fundar uma faculdade na Filadélfia. Sem
dinheiro, e sem saber como levantar a quantia pelos canais comerciais
ortodoxos, ele foi finalmente forcado a se voltar para seu “eu interior’,
influenciando a mente a produzir uma ideia que trocou pelo dinheiro de
que precisava. A ideia foi dada a ele por meio de um “palpite” que invadiu
seu cérebro com tanta intensidade que o acordou. A ideia era simples.
Consistia em uma palestra que ele se sentiu inspirado a escrever, e que ele
ofereceu com o titulo de “Acres de Diamantes”. A palestra foi proferida pelo
Dr. Cornwell muitas milhares de vezes e rendeu, ao longo de sua vida, mais
de quatro milhoes de dolares. Mais tarde foi publicada em forma de livro e
se tornou um best-seller por muitos anos. Ele ainda é publicado.

A palestra parece elementar e simples quando lida nas paginas de um
livro, mas contém toda a forca espiritual do grande entusiasta que a
escreveu, e foi esse elemento espiritual que a fez penetrar no cora¢io de
todos que a ouviram. Se um homem escreve um livro, faz um sermio ou
constréi um carro, se recorre com liberdade as forcas de seu estado
espiritual enquanto esta trabalhando, e sabe com precisio o que quer
conquistar com seu trabalho, estara mais que apto a criar uma obra-prima.
Esforcos mornos produzem apenas produtos mal-acabados. A “atitude
mental” com que um homem faz seu trabalho é o fator determinante
quanto a sua qualidade. Por isso, um homem faz melhor aquilo que mais
gosta de fazer.

Frank Gunsaulus, um jovem pregador, queria muito fundar uma
faculdade em Chicago. Sem recursos e sem amigos influentes que pudessem
ajuda-lo a levantar o dinheiro, ele se voltou, como o Dr. Russel Conwell,
para seu “eu interior” a fim de suprir suas necessidades. A quantia que ele
pretendia era a enorme soma de um milhdo de délares, um valor bem alto
para um jovem clérigo desconhecido angariar sozinho. Mas “Deus age de
um jeito misterioso para realizar Suas maravilhas”.

O reverendo Gunsaulus queria o milhdo de délares com um fervor
suficiente para se tornar determinado a conseguir o dinheiro. Partindo de
uma ideia baseada em um objetivo principal definido, ele se sentou em seu
escritorio e concentrou os pensamentos em meios e maneiras de adquirir a
fortuna de que precisava. Por mais de trés horas, ndo desviou a mente desse
assunto. Exigiu do subconsciente que se projetasse no interior do grande



reservatdrio de inteligéncia infinita, onde sabia que ndo havia caréncia de
poder para produzir dinheiro ou qualquer coisa que o ser humano
desejasse ou de que precisasse, e que trouxesse para ele o plano pelo qual
pudesse adquirir o dinheiro. Sua mente disciplinada passou a trabalhar para
ele com velocidade e precisio. Mentes disciplinadas sempre trabalham
desse jeito.

Em poucas horas, a resposta apareceu. Surgiu em sua mente do nada, e
ele a expressou. A ideia consistia em um sermao que ele se sentiu inspirado
a preparar, chamado “O que eu faria com um milhdo de ddlares” Ele
anunciou nos jornais de Chicago que pregaria na manha de domingo
seguinte sobre esse assunto. O anuncio chamou a atenc¢do do rei das
embalagens, o falecido Philip D. Armour, que por curiosidade, talvez (o
reverendo Gunsaulus atribuiu o estranho fendmeno a outra causa
providencial), quis ouvir o sermao.

Depois que o reverendo Gunsaulus terminou de falar, Armour se
levantou de seu lugar, percorreu lentamente o corredor até o pulpito e, para
grande surpresa da congregacdo, apertou a mao do jovem pregador e disse:
“Fiquei muito impressionado com seu sermao. Se quiser ir ao meu escritdrio
amanha de manha, vou lhe dar o cheque de um milhdo de ddlares” Ele
doou o dinheiro, e Gunsaulus o usou para fundar o Armour Institute of
Technology, uma das mais conhecidas faculdades do Meio Oeste.

Gunsaulus contou como recorreu ao seu estado espiritual para ter a
resposta a suas necessidades. “Antes de ir ao pulpito para fazer aquele
sermdo’, ele explicou, “fui ao meu banheiro, apaguei as luzes, ajoelhei e
rezei por uma hora inteira, pedindo para meu sermao render o milhdo de
dolares de que eu precisava. Nao tive a pretensdo de dizer a Deus onde
arrumar o dinheiro. S6 pedi que Ele me guiasse a fonte certa. Quando me
dirigi ao pulpito, uma grande confianca se apoderou de mim. Senti, entdo,
que ja tinha o dinheiro”

Uma subsequente compara¢do da correspondéncia entre Gunsaulus e
Armour revelou o fato surpreendente: no minuto em que Gunsaulus
entrou no banheiro para rezar, Armour lia 0o antincio do sermdo no jornal,
e enquanto ele orava, Armour decidiu ir ouvir suas palavras. “Tive uma
sensacao estranha’, ele contou, “que me impeliu a sair e ir ouvir o sermao.”

Tem algo de profundamente impressionante em experiéncias como essa,
em especial quando se conhecem os personagens e se tem todos os motivos



para acreditar em seus depoimentos. Ndo é estranho, na verdade, que os
homens busquem o atendimento a suas necessidades aqui e agora, s6 para
descobrir finalmente que o verdadeiro método de abordagem da fonte de
suprimento consiste na unica coisa sobre a qual os seres humanos tém total
controle, o poder de sua mente? Nela estd a origem de todas as riquezas, a
resposta a todos os desejos, a solucdo para todos os problemas, mas
frequentemente recorremos a essa fonte apenas como um ultimo recurso,
depois de termos quase eliminado nossos poderes espirituais por meio de
desapontamentos decorrentes de nossos esforcos para atender a nossas
necessidades em outras fontes.

Knut Hamsun, um jovem noruegués, passou vinte anos tentando
encontrar seu lugar no mundo. Ele queria ser bem-sucedido em alguma
atividade, mas tudo que tentava acabava ndo dando em nada. Ele aceitava
empregos pequenos que encontrava, e era chutado de um lugar para o
outro. Finalmente, conseguiu um emprego de condutor de bonde em
Chicago. Depois de algumas semanas, foi sumariamente demitido. O
homem que o demitiu disse que ele ndo tinha cérebro suficiente para
aceitar as moedas das pessoas que davam dinheiro a ele. Esse desafio
despertou Hamsun e o levou a tomar uma decisao, fazer alguma coisa que o
tirasse da condi¢cdo de pobreza. Ele se sentou na calcada e meditou por
varias horas, e comecou, inconscientemente, no inicio, a aplicar o principio
da defini¢ao de objetivo. A ideia era que, ja que ele era o maior fracasso do
mundo, escreveria um livio no qual descrevesse o sentimento de um
homem que gozava de tal “distingdo”. Ele chamou o livro de Fome, seguido
rapidamente por Os frutos da terra. Recebeu o valor de 25 mil délares do
Prémio Nobel de Literatura e, posteriormente, aposentou-se em sua
adorada Noruega, onde os editores do mundo foram bater em sua porta.
Ele também se voltou para seu “eu interior” depois de todas as outras fontes
terem falhado, e 1a encontrou uma mina de ouro que néo sabia possuir.

Milo C. Jones, de Wisconsin, sofria de paralisia dupla e ndo conseguia
mover nenhum musculo do corpo. Antes de ser acometido pela doenga, ele
era um fazendeiro que mal conseguia sobreviver. Quando o “infortiinio” o
encontrou, ele ndo pdde mais trabalhar em sua fazenda. Entdo, por pura
necessidade, voltou-se para seu “eu interior’, descobriu a prépria mente e
comecou a usa-la. Deitado de costas na cama, ele orientou a familia para a
implementacio de uma ideia que teve na forma de “palpite” depois que



ficou paralisado. A ideia era bem simples. Consistia em plantar milho e criar
porcos e transforma-los em linguica. Ele chamou seu produto de “Little Pig
Sausage” (Linguica de Porquinho). Antes de morrer, varios anos mais tarde,
ele havia juntado uma fortuna de mais de um milhdo de ddlares e
estabelecido um negdcio que atendia a pessoas de todos os Estados Unidos.

Como ¢ estranho que os homens nao descubram o poder de sua mente
antes de serem forcados a isso por aflicio ou fracasso. Em sua hora de
maior desespero, Milo C. Jones descobriu seu estado espiritual. Recorreu a
ele porque ndo tinha mais nada a que recorrer. Ele contou ao autor que
nunca tinha pensado nisso antes da doencga, em depender da propria mente
para suprir suas necessidades. Dependia das mdos e pernas, uma fonte de
rendimento que valia alguns ddlares por dia, no maximo, ignorando
completamente as riquezas de seu estado espiritual.

James J. Hill construiu o sistema Great Northern Railroad com
definicdo de objetivo e fez dele um sucesso. Sua ascensdo do cargo humilde
de operador de telégrafo ao cargo de diretor desse sistema foi
sistematicamente planejada. Em nenhum momento ele contou com a sorte
para a obtencdo de poder pessoal.

Quanto tempo vai demorar até aprendermos que as pessoas se movem
para o lado e dao passagem para o homem que sabe exatamente aonde vai
e demonstra com seus atos que esta decidido a chegar la? Mas isso é
verdade. Comprove por si mesmo e se convenga. Comece a andar na rua no
meio das pessoas, ande devagar como se nao soubesse para onde estd indo,
com a indecisdo estampada no rosto, e observe como as pessoas o
empurrardo para o lado de um jeito rude. Reverta a tdtica, acelere o passo,
olhe para a frente com firmeza e faga cara de determinagdo; observe como
as pessoas saem do seu caminho depressa para deixar vocé passar. Qualquer
multidao abre espaco para o homem que vai a algum lugar e cujas atitudes
indicam, definitivamente, que ele espera que as pessoas saiam de seu
caminho.

A rua cheia nio ¢ o unico lugar onde as pessoas vdo abrir caminho
quando um homem passar com definicdo de objetivo estampada no rosto e
nas atitudes. Qualquer pessoa envolvida com o trabalho de vendas sabe que
a propria “atitude mental” é um forte fator decisivo no fechamento de
vendas. O vendedor que aborda seu comprador em potencial com um
estado mental hesitante projeta, de algum jeito, essa disposicio no



comprador, que se apodera dela, age com base nela e se recusa a comprar. E
fato muito conhecido que vendedores que sabem exatamente o que
querem, e estdo determinados a conseguir, tiram milhdes de ddlares
anualmente do publico em troca de pedacos de papel sem valor. E um fato
igualmente conhecido que outros vendedores, com menos determinagdo e
menos confianga, voltam para casa de maos vazias, embora oferecam bens
de mérito e valor inquestionaveis.

Defini¢do de objetivo é uma forga irresistivel, independentemente de
como e com que propdsito seja usada.

Ao ler os trabalhos de Thomas Paine, encontrei esta afirmacio
significativa: “A melhor parte desse conhecimento tdo util que adquiri
surgiu em minha mente depois de profunda meditacio e reflexdo”. Esse é o
depoimento do homem que dizem ter sido um fator proeminente para o
come¢o da Revolugdo Americana.

Enquanto organizava a filosofia da realizagdo individual em colaborac¢io
com Andrew Carnegie, o autor teve a boa sorte e o privilégio de estar
durante trés anos e meio sob orientacdo do distinto cientista Dr. Elmer R.
Gates, de Chevy Chase, Maryland. Por meio dessa associagdo proxima com
o Dr. Gates, aprendi que a maioria das patentes por ele solicitadas para
invengoes uteis fora descoberta pelo principio da defini¢ao de objetivo.

O método pelo qual essas descobertas (algumas delas basicas) foram
feitas é o seguinte: Dr. Gates sentava-se a mesa em uma sala escura e a
prova de som, concentrava a mente em fatos conhecidos relacionados as
invencdes em que trabalhava, esperava até a mente comegar a enviar novas
informacgdes; entdo, ele acendia a luz e escrevia tudo que surgisse em sua
cabeca. Ele ganhava a vida “sentando” e esperando por ideias, dessa
maneira, para algumas das maiores corpora¢cdes na América, que pagavam a
ele um valor bem alto por hora, tendo ou néo os resultados desejados.

Essa ¢ uma auténtica descricdo dos métodos de um grande cientista. A
base de seu procedimento era definicdo de propdsito, por meio da
concentra¢do da mente.

Como ¢ tragico (mas verdadeiro!) que muitas pessoas passem a maior
parte da vida procurando alguma ideia ou plano para chegar ao sucesso,
sem reconhecer que o segredo de todo sucesso estd na prépria mente. Para
recorrer a essa fonte infinita de poder, s6 precisamos nos apoderar da
mente e usa-la. Nds, da América, ndo precisamos de nada de valor material



que ja ndo tenhamos em grande abundancia. Temos liberdade como néo
existe em nenhum outro lugar. Temos riquezas ndo desenvolvidas de toda
natureza concebivel. Temos grandes instituicdes de ensino e bibliotecas
onde se pode encontrar, por solicitagio, todo o valioso conhecimento que a
humanidade adquiriu ao longo da historia da civilizagdo. Temos o maior
sistema industrial de todos os lugares. Temos o direito de usar nossa
iniciativa pessoal em qualquer ocupacio ou carreira que escolhermos.
Temos uma formagdo religiosa que oferece poderes ilimitados e total
liberdade de crenca. Resumindo, temos tudo, exceto uma compreensio
bem-definida do poder de nossa mente. Isso, infelizmente para aqueles que
nao tém, é aquilo de que mais precisamos, e por mais que pareca paradoxal,
¢ 0 que nada custa, exceto o esfor¢o para se apropriar dela e usa-la.

A responsabilidade de beneficiar-se deste capitulo agora ¢ sua! Seu
sucesso ou fracasso em apropriar-se e beneficiar-se dos principios descritos
nesta licdo estdo inseparavelmente ligados a nove palavras positivas,
dinamicas e inspiradoras. Sdo elas: Definicdo, Decisdo, Determinacio,
Persisténcia, Coragem, Esperanca, Fé, Inciativa e Repeticdo. Repita as
palavras com as quais estabeleceu seu principal objetivo definido muitas e
muitas vezes. Faca do seu objetivo principal na vida uma obsessdo. Pense
nele em cada momento ocioso do dia, e nunca deixe passar um dia sem
fazer alguma coisa, por menor que seja, que leve vocé mais perto da
realizacio de seu objetivo. A mera repeticio de seu objetivo principal
definido nao é suficiente. Vocé pode repeti-lo pelo resto da vida sem
conseguir nada, a menos que respalde suas palavras com a¢io, agdo, agdo e
ainda mais acdo. E o fazer, ndo o saber, que conta na vida.

Se vocé nao tem as ferramentas adequadas, ou o capital de giro, ou os
associados necessarios a plena realizagdo de seu objetivo principal, trabalhe
assim mesmo, exatamente onde estd, e ficard surpreso quando descobrir
como, de algum jeito misterioso que pode nem entender, ferramentas
melhores serdo postas em suas maos.

Lembre-se, ninguém nunca esta completamente pronto para fazer nada.
Sempre falta alguma coisa, ou 0 momento parece nao ser o ideal. Homens
bem-sucedidos nao esperam o momento ideal para comecar uma tarefa.
Comecam onde estiverem; fazem as curvas do caminho quando chegam
nelas, sem nunca se importar com os obstaculos que podem encontrar além
delas, além do que alcanca a visdo imediata. Aqueles que esperam todos os



equipamentos necessarios para comegar nunca conhecem o sucesso, porque
equipamento completo raramente estd disponivel no comeg¢o do plano de
qualquer pessoa.

Quando perguntaram qual era o segredo de seu sucesso, depois de
triunfar sobre inimigos poderosos que tentavam destrui-lo, Disraeli, que
talvez tenha sido o maior primeiro-ministro que a Gra-Bretanha jamais
teve, respondeu: “O segredo do sucesso ¢ a constancia de objetivo” Esse é
um pensamento adequado para encerrar este capitulo sobre definicio de
objetivo.



AP ETL LO: 2

O MASTERMIND

/W% ntes de ler este capitulo, vocé precisa saber que o MasterMind ¢ a

wbase de todo poder pessoal que atinge proporc¢des dignas de nota,
) em todas as realizagdes. Durante a andlise de mais de quinhentos
distintos americanos cujas realizagdes abrangiam muitas dreas do comércio
e da industria, descobriu-se que esse principio era a propria base de seu
sucesso.

O MasterMind é, provavelmente, o mais essencial dos principios dessa
filosofia, porque, como Carnegie explicou de maneira tdo apropriada, é o
meio pelo qual se pode tomar emprestadas a educagdo, a experiéncia e a
influéncia de outras pessoas. Pela aplicacio desse principio, Thomas A.
Edison, prejudicado como era pela falta de escolaridade até fundamental,
tornou-se o maior inventor da América. Henry Ford o usou para
desenvolver seu império industrial na América e em muitas outras partes
do mundo.

Andrew Carnegie disse que, se tivesse que escolher s6 um dos
principios de realizagdo e apostar suas chances de sucesso ou fracasso nesse
principio, ele escolheria o MasterMind. Uma analise cuidadosa dos registros
de muitos homens bem-sucedidos mostra claramente que suas realizacoes
se baseavam principalmente em dois dos principios do sucesso, o
MasterMind e a definicdo de objetivo. Seria dificil alguém superar a
mediocridade sem ter estabelecido um objetivo definido por meio do
assunto discutido no capitulo 1. Mas, tendo escolhido um objetivo, o
individuo pode alcang¢a-lo com a ajuda apenas do MasterMind, usando a
inteligéncia de terceiros.



Antes de direcionar esta licdo para Andrew Carnegie, talvez seja ttil,
para ajudar o leitor a acompanhar a andlise dele do principio do
MasterMind, definir esse principio como “uma alianca de duas ou mais
mentes, coordenadas e trabalhando juntas em espirito de perfeita
harmonia, pela obten¢ao de um objetivo definido”

A partir dessa defini¢do, fica evidente que uma alianca de MasterMind
pode ser formada por duas pessoas trabalhando em harmonia pela
realizacdo de algum objetivo especial; ou ela pode ser formada por quantas
pessoas forem necessdrias, de acordo com a natureza do objetivo a ser
realizado.

Observe a énfase na palavra “harmonia”, e o motivo para isso vai ficar
claro a medida que vocé ler o que Carnegie diz sobre esse assunto. Agora
eu conduzo o leitor ao escritdrio do grande mestre do ago, onde vocé pode
sentar enquanto ele descreve o principio ao qual credita a maior parte de
suas impressionantes realizagoes.

JARNEGIE: Definicao de objetivo é o primeiro dos principios da
realizacdo. O segundo principio é o MasterMind. Ninguém pode ter a
esperanca de alcangar o sucesso sem antes decidir o que quer; mas a mera
escolha de um objetivo principal na vida nao ¢, em si mesma, suficiente
para garantir sucesso. Para alcangar seu principal objetivo, se ele for de
proporgdes superiores a mediocridade, € preciso ter a ajuda, a educagio e a
experiéncia de outras pessoas. Mais ainda, é preciso relacionar-se com os
membros de sua alianca de MasterMind de tal forma que o individuo
assegure o total beneficio de seus cérebros e um espirito de harmonia!
Deixar de entender a importancia de harmonia e solidariedade de
propdsito na mente de todos os membros de uma alianca de MasterMind
custou a muitos homens a chance do sucesso nos negécios.

Um homem pode reunir um grupo cuja cooperagio parece ter, e talvez
a tenha, superficialmente; mas o que importa nido sido as aparéncias
superficiais; é a “atitude mental” de cada membro do grupo. Antes de
qualquer alianca de pessoas poder constituir um MasterMind, todos os
individuos do grupo precisam ter o coragdo, além da cabeca, em total
solidariedade com o objeto da alianca, e devem estar em perfeita harmonia
com seu lider e todos os outros membros da alianca.



HILL: Acho que entendo seu ponto, mas nao vejo como um homem pode
ter certeza de induzir seus associados, em uma alianca de MasterMind, a
trabalhar com ele em completa harmonia. Pode explicar como se faz isso?

CARNEGIE: Sim, posso dizer exatamente como relacionamentos
harmoniosos sdo estabelecidos e mantidos. Para comecar, lembre-se de que
tudo que um homem faz tem por tras um motivo definido. Somos criaturas
de habito e motivo. Comecamos a fazer coisas por causa de um motivo;
continuamos fazendo essas coisas por causa de motivo e habito, mas pode
chegar o momento em que o motivo é esquecido e continuamos por causa
do habito estabelecido.

Ha nove motivos principais aos quais as pessoas respondem. Vou
descrever esses motivos, e entdo vocé vai ver por si mesmo como os homens
sdo influenciados para trabalhar com outros em espirito de harmonia.
Desde o inicio da organiza¢ao de um grupo de MasterMind, o lider precisa
escolher como membros de sua alianga, primeiro, homens que tém a
capacidade de fazer o que se espera deles, e segundo, homens que
respondam em espirito de harmonia ao motivo particular oferecido a eles
em troca de sua ajuda.

OS NOVE MOTIVOS PRINCIPAIS

Aqui estdo os nove motivos, e algumas combina¢des deles criam o “espirito
mobilizador” por tras de tudo que fazemos:

1. A emogdo do AMOR (portal para o poder espiritual do individuo)

2. A emo¢ao do SEXO (puramente bioldgico, mas pode servir como
poderoso estimulante a a¢do, quando transmutado)

Desejo de GANHO FINANCEIRO
Desejo de AUTOPRESERVAGAO
Desejo de LIBERDADE DE CORPO E MENTE

Desejo de AUTOEXPRESSAO com vista a fama, reconhecimento

NV

Desejo de perpetuagao de VIDA APOS A MORTE



8. A emogdo da RAIVA, frequentemente expressada como inveja ou ciime

9. A emogdo do MEDO
(Os ultimos dois sdo negativos, mas muito poderosos como estimulos a
acao.)

Af estdo os nove maiores mobilizadores de todas as mentes!

Na manutencdo bem-sucedida de uma alianca de MasterMind, o lider
em torno de quem a alianga se forma precisa contar com um ou mais desses
motivos basicos para induzir cada membro de seu grupo a dar a cooperacao
harmoniosa necessaria ao sucesso.

Os dois motivos aos quais os homens respondem de maneira mais
generosa em aliancas de negdcios sdo a emo¢ao do sexo e o desejo de
ganho financeiro. Muitos homens querem dinheiro mais do que qualquer
outra coisa; mas é comum que o queiram, principalmente, para agradar a
mulher que escolheram. Aqui, entdo, a forca motivadora é tripla: AMOR,
SEXO e GANHO FINANCEIRO.

Tem um tipo de homem, no entanto, que trabalha mais pelo
reconhecimento do que pelo ganho material ou financeiro. Esse tipo de ego
pode se tornar muito poderoso na conquista de objetivos altamente
construtivos, em que autocontrole suficiente é usado para garantir
harmonia.

HILL: Pelo que diz, parece que o homem que constréi com sucesso uma
organizacdo de homens e a transforma em uma alianca de MasterMind
precisa conhecer bem esses homens. Pode explicar como conseguiu escolher
tdo bem os homens em seu grupo de MasterMind? Escolheu esses homens
no olho, ou selecionou pelo método de tentativa e erro, substituindo
aqueles que provaram ser inadequados ao objetivo para o qual foram
escolhidos?

CARNEGIE: Nenhum homem ¢ esperto o bastante para julgar outros com
precisdo apenas olhando. Ha certas indicagdes superficiais que podem ser
sugestivas da habilidade de um homem, mas tem uma qualidade que é
mais importante que todas as outras como fator decisivo do valor de um
homem como membro de uma alianca de MasterMind, e ela, infelizmente,



nao é uma simples qualidade superficial. E sua “atitude mental” em relacio
a si mesmo e a seus associados. Se sua atitude ¢ negativa, e ele tem
propensao ao egoismo, egocentrismo ou a ser adversamente provocativo em
seu relacionamento com outras pessoas, ndo serve para uma alianca de
MasterMind. Mais ainda, se for permitida a permanéncia desse homem
como membro de um grupo de MasterMind, ele pode se tornar tdo
obstrutivo em sua influéncia sobre os outros membros que vai destruir a
utilidade dos outros e a dele mesmo.

Uma experiéncia que tivemos em nosso grupo de MasterMind ha
alguns anos ilustra o que quero dizer. Nosso quimico-chefe faleceu, e
tinhamos que encontrar alguém para substitui-lo. Tentamos o assistente,
mas ele ndo tinha a experiéncia necessaria ao cargo, e precisamos procurar
um homem mais velho e mais experiente. Finalmente encontramos alguém
na Europa cujo histérico o fazia parecer exatamente a pessoa de que
precisivamos, mas quando entramos em contato, descobrimos que ele nao
queria sair da Europa. Para contratar os servicos desse homem, seria
necessario oferecer, como motivo ao qual ele se dispunha a responder, um
salario muito maior do que aquele que pagavamos ao quimico-chefe. Além
disso, ele exigia um contrato de cinco anos. O homem conseguiu o que
queria, e nés o contratamos, mas logo descobrimos que era teimoso e
temperamental, e que ndo conseguia trabalhar de maneira harmoniosa com
os outros membros de nossa equipe. Tentamos, sem sucesso, induzi-lo a
mudar sua atitude mental. Em razdo de tudo isso, ao final dos primeiros
seis meses de sua contratagdo, ficou claro que precisavamos nos livrar dele,
entdo pagamos o valor dos cinco anos de contrato e mandamos de volta
para casa. A experiéncia custou caro, mas nada que pudesse se comparar ao
que custaria ter mantido esse homem, uma forca perturbadora, em nosso
grupo de MasterMind.

O quimico-chefe seguinte foi contratado por um periodo de experiéncia
de um ano, com um aviso claro desde o inicio sobre a importancia da
harmonia em nossa organizagao.

E fato conhecido que um homem cuja atitude mental seja negativa, se
ocupar posicdo de autoridade, vai projetar sua influéncia nos quadros e
fileiras de toda uma organizac¢do, de forma a modificar a atitude mental de
todos e torna-los insatisfeitos e, portanto, ineficientes para o trabalho.



Emerson sabia o que estava dizendo quando escreveu: “Toda instituicao
¢ a sombra alongada de um homem”. Homens bem-sucedidos tomam para
si a responsabilidade de observar cuidadosamente o tipo de “sombra
estendida” que projetam. Eu mudaria ligeiramente a declara¢do de
Emerson dizendo que todo negdcio é a sombra estendida dos homens que
o administram, porque, nos tempos atuais de grandes organizagdes, é
impossivel um s6 homem se tornar toda a influéncia orientadora de um
grande empreendimento industrial, como a United States Steel
Corporation. Seria mais correto se disséssemos que essa corporacdo é a
sombra alongada do MasterMind que a dirige. Nesse caso o MasterMind
consiste em mais de um grupo de mentes trabalhando juntas em espirito de
harmonia pela realizacdo de um objetivo definido.

Alguns membros do nosso grupo de MasterMind sairam das fileiras de
nossos funcionarios, depois de terem demonstrado sua capacidade. Alguns
foram escolhidos fora da empresa, pelo método de tentativa e erro. Na
maioria dos casos, os que vieram de fora haviam estabelecido sua
capacidade em algum outro campo ou ocupac¢do no qual seu historico de
realizacoes se destacava o suficiente para chamar nossa aten¢io. Alguns dos
homens mais capazes em nosso grupo de MasterMind come¢aram de baixo
e subiram com esforco, passando por muitos departamentos diferentes de
nossa industria. Esses homens conhecem o valor da harmonia e do esforco
cooperativo. Esse ¢ um dos segredos de sua capacidade para se promoverem
a posi¢des mais elevadas. O homem que tem capacidade em qualquer area,
além da atitude mental certa em relacdo a seus associados, normalmente
chega ao topo da cadeia, seja qual for sua ocupagdo. Hd um grande prémio
para eficiéncia associada a correta atitude mental. Gostaria que enfatizasse
isso em sua apresentacdo da filosofia da realizac¢ao individual.

HILL: E o homem que organiza um grupo em uma alianca de
MasterMind? Nao ¢ necessario que seja um mestre na area de realizagdo a
que se dedica, antes de poder comandar com sucesso outros individuos no
mesmo campo?

SARNEGIE: Posso responder melhor a essa pergunta dizendo que eu,
pessoalmente, sei pouco dos requisitos técnicos da manufatura e
comercializacdo do aco. Nao é essencial que eu tenha esse conhecimento. E



aqui que o MasterMind se torna util. Eu me cerquei de varios grupos de
homens cuja educagdo, experiéncia e capacidade combinadas me dao pleno
beneficio de tudo que se sabe, até o presente momento, sobre a producao e
o comércio do aco. Meu trabalho é manter esses homens inspirados com o
desejo de fazer o melhor trabalho possivel. Meu método de inspira¢ao pode
ser facilmente associado aos nove principios basicos, e em especial ao
motivo do desejo por ganho financeiro. Tenho um sistema de compensa¢ao
que permite que cada membro do meu grupo de MasterMind determine a
propria recompensa financeira. Mas o sistema ¢ arranjado de tal forma que,
além do teto salarial a que cada homem tem direito, o individuo precisa
provar de maneira definida que fez por merecer mais do que esse valor
antes de recebé-lo.

Esse sistema incentiva a iniciativa pessoal, a imaginac¢ao e o entusiasmo,
e leva ao continuo desenvolvimento e crescimento pessoal. Dentro desse
sistema, paguei a homens como Charlie Schwab até um milhdo de ddlares
por ano, muito acima do teto da escala salarial. Foi esse sistema que
inspirou Schwab a desenvolver a prépria iniciativa individual, a ponto de
ter se tornado o maior espirito mobilizador na organizagdo da grande
United States Steel Corporation. Junto com essa iniciativa, ele desenvolveu
grande capacidade de lideranca.

Lembre-se, meu maior objetivo na vida é o desenvolvimento humano,
nao s6 a mera acumulacdo de dinheiro. O dinheiro que tenho é uma
recompensa natural pelos esforcos que dediquei ao desenvolvimento
humano.

Sei que algumas pessoas me acusam de ser louco por dinheiro, mas
quem diz isso nada sabe sobre meu objetivo principal. A melhor evidéncia
da verdadeira natureza de meu objetivo ¢ o fato de estar doando meu
dinheiro tdo rapidamente quanto posso sem prejudicar as pessoas, e a
maior porcdo de minhas riquezas, que consiste do conhecimento que obtive
na arte de desenvolver os homens, estou oferecendo ao mundo, por meio
de seu esforco, na forma de uma filosofia pratica de realiza¢do individual.
Essa ¢ a unica maneira pela qual a riqueza pode ser distribuida com justica
e de maneira permanente, porque a verdadeira riqueza é produto da
mente, uma forma de riqueza para a qual toda coisa material gravita.



HILIL.: Vocé diz que todo sucesso de propor¢des notaveis é resultado da
compreensdo e aplicacio do principio do MasterMind. Nao ha exce¢oes
para essa regra? Um homem nao pode se tornar um grande artista, ou um
grande pregador, ou um vendedor de sucesso, sem o uso do principio do
MasterMind?

CARNEGIE: A resposta para sua pergunta, da maneira como a colocou, é
nao! Um homem pode se tornar um artista, ou um pregador, ou um
vendedor sem a aplicacdo direta do principio do MasterMind, mas nao
pode se tornar grande nessas areas de atua¢ao sem a ajuda desse principio.
Uma Providéncia onisciente organizou de tal forma o mecanismo da mente
que nenhuma ¢ completa sozinha. Riqueza da mente, em seu sentido mais
pleno, vem da alianca harmoniosa de duas ou mais cabecas trabalhando
pela realiza¢ao de algum objetivo definido.

Por exemplo, o MasterMind que deu a essa nagdo o nascimento de sua
liberdade consistiu em um grupo que nasceu da alianga harmoniosa de 56
homens que assinaram a Declara¢io de Independéncia. Por tras daquele
MasterMind havia a definicdo de objetivo que hoje conhecemos como
espirito americano de autodeterminacio, que serviu, em parte, como poder
motivador no desenvolvimento de nossa grande industria americana.

Uma sé mente isolada, por maior que pudesse ser, ndo teria sido capaz
de dar a essa nagdo a visdo, a iniciativa, a autossuficiéncia em que seus
lideres em todas as areas se inspiraram.

Ha industrias de um homem sd, e comércios de um homem s6, mas nao
sdo grandes; e ha individuos que vivem a vida toda sem se aliar em espirito
de harmonia com outras mentes, mas nio sio grandes, e suas realizacdes
$a0 escassas.

Lembre-se de que a vocé foi designada a responsabilidade de dar ao
mundo uma filosofia completa de realiza¢do individual; portanto, vocé deve
incluir na filosofia os fatos que capacitam o individuo a superar a
mediocridade. O mais importante desses fatores é a compreensio do poder
que esta disponivel para quem associa seu poder mental ao de outra pessoa,
dando a si mesmo, dessa maneira, todo o beneficio de uma forca intangivel
que nenhuma mente isolada jamais pode experimentar.

Vivemos em uma grande nacio. E grande por causa do poder e da visio
das forcas combinadas da mente de muitas pessoas que, trabalhando em



harmonia sob nossa forma de governo, permitem que a industria, o sistema
bancdrio, a agricultura e a iniciativa privada em todas as dreas formem uma
frente sdlida. Nossa forma de governo ¢ um excelente exemplo de
MasterMind, combinando como faz o harmonioso esfor¢o cooperativo das
unidades de governo estaduais e federal. Dentro dessa alianca amistosa,
crescemos e prosperamos como nenhuma outra nagdo conhecida pela
civilizacdo. Negocios bem-sucedidos alcangaram o sucesso porque seus
lideres adotam e usam esse mesmo principio de alianga amistosa entre
aqueles que administram o negdcio.

Venha até a janela e vou mostrar, bem ali na drea dos trilhos da
ferrovia, um bom exemplo de MasterMind em a¢ao no transporte. Ali vocé
vé um trem de carga sendo preparado para sua viagem. O trem estarad sob o
comando de uma equipe de homens que coordenam seus esfor¢os em
espirito de harmonia. O condutor € o lider da equipe. Ele pode levar o trem
ao seu destino sé porque todos os outros membros da equipe reconhecem e
respeitam sua autoridade e cumprem suas instru¢bes em espirito de
harmonia. O que acha que aconteceria com aquele trem se o engenheiro
negligenciasse ou se negasse a obedecer aos sinais do condutor?

HILI: Poderia haver um acidente que custaria a vida de toda a equipe.

JARNEGIE: Exatamente! Bem, administrar um negdcio de sucesso pede
a aplicacao do mesmo principio de MasterMind essencial a opera¢iao de um
trem. Quando ha falta de harmonia entre os que estio envolvidos na
administracdo de um negbcio, a vara de faléncias estda logo ali. Esta
acompanhando a descricdo? Quero que a entenda, porque ela trata da
esséncia de toda realiza¢gdo bem-sucedida, em todos os campos da iniciativa
humana.

HILL: Entendo o principio do MasterMind, embora nunca tenha pensado
nele como a unica fonte de suas estupendas realizacdes na industria do aco
e base de sua imensa fortuna.

SARNEGIE: Ah, ndo! Ele ndo é a unica fonte de minhas realizagdes.
Outros principios estiveram envolvidos na acumulacdo do dinheiro e na
constru¢do de uma grande industria do aco, mas foram menos importantes



que o MasterMind. O principio que vem depois do MasterMind em
importancia ¢ a definicdo de objetivo. Esses dois principios combinados
produziram o que o mundo chama de uma industria bem-sucedida.
Nenhum deles sozinho teria garantido sucesso.

Olhe para aqueles coitados ali no patio da ferrovia, e vai ver um
exemplo perfeito de um grupo de homens sem defini¢io de objetivo ou
MasterMind. Também é um exemplo de falta de objetivo e coordenacio de
esforcos. Se aqueles homens pensassem juntos e escolhessem um objetivo
definido, e adotassem um plano definido para realizar seu propdsito,
poderiam ser a equipe que comanda aquele trem de carga, ndo um grupo
de sem-teto desafortunado e castigado pela pobreza. Entende o que quero
dizer?

HILL: Sim, senhor; mas como é possivel que nunca tenham sido ensinados
a esses homens os principios da realizagdo como agora os descreve para
mim? Por que eles ndo descobriram o poder do MasterMind, como vocé
descobriu?

SARNEGIE: Eu nao descobri o principio do MasterMind. Eu me apropriei
dele; tirei da Biblia, literalmente.

HILL: Da Biblia? Ora, nunca soube que a Biblia ensinava a filosofia pratica
da realizacdo. Em que parte dela encontrou o principio do MasterMind?

JARNEGIE: No Novo Testamento, na histéria do Cristo e seus Doze
Apostolos. Vocé lembra a historia, é claro. Até onde consegui aprender,
Cristo foi a primeira pessoa na histéria a fazer uso do MasterMind. Lembre-
se do poder incomum de Cristo e do poder de seus discipulos depois de Ele
ter sido crucificado. Minha teoria é que o poder de Cristo surgiu de Seu
relacionamento com Deus, e o poder de Seus discipulos surgiu da alianga
harmoniosa de todos com Ele. Acredito que Ele estabeleceu uma grande
verdade quando disse aos Seus seguidores que poderiam realizar até coisas
maiores, pois Ele tinha descoberto que a fusio de duas ou mais mentes em
espirito de harmonia com um propésito definido em vista pde 0 homem em
contato com a Mente Universal, que é Deus. Chamo sua atengdo para o que
aconteceu quando Judas Iscariotes traiu a Cristo. A quebra da ligacdo de



harmonia levou o Mestre a suprema catastrofe de Sua vida, e em uma
metafora pratica, sugiro que, quando o elo de harmonia se rompe, seja por
qual motivo for, entre os membros do grupo de MasterMind que opera um
negdcio, ou uma casa, a ruina esta logo ali na esquina!

Se tivesse que declarar seu principal objetivo na vida em uma frase,
que resposta daria?

HILL: O MasterMind pode ter beneficio pratico além dos relacionamentos
de negdcios?

CARNEGIE: Ah, sim! Pode ser de uso pratico em relacdo a qualquer
forma de relacionamento humano em que seja necessdria a cooperacio.
Veja uma casa, por exemplo, observe o que acontece quando um homem e
sua esposa e outros membros da familia unem coragdes e mentes e
trabalham pelo bem comum da familia inteira. Nessa casa vocé encontra
felicidade, contentamento e seguranga financeira. Pobreza e miséria sdo
atraidas por aqueles que deixam de trabalhar juntos em harmonia.

E comum ouvir dizer que a esposa pode construir ou destruir o homem!

Bem, é verdade, e vou explicar o porqué. A alianca entre um homem e
uma mulher pelo casamento cria a mais perfeita forma conhecida de
MasterMind, desde que a alianca seja de amor, compreensdo solidaria,
unificagdo de objetivo e completa harmonia. Evidéncia disso é que se pode
ver a influéncia da mulher como a principal for¢a motivadora na vida de
praticamente todos os homens de grandes realizagdes em todos os tempos.
Mas se mal-entendidos e desacordos entram nessa alianca entre um
homem e uma mulher, ele se torna praticamente impotente para usar sua
forca de vontade. A esposa de um homem pode construi-lo ou destrui-lo
porque sua mente e a dele se tornam fortemente ligadas no casamento, de
forma que as virtudes dela se tornam as dele, e seus defeitos também.

Afortunado é o homem que se casa com uma mulher que dedica a vida
a fortalecer seu poder mental fundindo-o ao dela, em um espirito de
compreensdo solidaria e harmonia. Esse tipo de esposa nunca “destr6i” um



homem, mas o ajuda a alcancar maiores realizacdes do que teria sido
possivel sem sua ajuda.

HILIL: Se entendi bem, uma aplicagio apropriada do principio do
MasterMind da ao individuo o beneficio da educagdo e da experiéncia de
outras pessoas, mas vai muito além disso e ajuda o individuo a entrar em
contato e usar as forcas espirituais a ele disponiveis. E essa sua compreensio
do principio?

JARNEGIE: E exatamente assim que o entendo. Um grande psicologo
disse uma vez que o contato entre duas mentes sempre promove O
nascimento de uma terceira e intangivel mente de poder maior que o das
outras duas. Se essa terceira mente se torna um beneficio ou um prejuizo
para uma ou as duas mentes que entraram em contato é algo que depende
completamente da atitude mental de cada uma. Se a atitude das duas
mentes é harmoniosa, soliddria e cooperativa, a terceira mente nascida do
contato pode ser benéfica a ambas. Se a atitude de uma ou das mentes em
contato for antagdnica ou controversa, hostil, a terceira mente nascida do
contato sera danosa a ambas.

O principio do MasterMind nio é criado pelo homem. E uma parte do
grande sistema da lei natural, e é tdo imutdvel quanto a lei da gravidade,
que mantém estrelas e planetas em seus lugares, e igualmente definida em
todas as fases de sua operacdo. Nao somos capazes de influenciar essa lei,
mas podemos entendé-la e nos adaptar a ela de forma que nos traga
grandes beneficios, independentemente de quem somos e da nossa
VOCagao.

Dois homens muito humildes que conheci encontraram um uso pratico
para o MasterMind. Um deles é cego, e o outro tem uma limitacdo fisica,
perdeu o uso das pernas. Um dia, esses dois homens se conheceram e
comecaram a falar de suas deficiéncias. O cego disse que enfrentava
dificuldades para se locomover, as pessoas pisavam em seus pés e 0s
automoveis passavam muito perto. “Vocé ndo estd pior que eu’, disse o
homem que ndo andava. “Vejo os carros, mas ndo consigo sair da frente
deles com a velocidade necessaria” O homem cego se empertigou com um
sorriso largo no rosto e anunciou que tinha uma ideia, algo que poderia ser
util para os dois. “Tenho um bom par de pernas’, disse, “e vocé tem um par



de olhos saudaveis. Vocé sobe nas minhas costas e usa seus olhos, enquanto
eu fornego as pernas, e juntos vamos nos mover mais depressa e com muito
mais segurancga.”

No sentido figurado, todo mundo é um pouco cego ou deficiente em
sua necessidade de alguma forma de cooperagdo com outras pessoas. O
cego sO precisava usar os olhos do outro homem. Ao administrar meu
negocio, eu precisava da educacgdo e da experiéncia de um grande grupo de
homens que entendessem os requisitos técnicos da producgio e
comercializacdo de aco. Em seu trabalho de organizacdo de todas as causas
de sucesso e das principais causas de fracasso em uma nova filosofia pratica
de realizacdo individual, vocé vai precisar da coopera¢io de centenas de
homens que alcangaram o sucesso em seus campos de atuagdo, e da ajuda
de muitos milhares que tentaram e fracassaram. Por causa da natureza de
seu empreendimento, vocé vai precisar entender e aplicar o principio do
MasterMind por um longo periodo de anos. Sem a ajuda desse principio
vocé ndo vai conseguir completar o trabalho que estd comeg¢ando, porque
nao existe uma so pessoa viva capaz de fornecer a vocé todas as principais
causas de sucesso e fracasso.

HILIL: A partir de sua analise do principio do MasterMind, tenho a
impressio de que homens que foram privados de educagdo em seus
primeiros anos ndo precisam limitar sua ambicao por isso, porque é possivel
e praticavel, para eles, usar a educacdo de outras pessoas. Também tive a
impressao, a partir do que disse, de que nenhum homem adquire tanta
educagdo que possa conquistar sucesso digno de nota sem a ajuda de outras
mentes. E isso?

SARNEGIE: As duas afirmacgdes estdo corretas. Falta de escolaridade nao
¢ desculpa valida para fracasso, e uma escolaridade exaustiva ndo é garantia
de sucesso. Alguém ja disse que conhecimento é poder, mas disse apenas a
metade da verdade, porque conhecimento s6 é poder em potencial. Pode se
tornar poder apenas quando é organizado e expressado em termos de ag¢do
definida! Muitos homens jovens fizeram a eles mesmos grande dano
presumindo, depois de se formarem na faculdade, que o conhecimento
sobre assuntos académicos seria suficiente para assegurar bons empregos.
H4a uma grande diferenca entre ter um estoque abundante de



conhecimento e ser educado. A diferenca se tornard aparente se vocé
examinar a raiz latina da qual deriva a palavra educar. A palavra educar
vem do latim educare, que significa extrair, desenvolver a partir do interior,
fazer crescer pelo uso. Ndo significa adquirir e estocar conhecimento!

Sucesso é o poder de conseguir o que se quer na vida, sem violar os
direitos dos outros. Observe que usei a palavra PODER! Conhecimento ndo
¢é poder, mas a apropriagdo e uso do conhecimento e da experiéncia de outros
homens para a realizagdo de algum objetivo definido é poder; mais ainda, é
poder da mais benéfica ordem.

O homem que aplica o principio do MasterMind com o propdsito de se
valer da mente de outros homens come¢a, normalmente, assumindo por
completo o poder sobre a propria mente! Queria enfatizar a importancia da
remogdo pelo individuo das limitagdes autoimpostas que muita gente cria
na prépria cabeca.

Em um pais como os Estados Unidos, onde ha abundéncia de todas as
formas de riquezas, onde cada homem ¢ livre para escolher a prépria
ocupacdo e viver sua vida como quiser, ndo ha motivo para estabelecer
limites baixos as préprias realizagdes, nem se contentar com menos que
todas as posses materiais que se deseja ou de que se necessita.

Em nosso pais se premia a iniciativa individual, imaginacdo e defini¢do
de objetivo, e elas sdo auxiliadas pelo facil acesso as coisas materiais que
cada homem requer para realizar sua ideia de sucesso. No pais, um homem
pode nascer na pobreza, mas ndo tem que passar a vida inteira nela. Ele
pode ser analfabeto, mas ndo tem que se manter nessa condi¢do. Mas aqui,
como em qualquer parte do mundo, nem todas as oportunidades beneficiam
o homem que negligencia ou se nega a tomar posse de seu poder mental e
usa-lo para o préprio progresso.

Pelo bem da énfase, repito que nenhum homem pode se apoderar por
completo do poder da prdpria mente sem associd-la, pelo principio do

MasterMind, a mente de outras pessoas para a realizacdo de um objetivo
definido.

HILL: Da mesma forma que me escolheu para dar ao mundo uma filosofia
pratica de realiza¢do individual, pode delinear para mim passo a passo um
plano completo que se deve seguir na organizacio de um grupo de



MasterMind? Esse procedimento ndo esta totalmente claro para mim; pode
ser ainda menos claro para a pessoa que ndo tiver experiéncia no uso do
principio do MasterMind.

SARNEGIE: O procedimento no caso de cada individuo ¢ ligeiramente
diferente, dependendo da educacio, da experiéncia, da personalidade e da
atitude mental da pessoa que comeca a organizar um grupo de
MasterMind, e do propdsito para o qual o organiza. Mas em todos os casos,
ha certos fundamentos a se observar, e alguns dos mais importantes sao os
seguintes:

» DEFINICAO DE OBJETIVO. O ponto de partida em toda realizacio é
o conhecimento definido do que se quer. Sob essa classificagdo, é preciso
seguir a férmula proposta no capitulo 1, seguindo todos os detalhes
daquelas instrugdes ao pé da letra.

» ESCOLHA DOS MEMBROS DO GRUPO DE MASTERMIND. Toda
pessoa com quem um individuo se alia sob o principio do MasterMind deve
ser completamente soliddria ao objeto da alian¢a, e deve ser capaz de
contribuir com alguma coisa definida para a realizagcdo desse objetivo. A
contribuic;éo pode ser a educaqéo, experiéncia ou, como acontece em
muitos casos, pode consistir no uso do bom nome que ele construiu em seu
relacionamento com o publico, popularmente conhecido como “contatos”
Muitos bancos e outras corporagdes adicionam a seus grupos de
MasterMind homens caros que ndo tém nenhum propdsito além de
fornecer a corporagao o uso do bom nome e da influéncia puiblica que tém.

» MOTIVO. Ninguém tem o direito, e raramente alguém tem a
capacidade, de induzir outras pessoas a servirem como membros de seu
grupo de MasterMind sem dar algo em troca pelo servico recebido. O
motivo pode ser recompensa financeira, ou alguma forma de retribuicdo de
favores, mas tem que ser alguma coisa que seja de igual ou maior valor que
o servico esperado. Em minha alianca de MasterMind, como afirmei, o
motivo usado para induzir total e harmoniosa cooperagio de alguns
membros do grupo foi recompensa financeira. Ajudei alguns membros da
minha alianca - aqueles que tinham a capacidade para isso - a ganhar



muito mais dinheiro do que teriam ganhado por qualquer esforco
independente de mim. Creio que ndo ¢ exagero dizer que cada membro do
meu grupo de MasterMind fez um uso mais pratico e lucrativo de sua
habilidade individual, aliado a mim, do que teria feito trabalhando sozinho.
Nao é demais enfatizar que o homem que tenta construir uma alianca de
MasterMind sem determinar o que cada membro dessa alianca lucra em
propor¢do a seu valor na alianga estd fadado ao fracasso certo.

» HARMONIA. Harmonia completa deve prevalecer entre todos os
membros de uma alianca de MasterMind para garantir o sucesso. Nao pode
haver deslealdades por parte de nenhum membro do grupo. Cada membro
da alianca deve subordinar opinides pessoais e desejos de progresso pessoal
ao pleno beneficio do grupo como um todo pensando apenas em termos da
realizagdo bem-sucedida do objeto da alian¢a. Ao escolher os individuos
que serao aliados em um grupo de MasterMind, é preciso considerar
primeiro se o individuo pode e vai trabalhar pelo bem do grupo. Qualquer
membro incapaz disso deve, assim que for descoberta a deficiéncia, ser
substituido por alguém capaz disso. Ndo pode haver concessdo nesse ponto,
um fato que sempre excluirda automaticamente parentes e amigos mais
proximos que, infelizmente, ndo conseguem subordinar o ego a nenhum
proposito.

» ACAO. Uma vez formado, o grupo de MasterMind deve se tornar e
permanecer ativo para ser eficiente. O grupo precisa seguir um plano
definido, em um tempo definido, para um fim definido. Indecisdo,
inatividade ou demora destroem a utilidade do grupo todo. Mais ainda,
tem um velho ditado que diz que a melhor maneira de evitar uma mula de
dar coices ¢ manté-la tdo ocupada puxando a carga que ela ndo tenha
tempo nem vontade de escoicear. Pode-se dizer o mesmo dos homens. Vi
organizacbes dedicadas a vendas chegarem ao fim porque os
administradores permitiram que seus homens agissem como quisessem,
sem dar a eles cotas definidas a cumprir. A falta de um plano definido para
organizar e usar o tempo é o maior mal de todos os vendedores que
trabalham por comissao, como os vendedores de seguro de vida. Sucesso
em qualquer empreendimento pede TRABALHO definido, bem-



organizado e continuo! Ainda nao foi inventado nada que tome o lugar do
TRABALHO! Nem todos os cérebros do mundo sdo suficientes para
capacitar um homem a alcancar grande sucesso sem TRABALHO.

» LIDERANCA. Nao imagine que a simples selecio de um grupo de
homens que decide trabalhar junto em espirito de harmonia, pela
realizacdo de um objetivo definido, é suficiente para garantir o sucesso de
seus esforcos. O lider que organiza o grupo precisa realmente liderar. Com
relacdo ao trabalho, ele deve ser o primeiro a chegar ao local de trabalho e o
ultimo a ir embora; mais, ele deve dar aos associados um bom exemplo
trabalhando tanto quanto eles ou mais. O maior de todos os “chefes” é o
homem que mais se aproxima de ser indispensavel, ndo o que tem a ultima
palavra quando decisdes sdo tomadas e planos sdo feitos. O lema de todo
lider deveria ser: “O maior entre vocés deve ser o servo de todos”.

» ATITUDE MENTAL. Em uma alianga de MasterMind, como em todos
os relacionamentos humanos, o fator que, mais que todos os outros,
determina a extensdo e a natureza da cooperagdo que se obtém de outras
pessoas ¢ sua ATITUDE MENTAL. Posso dizer sinceramente que, no
relacionamento com meu grupo de MasterMind, nunca houve um tempo
em que eu ndo tenha esperado que todos os homens da alianca tirassem
dela a maior medida possivel de beneficio pessoal; e nunca houve um
tempo em que ndo tentei, com todos os recursos da habilidade que tinha,
desenvolver em cada membro de minha alianca todo o potencial de suas
capacidades. Acredito que essa atitude de minha parte tenha sido o fator
mais forte no desenvolvimento de homens como Charlie Schwab, que
ganhavam até um milhdo de ddlares por ano além de seus saldrios
regulares. Eu poderia ter tido os servigos de homens como Schwab sem ser
compelido a pagar bonus tao elevados por realiza¢des extraordinarias, mas
teria me privado dos beneficios desse tipo de servico, porque teria destruido
o motivo que os prontificou a presta-lo.

Uma das coisas mais bonitas na Terra, e das mais inspiradoras, é um
grupo de homens trabalhando juntos em espirito de perfeita harmonia,
cada um pensando apenas em termos do que pode fazer em beneficio do
grupo. Foi esse espirito que deu poderes quase sobre-humanos aos



maltrapilhos, desnutridos e pouco agasalhados exércitos de George
Washington na luta de proporgdes desiguais contra soldados mais bem
equipados. Esses homens lutavam por uma causa comum, ndo sé pelo
engrandecimento pessoal. Onde vocé vir um empregador e seus empregados
trabalhando juntos em espirito de cooperagdo mutua, estara vendo uma
organizacao de sucesso.

Um dos maiores beneficios do treinamento atlético é que ele ensina os
homens a trabalharem em equipe em espirito de harmonia! E uma pena
que, ao deixar o ensino médio, os homens nem sempre levem para seu
emprego esse mesmo espirito de trabalho em equipe. Muitas vezes desejei
poder organizar todos os trabalhadores das minhas siderirgicas em um
grupo gigantesco de duplas que dedicaria uma hora por dia a oposicdo
amistosa, por meio de alguma forma de pratica esportiva que os inspiraria
com o espirito de trabalho em equipe. Isso os auxiliaria a superar
intolerdncia, inveja e egoismo, e os tornaria melhores em outros aspectos
que os fariam mais valiosos para a empresa e para eles mesmos dentro e
fora do emprego. A vida é menos pesada para o homem que tem bom
espirito esportivo em sua formacao. Portanto, que o espirito esportivo seja
um fator importante em cada empreendimento baseado no principio do
MasterMind, e que ele comece com o homem que organize o grupo. Os
outros extrairdo o espirito desse exemplo.

» RELACIONAMENTO CONFIDENCIAL. O relacionamento que
existe entre dois homens dentro do principio do MasterMind deve ser
confidencial. O proposito da alianga nunca deve ser discutido fora do
grupo, a menos que o objeto dessa alianca seja prestar algum servico
publico. Ha pessoas que sentem prazer em colocar obstaculos no caminho
de quem trabalha pela realizagdo pessoal. Essas pessoas nao poderao causar
grande prejuizo se ndo entenderem qual é o propdsito da alianca de
MasterMind de alguém. A melhor maneira de dizer ao mundo o que estd
fazendo é mostrar ao mundo o que ja fez. Publicidade, imprensa e coisas do
tipo sido importantes, as vezes, mas podem causar grande dano se
divulgarem a natureza de planos ainda nao realizados.



Tome cuidado com aquilo que quer de verdade, porque pode acabar

conseguindo.

Ouvi dizer que todo grande homem - e sdo varios deles em minha geragdo
— sempre tem metas e objetivos na cabeca que so ele e Deus conhecem.
Talvez vocé ndo tenha a intengdo de ser grande, mas pode se beneficiar
muito se mantiver em mente essa afirmacio e evitar anunciar seus objetivos
e planos antes de realizd-los. E sempre mais satisfatério dizer “alcancei meu
objetivo” do que “vou fazer isso e aquilo, se e quando conseguir’. A
declaragao funciona muito melhor no passado do que no futuro.

E espantoso perceber até onde alguns homens vdo para revelar os
segredos vitais de seu ramo de negocios, a quem quiser ouvi-los,
simplesmente pelo amor que tém pela expressio pessoal inutil. Nesse
sentido, empregados frequentemente revelam importantes segredos de seus
empregadores no comércio e na industria. O desejo por autoexpressiao é um
dos nove motivos basicos que levam o homem a a¢do, mas pode se tornar
um habito perigoso se ndo for usado com discrigdo. As pessoas mais
inteligentes que atendem a esse desejo de autoexpressio geralmente o
fazem formulando perguntas, em vez de responder as perguntas dos outros.
Esse é um jeito de dar plena satisfacio ao desejo de autoexpressao sem se
prejudicar.

HILIL.: Pode descrever qual acredita ser a mais importante alianca de
MasterMind nos Estados Unidos e dar uma ideia de como ela funciona?

CARNEGIE: A alianca de MasterMind mais importante na América, ou
no mundo inteiro, na verdade, é aquela entre os estados de nosso pais.
Dessa alianc¢a vem a liberdade de que a América tanto se orgulha. A forca
da alianga estd no fato de ser voluntdria e apoiada pelo povo em espirito de
harmonia. A alianca entre os Estados criou uma variedade maior de
oportunidades para o exercicio da iniciativa individual do que aquela
existente em qualquer outro lugar do mundo todo. Mais ainda, ela criou o
poder necessario para defender seu povo e o sistema no qual ele funciona



contra todos que possam nos invejar ou desejar interferir em nossos
privilégios.

Nosso sistema inteiro (inclusive forma de governo, plano industrial ou
instituigoes bancdrias, além do sistema de seguro de vida) foi projetado e é
mantido como um meio favoravel para o apoio a iniciativa privada e como
um incentivo a iniciativa pessoal. E o maior sistema do mundo, porque é
projetado e mantido de tal forma que proporciona os mais simples e
melhores de todos os meios possiveis para a livre expressio do esforco
individual com base nos nove motivos basicos.

O MasterMind sob o qual nosso pais é administrado é tdao flexivel e
democratico que pode ser modificado, trocado ou melhorado de forma a
atender as necessidades dos tempos em transformacdo. Funciona como um
padrao confiavel pelo qual individuos ou corporagdes que queiram adotar o
MasterMind possam ser orientados de forma segura. Quando nossa alianga
de MasterMind se torna inadequada para nossas necessidades, seja em que
aspecto for, as pessoas que a formaram podem melhord-la pelo processo
simples do voto e das emendas a nossa Constituicao.

Se todos os empregadores e empregados se relacionassem entre si sob
um plano de MasterMind semelhante aquele pelo qual nosso pais é
administrado, ndo haveria ocasido para desentendimento sério entre eles.
Além disso, empregador e empregados receberiam mais beneficios por seus
esforcos conjuntos. Poderia haver, e haveria, uma democracia pura como
base de todos os relacionamentos entre empregados e empregadores, como
hda uma democracia pura em que se baseia o relacionamento entre os
estados da América.

O principio operante da alianca de MasterMind pela qual nosso pais é
administrado ¢é simples. Consiste em um triunvirato conhecido como
poderes Executivo, Judicidrio e Legislativo, todos funcionando em espirito
de harmonia, em resposta direta a vontade do povo. O sistema é usado na
administracdo dos estados individuais, bem como na administra¢ao de toda
alianca dos estados conhecida como governo federal. O sistema pode ser
mudado pela vontade do povo, e os representantes publicos que
administram o sistema podem, com poucas e raras excegdes, ser retirados
sem muita demora. Ainda ndo foi encontrado sistema melhor de
relacionamento humano, e nao ha perspectiva de sistema melhor ser
encontrado no futuro préximo. Talvez jamais se encontre sistema melhor



que o nosso, e nenhum outro sera necessario enquanto nosso sistema atual
for aplicado como seus fundadores pretendiam que fosse, para o maior
beneficio possivel de todos, sem privilégios especiais para ninguém.

HILL: Consegue pensar em melhorias que o povo americano poderia fazer
em sua presente forma de governo?

JARNEGIE: Nao, mas posso citar uma grande melhoria que poderiam
fazer no método de administrar seu governo, e seria pela aprova¢ao de uma
lei que tornasse obrigatorio o voto de todos os eleitores qualificados nas
eleicoes nacionais e locais, sob pena de multas pesadas para quem deixar de
votar. Se nossa forma de governo deixar de ser adequada, sera pela
negligéncia do povo em votar. Ja consigo ver grandes abusos do poder
publico devido a falta de preocupa¢ao do povo com a eleicio de homens
confiaveis. Essa forma de negligéncia é um convite aberto a homens
desonestos para tomarem as rédeas do governo, como alguns ja fizeram em
cidades como Nova York e Chicago, onde faltam interesse individual e
orgulho civico.

Consigo pensar em outra melhoria que pode ser feita em relacdo ao
nosso método de escolha de representantes, e seria um sistema pelo qual o
historico de todos os candidatos a cargos publicos fosse publicado, de forma
que todos os eleitores pudessem julgar a adequa¢io de um candidato ao
cargo. Em nosso sistema atual, a unica publicidade que os eleitores veem
em relagdo ao registro pessoal de um candidato é a que os proprios
candidatos divulgam sobre eles mesmos ou seus oponentes, e isso ndo é
muito tranquilizador em muitos casos. Uma terceira melhoria a ser feita
para ajudar as pessoas a escolherem com sabedoria seus candidatos para os
cargos publicos seria um treinamento, um curso em que as pessoas
aprenderiam, em escolas publicas, a escolher candidatos mais adequados
para servi-las.

Empresdarios bem-sucedidos ndo contratam pessoas para cargos de
responsabilidade sem verificar o histdrico pessoal do candidato. Estudam
sua capacidade para o emprego oferecido e também investigam seu carater.
O mesmo procedimento deveria ser adotado para a escolha de candidatos a
cargos publicos.



HILL.: Vocé fez uma referéncia breve a aplicacdo do MasterMind como um
meio de administracio bem-sucedida da casa. Poderia se aprofundar nesse
tema e explicar como esse principio pode ser aplicado na administracao da
casa?

CARNEGIE: Fico feliz por vocé ter pensado nisso, porque a experiéncia
me ensinou que o relacionamento doméstico de um homem tem
importante influéncia em suas realizacbes comerciais ou profissionais.
Quero que lembre que meus comentarios sobre esse assunto serdo gerais,
sem nenhuma inten¢do de que sirvam de guia a todos os casos.

A alianca entre um homem e uma mulher pelo casamento cria um
relacionamento que toca profundamente a natureza espiritual de ambas as
partes. Por esse motivo, o casamento permite a mais favoravel de todas as
aliancas humanas para o uso efetivo do MasterMind.

No casamento, como em todos os outros relacionamentos, ha certas
precaugdes que se pode tomar para garantir a operacdo bem-sucedida do
MasterMind. A mais importante dessas medidas é A ESCOLHA DO
PARCEIRO. Um casamento bem-sucedido comeca com a escolha
inteligente de um parceiro. Em primeiro lugar, por mais que um homem
escolha (ou pense escolher), ele deve testar a potencial parceira no
casamento por meio de uma série de conversas muito francas e intimas,
cobrindo ao menos os pontos fundamentais de uma relagio matrimonial.

Deve dizer a ela como pretende ganhar a vida e ter toda a certeza de
que ela concorda plenamente, tanto com a ocupagio escolhida quanto com
os métodos para segui-la. E muito bom falar de amor e romance, do lado
estético da vida, quando um homem esta se anunciando para a mulher que
escolheu; mas ele ndo deve esquecer que o casamento tem um lado muito
prosaico e pratico, e esse lado comega a aparecer mais ou menos quando a
lua de mel comeca a esfriar. Entdo, a coisa mais sensata a fazer é antecipar
as realidades praticas do casamento e chegar a um entendimento sobre elas
com a esposa em potencial bem antes de tais realidades chegarem.

Vai ser uma ajuda valiosa para um homem se sua esposa concordar com
sua ocupagdo e seu método de ganhar a vida a ponto de seu interesse poder
ser chamado de entusiasmado; mas o interesse minimo nesse fundamento
tdo importante da parceria do casamento deve ser uma aprovagio sem
reservas de sua ocupagdo. Deixar de ter uma compreensdo sobre esse



importante assunto destruiu a possibilidade de aplicacio do MasterMind
em muitos casamentos. Se a esposa de um homem esta mais interessada no
jogo de bridge do que na fonte de renda do marido, é melhor ele procurar
sua cooperacdo de MasterMind em outro lugar. As vezes é exatamente isso
que um homem faz. Que as esposas se lembrem disso! Se uma mulher é
realmente esperta, ela acata essa sugestdo e a pde em pratica até seu climax
légico, com a ajuda da propria imaginacao.

Observei varios casos em que um homem e sua esposa exercem a
mesma profissdo, ou tém a mesma ocupagdo, e trabalham juntos para a
realizacio de um objetivo comum. Nessas circunstancias, sempre fiquei
impressionado com o fato de essa associagdo proxima na profissio levar
também a um relacionamento préoximo em seus assuntos sociais, o que
deixava pouco tempo extra para um dos dois ter algum interesse em
qualquer coisa ou alguém que nao dissesse respeito a ambos.

Tem outra vantagem de vital importancia para um homem e sua esposa
terem um interesse mutuo na fonte de seu rendimento, e é a compreensao
das duas partes em relacdo aos gastos pessoais e domésticos. Se a esposa de
um homem sabe exatamente como ele ganha seu dinheiro, e quanto ganha,
e se for uma parceira fiel, ela vai ajustar os gastos domésticos e pessoais de
acordo com a renda; mais ainda, o fard com alegria. Soube de varios
casamentos que acabaram porque a esposa fazia exigéncias financeiras que
o marido ndo podia atender, e soube de varios maridos induzidos a
desonestidade no esfor¢o de satisfazer a gastanca da esposa.

Até agora, falei em beneficio do homem que ainda ndo escolheu uma
parceira de vida para o casamento. “Mas e o homem que ja é casado?’,
alguns podem perguntar. “O que ele pode fazer se escolheu uma esposa que
ndo se interessa por sua ocupagdo ou que talvez ndo tenha interesses
comuns com ele em nenhum assunto? Nao ha remédio a oferecer para esse
homem?”

Sim, ha um remédio para a maioria dos casos desse tipo, e ele consiste
em anunciar novamente o trabalho do marido com o objetivo de induzir a
esposa a comecar tudo de novo, dentro de um plano que garanta
cooperagdo mais proxima entre eles. Had poucos casamentos que nao
precisam de um plano novo e melhorado de relacionamento em intervalos
frequentes para garantir todos os beneficios para as duas partes e os filhos,
se existirem.



Sucesso no casamento pede vigilancia continua das duas partes, com o
objetivo de evitar mal-entendidos por meio de um relacionamento
cuidadosamente planejado que afeta todos os membros da familia. Seria
bom dedicar um tempo, uma hora, por exemplo, para uma reunido de
MasterMind confidencial uma vez por semana, pelo menos, durante a qual
chegariam a um acordo em relacio a todos os fatores vitais de seu
relacionamento, dentro e fora da associacaio doméstica. Contato continuo
entre os homens envolvidos na administracio de uma empresa é essencial
para a harmonia e o esfor¢o cooperativo. Nao é menos essencial entre um
homem e sua esposa.

A Marinha dos Estados Unidos segue uma regra que pode ser adotada
em todos os lares. Todos os navios de uma frota devem se comunicar com a
nau capitania de hora em hora, tendo ou ndo alguma coisa a reportar. O
contato é muito importante! E é tdo importante na administracio de uma
casa quanto na opera¢do da Marinha dos Estados Unidos. Dar as coisas por
certas, sem acordo mutuo entre um homem e sua esposa, ¢ o comego da
perda de interesse de um pelo outro. O principio do MasterMind nao pode
ser aplicado de maneira bem-sucedida no casamento sem um programa
deliberado, cuidadosamente planejado para sua aplicagdo. Uma discussdo
ocasional dos assuntos do casamento ndo ¢ suficiente. Deve haver um
periodo estabelecido reservado para os relacionamentos do MasterMind, e
essa por¢ao do programa do casamento deve ser respeitada e praticada com
a mesma cortesia, a mesma definicdo de objetivo e a mesma formalidade
observadas por homens de negoécios que usam o MasterMind para a
administracdo de seus assuntos.

Feliz daqueles que, casados, seguem esse conselho e o utilizam
plenamente na administracio de sua alianca, porque certamente vao
descobrir nela uma abordagem para a perfeicio no casamento que nunca
poderia ser alcancada apenas pela atracdo fisica ou emogio do sexo.

Uma parceria solida no casamento deve incluir compreensio e
harmonia de propdsito em conexdo com a fonte de renda que mantém a
casa. A renda deve ser organizada de forma que o homem e sua esposa
tenham igual acesso a ela. O homem que obriga a esposa a vasculhar seus
bolsos depois que ele vai dormir para pegar dinheiro pequeno que quer
usar para seus gastos pessoais nunca tera seu respeito, nem podera contar
com sua ajuda como aliada de MasterMind.



Uma parceria no casamento deve incluir um interesse comum e
propriedade comum de todos os bens materiais dos dois parceiros! O
homem que acredita poder guardar para si seus assuntos comerciais, sem
confiar plenamente na esposa, precisa reconhecer que, com essa politica,
nao pode aplicar aos assuntos de sua casa o principio do MasterMind. E
claro, ha casos em que a esposa de um homem, por falta de interesse nos
assuntos do marido, ou por uma disposi¢do irritdvel, o obriga a guardar
tudo para si. Nesse caso, o uUnico remédio ¢ o do renascimento dos
interesses mutuos que os aproximaram e levaram ao casamento. Aqui é
preciso lembrar que, se esse renascimento for retardado ou negligenciado
por muito tempo, a missdo pode ser dificil.

HILIL: Sua impressdo, entdo, parece indicar que acredita que o futuro da
América trard tantas oportunidades quantas lhe foram oferecidas no
passado. E isso?

CARNEGIE: Vocé entendeu minha crenga! O futuro da América trara
oportunidades muito maiores do que as que o mundo jamais viu. Nosso
destino é nos tornarmos o maior centro industrial do mundo. O
desenvolvimento da industria do ago vai dar origem a muitas outras
industrias relacionadas. Moveis e utensilios domésticos serdo feitos de aco, e
ele tomard o lugar da madeira em mil outros exemplos. Vai nos dar
arranha-céus mais altos que qualquer coisa que o homem jamais construiu
em toda a historia do mundo. Vai substituir a madeira na construciao de
casas. Vai unir as margens dos rios mais largos com pontes seguras e
indestrutiveis. Vai nos permitir trocar cavalo e carrocas por automoveis
velozes, e lembre, s6 a industria automobilistica vai criar oportunidades
para milhares de homens de visao.

E nao esqueca que todo esse avanco do estilo de vida americano vai
acontecer por meio da alianca de MasterMind dos homens que sdo lideres
da industria e das financas na América. Bilhdes de dolares de capital
organizado serdo necessarios. O dinheiro vird das economias do povo
americano, e podemos dizer que o grande MasterMind da América vai,
portanto, ser uma composicio mental de bens individuais representados
por mente e dinheiro de milhdes de pessoas. Isso é democracia em sua
forma mais pura! Nessa democracia, cérebro, espirito e financas do povo



serdo coordenados e usados para o desenvolvimento de oportunidades em
milhares de diferentes diregoes.

Que essa verdade se torne propriedade comum de todo o povo
americano e ouviremos menos queixas contra os “capitalistas de Wall Street”
e os “interesses predadores”. Os verdadeiros capitalistas da América sao as
pessoas cujas poupancas sdo investidas nos grandes empreendimentos
industriais.

Defini¢do de objetivo, se amparada pela vontade de vencer, é um
mapa para o sucesso.

HILL: Sua descri¢do das origens da oportunidade americana ¢ dramatica e
animadora. Nunca ouvi o americanismo analisado em termos de suas cinco
pedras fundamentais, nem entendi esses fundamentos como a verdadeira
origem de toda oportunidade americana. Mas vejo que sdo. Pode voltar a
andlise do principio do MasterMind aplicado aos esfor¢os individuais do
povo americano? Descreva, por favor, os varios usos que um individuo pode
fazer desse grande principio em sua atividade didria para se apoderar de
sua por¢do da oportunidade americana.

CARNEGIE: Eu ia voltar a isso como um climax para este capitulo sobre o
MasterMind. Mas como sempre disse, é essencial que o individuo saiba de
onde vem nosso direito de dizer que este pais é o mais rico e mais livre do
mundo, antes de poder se apropriar e fazer uso de sua por¢io de liberdade
e riquezas. Os privilégios disponiveis para o povo americano, como todos os
outros direitos e privilégios, tém por tras deles uma fonte de poder.
Privilégios nao brotam da terra como cogumelos. Precisam ser criados e
mantidos! Os fundadores de nossa forma americana de governo, por meio
de sua sabedoria e previdéncia, construiram a base de todas as liberdades e
riquezas americanas. Mas eles s6 criaram a base. E responsabilidade e dever
de cada pessoa que reclama sua por¢ao de liberdades e riquezas contribuir
para a manutencdo desses privilégios.



Ja descrevi o relacionamento mais importante em que um individuo
pode usar o principio do MasterMind: o casamento. Nao vou analisar agora
alguns outros usos individuais desse grande principio universal, porque ele
pode ser aplicado no desenvolvimento de varios relacionamentos humanos
que contribuem para a realizagdo do objetivo principal na vida de um
individuo. Quero que todo leitor reconhec¢a que a realiza¢ao de seu objetivo
principal (seu proposito mais elevado na vida) sé pode acontecer por uma
série de passos, e que cada pensamento que ele tem, cada transagdo de que
participa no relacionamento com outras pessoas, cada plano que cria e cada
engano que comete tem uma influéncia vital em sua capacidade de alcancar
o objetivo escolhido. A mera escolha de um objetivo principal definido na
vida, embora escrito e totalmente gravado na mente do individuo, nao
garante a realizacdo desse objetivo. O objetivo principal de alguém deve ser
respaldado e seguido por meio de esforco continuo, a mesma parte
importante de que consiste o tipo de esforco que é aplicado no
relacionamento com outras pessoas. Com essa verdade bem fixada na
mente, ndo ¢ dificil entender como é necessario que se tenha cuidado na
escolha de associados, especialmente aqueles com quem se tem contato
didrio proximo.

Aqui, entdo, relaciono algumas fontes de relacionamento humano que o
homem com um objetivo principal definido deve cultivar, organizar e usar
em seu progresso rumo a um objetivo escolhido:

¢ OCUPACIONAL: fora do casamento ndo ha outra forma de
relacionamento que seja tdo importante quanto aquela entre um homem e
aqueles com quem ele trabalha em sua ocupacio diaria. Existe uma
tendéncia, e ela é comum a todos os homens, de adotar os maneirismos, a
atitude mental, a filosofia de vida, o ponto de vista politico, a inclina¢do
econdmica e outras caracteristicas gerais dos homens mais eloquentes com
quem o individuo se associa em seu trabalho didrio. A tragédia dessa
tendéncia é que nem sempre o homem mais eloquente entre seus
associados é aquele que tem as ideias mais solidas; e com muita frequéncia,
ele é o homem de pior carater!

O homem mais eloquente também costuma ser um individuo que nao
tem um objetivo principal definido proprio; portanto, ele dedica seu tempo
e seus esfor¢os a maldizer o homem que o tem. Homens de carater sélido,



que sabem exatamente o que querem da vida, normalmente tém a
sabedoria de guardar para si o que pensam, e raramente perdem tempo
tentando desestimular outros homens. Estdo sempre tdo ocupados em
promover o proprio objetivo que ndo tém tempo a perder com nada ou
ninguém que ndo contribua, de um jeito ou de outro, para seu beneficio.

Consciente de que pode encontrar, em quase todos os grupos com 0s
quais faz contato em seu trabalho didrio, algumas pessoas cuja influéncia e
cooperagao podem ser uteis, o homem judicioso com um objetivo principal
definido na vida demonstra sua sabedoria, forma amizades proximas
apenas com aqueles que podem e se dispoem a ser benéficos a ele. Os
outros ele evita com jeito! Naturalmente, ele busca as aliangas mais
préximas com homens que sabe que tém tracos de carater, conhecimento e
experiéncia maiores que os dele, e é claro que nao ignora os que ocupam
posi¢cdes mais elevadas que a dele na hierarquia, tendo em vista o dia em
que poderd superd-los, lembrando as palavras de Abraham Lincoln, que
disse: “Vou estudar e me preparar, e um dia minha chance vird”

O homem com um objetivo principal definido construtivo nunca inveja
seus superiores: estuda seus métodos e se apropria de seus conhecimentos,
em vez disso. Vocé pode considerar uma profecia: o homem que passa o
tempo procurando defeitos no chefe nunca seria um chefe bem-sucedido.

Os maiores soldados sdo aqueles capazes de acatar e cumprir as ordens
de seus superiores. Aqueles que ndo sao capazes ou simplesmente nao as
cumprem nunca se tornardo lideres bem-sucedidos em operagoes militares.
O mesmo vale para 0 homem em um emprego civil. Se deixa de imitar os
que estdo acima dele, em espirito de harmonia, nunca tera grandes
beneficios de sua associacio com esse homem. Pelo menos vinte homens
progrediram dos postos mais baixos em minha organizacdo e se tornaram
mais ricos do que precisavam ser. Nao chegaram la encontrando defeitos
em mim, embora soubessem bem que tenho muitos. Eles progrediram se
apropriando e usando a experiéncia de todos com quem entraram em
contato didrio, inclusive eu mesmo.

O homem com um objetivo principal definido faz um inventario
cuidadoso de cada pessoa com quem se associa em seu trabalho diario, e
olha para cada uma delas como uma possivel fonte de conhecimento ou
influéncia que pode tomar emprestados e usar em sua propria promogao. Se
olha em volta com inteligéncia, ele descobre que seu local de trabalho



didrio é uma sala de aula na qual pode adquirir a maior de todas as
educagoes, a que vem da experiéncia.

“Como se pode fazer o maior uso desse tipo de aprendizado?”, alguém
pode perguntar. Ninguém jamais faz nada sem um motivo. Os homens
emprestam experiéncia, conhecimento e ajuda a outros homens porque tém
motivo suficiente para isso. O homem que se relaciona com seus associados
didrios com uma atitude amistosa e cooperativa tem mais chances de
aprender com eles do que o homem que é agressivo, irritavel, grosseiro ou
negligente em relacdo as pequenas amenidades de cortesia que existem
entre todas as pessoas civilizadas. O velho ditado sobre um homem pegar
mais moscas com mel do que com sal deve ser lembrado pelo homem que
deseja aprender com seus associados didrios que sabem mais do que ele, e
cuja cooperagio precisa buscar.
¢ EDUCACIONAL: a educa¢do de um homem nunca estd terminada. O
homem cujo objetivo principal definido na vida tem proporgdes dignas de
nota deve continuar estudando, e deve aprender de todas as fontes
possiveis, especialmente aquelas das quais pode absorver conhecimento
especializado e experiéncia relacionada ao seu principal objetivo.

As bibliotecas publicas sdo gratuitas. Oferecem grande variedade de
conhecimento organizado sobre todos os assuntos conhecidos pela
civilizagdo. Expressam, em todas as linguagens, a soma de todo o
conhecimento do homem. O homem bem-sucedido trata de ler livros e
aprender fatos importantes relacionados ao trabalho que escolheu, que vém
da experiéncia de outros homens que vieram antes deles. Ja foi dito que um
homem néo pode se considerar nem mesmo um aluno elementar de algum
assunto até ter se servido, tanto quanto possivel, de todo o conhecimento
sobre esse assunto que foi preservado para ele por intermédio da
experiéncia de outros.

O programa de leitura de um homem deve ser escolhido com tanto
cuidado quanto sua dieta didria, porque também é alimento sem o qual ele
nao pode crescer mentalmente. O homem que passa todo o tempo de
leitura com jornais divertidos e revistas de sexo ndo se dirige a grande
realizacdo; pode contar com isso como um dado definido e preciso. O
mesmo se pode dizer do homem que nao inclui em seu programa diario de
leitura alguma forma de material que fornega conhecimento que ele possa



usar de um jeito ou de outro na realizagdo de seu objetivo principal. Leitura
aleatdria pode ser agradavel, mas raramente ¢ util em relagdo a ocupagio
de um homem.

Ler, porém, ndo é a unica fonte de educagio disponivel. Por uma
escolha cuidadosa entre seus associados no trabalho diario, e por seus
relacionamentos sociais, um homem pode aliar-se com homens de quem
consiga adquirir uma educa¢do muito liberal, por intermédio de conversas
comuns. Clubes de negocios e profissionais oferecem uma oportunidade
para se formar aliancas de grande beneficio educacional, desde que um
homem escolha seus clubes e suas associa¢cdes individuais neles com um
objetivo definido em mente. Por intermédio desse tipo de associagio,
muitos homens formaram liga¢des comerciais e sociais de grande valor para
a realizacdo de seu objetivo principal.

Nenhum homem pode passar pela vida com sucesso sem o habito de
cultivar amizades. A palavra “contato’, como é usada em relacio a
conhecidos pessoais, é muito importante. Se um homem toma como parte
de seu dever estender sua lista de “contatos’ pessoais, descobre que o
habito ¢ util de varias maneiras que nao pode prever enquanto estd
cultivando essas relacdes, mas vai chegar o tempo em que essas pessoas
estardo prontas e dispostas a ajuda-lo - se tiver feito um bom trabalho ao se
anunciar de maneira convincente para elas.

+ ATIVIDADE RELIGIOSA: nenhuma filosofia de realiza¢io individual
estaria completa sem uma referéncia, mesmo que breve, aos beneficios de
uma alianga religiosa. Nao é minha inten¢ao defender uma ou outra em
particular, porque acredito que a religido de um homem ¢ algo tdo intimo e
pessoal que ele deve formar sozinho, sem nenhuma interferéncia, suas
ideias sobre o assunto. Mas esta entre meus privilégios, como um analista
das causas de sucesso e fracasso, chamar a atencdo para os diversos
beneficios que um homem pode ter com uma alianca religiosa; e tenho
referéncias a vantagens puramente econOmicas, bem como espirituais,
disponiveis por meio do relacionamento na igreja.

A igreja esta entre os locais mais desejaveis para conhecer pessoas e
cultivar esse conhecimento, porque ela retine as pessoas em um momento e
em circunstancias que inspiram o espirito de companheirismo entre os
homens. Todo homem precisa de alguma fonte pela qual possa se associar



com os vizinhos em circunstancias que permitam trocar ideias com eles pelo
bem da compreensio mutua e da amizade, deixando de lado todos os
pensamentos relacionados ao ganho financeiro. O homem que se fecha na
propria concha e se dedica a pouca ou nenhuma forma de relacionamento
com os vizinhos logo se torna egoista e estreito em seus pontos de vista.

Além disso, o habito de frequentar a igreja permite ao homem o hébito
de conhecer pessoas que podem se tornar muito uteis para ele, e
frequentemente se tornam, na promogdo de seu negocio ou na venda de
servigos pessoais. Pessoas que frequentam a igreja juntas logo criam um elo
de confianca mutua que pode servir a elas tanto nos relacionamentos
comerciais quanto nos sociais fora da igreja.

¢ ALIANCA POLITICA: ¢ dever e privilégio de todo cidadio americano
interessar-se por politica e exercitar seu direito de ajudar, pelo voto, a
colocar homens e mulheres de valor nos cargos publicos. O partido politico
ao qual um homem pertence, se pertencer a algum, é menos importante
que exercer seu privilégio de votar. Se a politica ¢ manchada por praticas
desonestas, o unico culpado é o povo, que tem o poder de manter pessoas
desonestas, indignas e ineficientes fora do gabinete. Além do privilégio de
votar e do dever que faz parte dele, nao se deve ignorar os beneficios que
podem advir de um interesse ativo na politica, por meio de “contatos” e
aliangas com pessoas que podem se tornar uteis na realizacao do objetivo
principal de um individuo.

Em algumas ocupagdes, a influéncia politica se torna um fator
importante na promogdo dos interesses pessoais do individuo. Profissionais
e homens de negdcio ndo devem negligenciar a possibilidade de promover
seus interesses por intermédio de aliancas politicas ativas. A pessoa pode
nao querer se tornar um politico, ou se candidatar a um cargo publico, mas
as possibilidades relacionadas as obrigacbes com os eleitores assumidas
pelos eleitos podem ser convertidas em um bem de grande beneficio para
todo eleitor na promo¢ao de sua ocupagao particular. O individuo atento,
que entende a necessidade de buscar em todas as direcoes possiveis aliados
com quem possa contar para a realizagio de seu objetivo principal, usara
plenamente seu privilégio do voto.

o ALIANCAS SOCIAIS: aqui temos um campo fértil e quase ilimitado
para o cultivo de “contatos” amistosos. E particularmente disponivel a



homens casados cuja esposa entende a arte de fazer amigos por meio de
atividades sociais. Essa esposa pode transformar a casa e suas atividades
sociais em um bem valioso para o marido, se a ocupacao dele requerer
amizades em uma escala consideravel.

Muitos profissionais cuja ética proibe propaganda direta ou
autopromocgdo podem fazer uso de seus privilégios sociais, em especial se
tiverem esposas com uma inclinacdo para essas atividades. Um corretor de
seguro de vida bem-sucedido vende mais de um milhdo de ddlares em
seguros por ano com a ajuda da esposa, que participa de um importante
clube de mulheres de negocios. O papel da esposa é simples. Ela recebe as
companheiras de clube e seus maridos em casa, onde o marido dela os
conhece em circunstancias amigaveis.

A esposa de um advogado ajudou o marido a construir o escritério mais
lucrativo de uma cidade do Meio Oeste, simplesmente recebendo para
atividades sociais as esposas de empresarios ricos. As possibilidades nesse
sentido sdo infinitas.

Uma das maiores vantagens das aliancas amistosas com pessoas de
varias esferas é a oportunidade de conseguir, por meio desses contatos,
oportunidades para discussdes do tipo “mesa-redonda” Se alguém conhece
muita gente, pessoas de varios circulos, elas podem se tornar valiosas fontes
de informagdo sobre uma ampla gama de assuntos, proporcionando assim a
formacdo de um intercurso que é essencial para o desenvolvimento do
pensamento versatil.

Observei em diversas ocasides, quando grupos de homens se reinem e
comecam discussdes do tipo mesa-redonda sobre qualquer assunto, que
esse tipo de expressdo livre e espontanea de pensamento enriquece a mente
de todos que dele participam. Todo homem precisa reforcar seus planos e
ideias com novos alimentos para o pensamento, que ele pode adquirir
somente pela discussdo franca e honesta com pessoas cujas ideias diferem
das dele.

O pregador que faz o mesmo sermao muitas e muitas vezes, sem
alimenta-lo com novas ideias extraidas do pensamento de outros homens,
logo estara pregando para bancos vazios. O escritor que se torna
reconhecido e permanece nessa posicio de destaque deve acrescentar
sempre ao proprio estoque de conhecimento pensamentos e ideias extraidos
de outras pessoas, o que faz por meio de contatos pessoais e leitura.



A mente que se mantém brilhante, alerta, receptiva e flexivel deve ser
alimentada de maneira continua no deposito de outras mentes. Se essa
renovacgdo ¢ negligenciada, a mente atrofia, como um braco que deixa de
ser usado. E um fato em concordancia com as leis naturais. Estude o plano
da natureza e vai descobrir que todo ser vivo, do menor inseto ao
complicado maquindrio do ser humano, cresce e se mantém saudavel
apenas pelo uso constante. SO objetos mortos prescindem do uso.
Discussoes do tipo mesa-redonda ndo s6 alimentam o estoque utilizavel do
individuo como também desenvolvem e expandem o poder da mente.

A pessoa que para de estudar no dia em que sai da escola nunca sera
educada, por maior que seja o conhecimento acumulado enquanto estava
na escola. A vida é, em si mesma, uma grande escola, e tudo que inspira
pensamento ¢ um professor. O homem sabio tem ciéncia disso; mais ainda,
ele transforma em parte de sua rotina didria o contato com outras mentes
com o propdsito de desenvolver a propria mente pela troca de
pensamentos.

Vemos, portanto, que o principio do MasterMind tem um escopo
ilimitado de uso priticoo E o meio pelo qual um individuo pode
complementar o poder da prépria mente com o individuo, a experiéncia e a
atitude mental de outras mentes. Como alguém expressou com
propriedade: “Se eu lhe dou um dolar meu em troca de um dolar seu, cada
um de noés ndo tem mais do que aquilo com que comegou; mas se eu lhe
der um pensamento meu por um pensamento seu, cada um de nds ganha
cem por cento de lucro sobre nosso investimento” Nenhuma forma de
relacionamento humano é tdo lucrativa quanto aquela pela qual os homens
trocam pensamentos, e é surpreendente, mas verdadeiro, que se possa
extrair da mente da pessoa mais humilde uma ideia de primeira grandeza.

Vou dar um exemplo disso com a histéria de um pregador que extraiu
da mente do zelador de sua igreja uma ideia que o levou a realizar seu
objetivo principal na vida. O nome do pregador era Russell Conwell, e seu
objetivo principal era fundar uma faculdade que ele planejava havia muito
tempo. O problema era falta de dinheiro, uma soma que ultrapassava um
milhdo de ddlares.

Um dia, o reverendo Russell Conwell parou para conversar com o
zelador, que estava trabalhando, cortando a grama do jardim da igreja. O
zelador tinha um pensamento filoséfico. Enquanto eles falavam sobre



amenidades, Conwell comentou casualmente que a grama do jardim do
terreno vizinho ao da igreja era muito mais verde e mais bem-cuidada que
a deles. O comentario tinha a inten¢ao, é claro, de servir como uma critica
moderada ao trabalho do zelador.

Com um largo sorriso no rosto, 0 homem respondeu: “A grama parece
mais verde do outro lado da cerca porque estamos acostumados a grama do
lado de ca”. Esse comentario plantou na mente fértil de Russell Conwell a
semente de uma ideia, s6 uma semente bem pequena, que o levou a
solugdo de seu objetivo principal na vida. Daquele humilde comentario
nasceu uma ideia para um sermao que Conwell compds e repetiu mais de
mil vezes. Ele o chamou de “Acres de Diamantes”. A ideia central do sermao
era esta: um homem ndo precisa buscar sua oportunidade longe, mas pode
encontra-la exatamente onde estd, reconhecendo que a grama do outro
lado da cerca nao é mais verde do que aquela onde ele se encontra: s6
parece ser.

O sermdo gerou um rendimento de mais de quatro milhdes de ddlares
ao longo da vida de Russell Conwell. Foi publicado na forma de livro e se
tornou um best-seller em todo o pais por muitos anos depois de sua morte.
O dinheiro foi usado para fundar e manter a Temple University, uma das
grandes escolas americanas. A ideia em torno da qual o sermdo foi
construido fez mais que fundar uma universidade. Enriqueceu a mente de
milhares de pessoas influenciando-as a procurar oportunidades exatamente
onde estavam. A filosofia do sermio ¢ hoje tao solida quanto era no dia em
que saiu da cabeca do zelador filoséfico.

Lembre-se disto: todo cérebro ativo é uma fonte em potencial de
inspiracao da qual se pode extrair uma ideia, ou a simples semente de uma
ideia, de valor inestimavel para a solucdo dos problemas pessoais de
alguém. As vezes, grandes ideias surgem de mentes humildes, mas
geralmente elas surgem da mente das pessoas mais proximas, com as quais
o relacionamento de MasterMind foi deliberadamente estabelecido e
mantido. A ideia mais rentavel de minha carreira surgiu uma tarde, quando
Charlie Schwab e eu jogavamos golfe. Quando terminamos nossas tacadas
no buraco treze, Charlie olhou para mim com um sorriso acanhado e disse:
“Estou trés pontos na sua frente neste buraco, chefe; mas acabei de ter uma
ideia que vai lhe deixar com muito tempo para jogar golfe”.



A curiosidade me fez perguntar que ideia era aquela. Ele a relatou em
uma frase curta, e cada palavra dela valia, grosso modo, um milhdao de
dolares. “Consolide todas as fabricas em uma grande corporagao’, ele
sugeriu, “e venda para Wall Street.”

Nada mais foi dito sobre o assunto durante o jogo, mas naquela noite
eu comecei a estudar a sugestdo e pensar nela. Antes de ir dormir, eu havia
convertido a semente de sua ideia em um plano definido. Na semana
seguinte, mandei Charlie Schwab a Nova York para fazer uma palestra para
um grupo de banqueiros de Wall Street, entre os quais estava J. Pierpont
Morgan. A esséncia do discurso era um plano para a organiza¢ao da United
States Steel Corporation, pela qual eu consolidaria todos os meus
investimentos em ago e me aposentadoria da operacdo ativa do negdcio,
levando comigo mais dinheiro do que qualquer pessoa precisava. Quero
enfatizar um ponto. Charlie Schwab talvez nunca tivesse tido essa ideia, e
eu provavelmente jamais teria sido beneficiado por ela, se eu ndo fizesse
questdo de incentivar a criagdo de ideias. Esse incentivo era assegurado por
um relacionamento proximo e continuo com os membros do meu grupo de
MasterMind, entre eles, Schwab.

“Contato”, quero repetir, é uma palavra importante! E muito mais
importante se acrescentarmos a ela outra, “harmonioso”! Por meio de
relacionamento harmonioso com a mente de outros homens, um individuo
pode ter uso pleno de sua capacidade de criar ideias. O homem que ignora
essa grande verdade se condena eternamente a mediocridade. Nenhum
homem ¢ inteligente o bastante para projetar sua influéncia muito longe
sem a coopera¢do amistosa de outras pessoas. Leve isso com vocé de todas
as maneiras possiveis, em sua apresentacio da Filosofia da Realizac¢do
Americana, porque isso ¢ suficiente para abrir a estrada do sucesso para
milhares de homens e mulheres que podem, de outra forma, passar pela
vida sem ter em vista seu objetivo principal, muito menos realiza-lo.

Muitas pessoas procuram o sucesso longe, bem longe de onde estdo; e
com grande frequéncia elas o procuram por meio de planos complicados
baseados na crenca em “milagres” e sorte. Como Russell Conwell colocou
com grande aptiddo o assunto em seu famoso sermado, algumas pessoas
parecem pensar que a grama do vizinho é mais verde, e ignoram os “Acres
de Diamantes” na forma de ideias e oportunidades disponiveis a elas por
meio da mente de seus associados didrios.



Encontrei meus “Acres de Diamantes” exatamente onde eu estava,
enquanto olhava para uma fornalha tdo quente que s6 podia penetra-la
com meus pensamentos. Lembro bem do primeiro dia em que comecei a
divulgar minha ideia de me tornar lider de uma grande industria do aco,
em vez de permanecer como um participante sem importancia no “Acre de
Diamantes” de outro homem.

No comego o pensamento nao era muito definido. Era mais um desejo
que um objetivo definido. Logo comecei a trazé-lo de volta a cabega e
incentiva-lo a morar 14, até que chegou o dia, finalmente, em que a ideia
comecou a me conduzir, ndo mais o contrario.

Nesse dia comecei realmente a trabalhar em minha “mina de
diamantes’, e foi surpreendente descobrir com que rapidez um objetivo
definido encontra um meio de traduzir-se em seu equivalente fisico. O
principal é saber o que se quer. A segunda coisa mais importante é comecar
a cavar em busca dos diamantes exatamente onde se estd, usando as
ferramentas que se tem a mado, mesmo que sejam sé ferramentas do
pensamento. Em propor¢do ao uso fiel das ferramentas disponiveis, o
individuo recebera outras melhores. O homem que entende e usa o
principio do MasterMind encontra as ferramentas necessarias muito mais
depressa que aquele que nada sabe sobre esse principio.

Sem duvida, alguns leitores vao querer saber como e onde conheci o
principio do MasterMind, ao que devo, mais que a todo o resto, o sucesso
financeiro que recompensou meu trabalho.

Bem, vou contar a historia, e com ela o leitor tera uma compreensao
melhor de meu motivo para incluir a frequéncia a igreja como uma das
fontes importantes para o uso lucrativo do principio do MasterMind. E
claro que todos que me conhecem sabem que nunca enfatizei minhas ideias
religiosas, ou minha frequéncia a igreja, no sentido de me colocar como um
exemplo a ser reproduzido; mas tornei parte do meu programa regular de
vida deixar de lado todos os pensamentos sobre coisas materiais, pelo
menos um em cada sete dias, lendo um livro ou ouvindo um sermdo ou
uma palestra.

Certa manha de domingo, ouvi o sermdo de um clérigo que me deu
uma descricdo nitida do que ele acreditava que Cristo faria se vivesse em
um mundo no qual comércio e industria fossem os interesses dominantes
das pessoas. De um jeito muito dramatico, ele criou uma imagem de Cristo



e seus doze discipulos vivendo em nosso mundo moderno, transformados
na vida dos dias atuais, e os descreveu sentados em volta de uma mesa
como a diretoria de uma grande industria. Ele colocou palavras modernas
na boca de Cristo e dos discipulos e pintou uma imagem impressionante de
como ele acreditava que o grupo comandaria os negocios se vivesse em uma
era industrial como a nossa.

Eu era sé um jovem e desconhecido trabalhador, mas aquele sermao
plantou em minha mente a semente do principio de MasterMind. Comecei
a pensar sobre ele. Comecei a falar sobre ele com outros trabalhadores, e
logo dois dos meus associados mais proximos comegaram a ter uma ideia de
suas estupendas possibilidades. Vestimos a ideia com nossa compreensio
pratica da industria do aco. Sem demora, quase antes de percebermos
completamente o poder do principio que tinhamos encontrado,
cristalizamos nossa conversa em um objetivo principal definido que
conduziu a origem da qual extraimos o necessario capital de giro para o
meu primeiro empreendimento industrial.

Esse ¢ um mundo de desconfianca e duvida, e vocé vai encontrar
muitos homens dizendo que ndo vao a igreja porque os pregadores s6 falam
de um mundo do qual nada conhecem; que suas ideias sdo impraticaveis e
inadequadas para o uso em um mundo de trabalho didrio no qual o
homem precisa atender as necessidades do estdmago, antes de poder fazer
alguma coisa pela salvagio de sua alma. Nenhum homem sdbio vai se
deixar enganar por esse tipo de filosofia. A igreja é um lugar onde se pode
encontrar combustivel para o fogo do pensamento. Talvez seja verdade que
pregadores as vezes falam demais sobre uma vida futura, e pouco sobre a
vida que vivemos neste mundo. Mesmo assim, prevalece o fato de eu ter
encontrado o caminho da pobreza para a riqueza por meio de uma ideia
plantada em minha mente por um pregador em uma igreja.

Ndo me entenda mal, ndo digo que a igreja é o unico lugar onde se
pode ser inspirado por ideias solidas que ajudam na solu¢do de problemas
materiais; também nao pretendo dar a impressao de que a igreja é sempre o
melhor lugar para encontrar essa inspiracao. Quero enfatizar, porém, que o
intercurso humano amigavel por meio da operacdo do principio do
MasterMind, seja qual for sua origem, ¢ essencial para o desenvolvimento e
crescimento mental, e a igreja muitas vezes oferece um ambiente favoravel
para o desenvolvimento desse principio.



Toda mente precisa de contato com outras mentes para ter o alimento
da expansao e do crescimento. A pessoa com discernimento escolhe os tipos
de mente com que se associa da maneira mais intima com todo o cuidado,
reconhecendo que absorve parte da personalidade de todos com quem se
associa de maneira regular. Eu ndo daria nada por um homem que ndo
toma para si a responsabilidade de buscar a companhia de pessoas que
sabem mais e tém mais influéncia que ele, porque, tdo certo quanto o dia
segue a noite, um homem se eleva ao nivel de seus superiores ou desce ao
nivel de seus inferiores de acordo com a classe que reproduz pela escolha
dos associados proximos.

E fato muito conhecido que me cerquei de um grupo de MasterMind
de homens que sabiam mais que eu sobre a producdo e o comércio de aco.
Se ndo tivesse feito isso, nunca teria sido reconhecido como lider na
manufatura do aco.

HILIL: Entendi bem a explicacdo, mas ha uma coisa que vocé nao explicou
e que estd me inquietando. O que eu gostaria de saber ¢ a regra pela qual se
¢ governado ao escolher, como seus aliados de MasterMind, homens que
tém capacidade e conhecimento superior. Ocorre-me que homens de
capacidade superior nao serdo influenciados com facilidade a se aliar a um
homem de capacidade inferior. Quantos conseguem superar esse obstaculo
na constru¢ao de uma alianca de MasterMind?

CARNEGIE: Fico muito feliz por ter feito essa pergunta, porque ela me da
uma oportunidade para esclarecer esse ponto. Vamos comecar chamando
atencio para os nove motivos basicos que servem como espirito mobilizador
em tudo que as pessoas fazem ou deixam de fazer. Os homens formam
aliancas com outros homens por alguns beneficios que esperam obter com
essa parceria.

O homem que controla a prépria mente pode controlar praticamente
tudo mais que desejar.




Acontece com frequéncia que um homem com pouquissima capacidade em
relacdo a varios assuntos tenha experiéncia e conhecimento de grande valor
pratico em algum campo especifico. Se ele conseguir mostrar que suas ideias
sdo boas, que podem render lucros, ndo tera dificuldade para convencer
outras pessoas a unirem forcas com ele na promocio e no desenvolvimento
dessas ideias, embora seus associados possam ser superiores em muitos
aspectos alheios ao seu conhecimento especifico.

Veja meu caso, por exemplo: eu era sé um trabalhador comum, mas
concebi algumas ideias em relagdo a produ¢io e comercializagdo do ago que
estavam muito a frente dos métodos habituais usados no ramo. A novidade
de minhas ideias, mais minha capacidade de vendé-las a outras pessoas, me
colocou na posicio dominante em uma alianca com individuos que
forneceram de boa vontade o capital necessario para o desenvolvimento
dessas ideias.

Em muitos aspectos, esses homens eram superiores a mim. Na producio
do aco, de acordo com meu plano, eu era superior a eles, e eles me
reconheciam dessa forma. A especialidade desses homens era a
manipulacio e o uso do capital para a obtencdo de lucro. Minha
especialidade era produzir ago por métodos aperfeicoados. Precisaivamos
um do outro. Os homens que forneciam o capital ndo podiam produzir aco,
mas eu podia mostrar a eles como produzi-lo com um beneficio econdémico
jamais alcancado antes. Com o capital necessario a minha disposi¢ao, foi
facil me cercar de homens que tinham a capacidade técnica necessaria para
a producao de ago. Eles eram motivados em sua alianca comigo pelo desejo
de ganho financeiro. Precisavam de mim tanto quanto eu precisava deles,
porque ndo tinham a habilidade necessaria para transformar seus talentos
em dinheiro. Como eu tinha essa capacidade, eles uniram for¢as comigo.

Vou dar outro exemplo tipico de como homens com ideias praticas
induzem homens de capacidade superior a se unirem a eles pelo principio
de MasterMind. Na cidade de Detroit tem um homem chamado Henry
Ford. Ele teve pouca educacio formal, e sua personalidade nao tem nada
de especial. Mas ele criou uma ideia que atraiu a habilidade técnica e o
capital necessario para dar a essa ideia grande valor comercial.

Sua ideia, como todo mundo sabe, ¢ um veiculo automotor de
transporte conhecido como automoével. Ele dedicou muito tempo e
pensamento a ideia, e a testou até provar que tinha valor comercial. O



passo seguinte foi convencer um de seus conhecidos a fornecer um
pequeno capital com o qual ele comecaria a fabricar o veiculo. Com a ajuda
do novo aliado, ele induziu os irmaos Dodge e outros homens com
capacidade técnica e mecéanica a se tornarem parte de sua alianca de
MasterMind. Talvez seus aliados tivessem mais capacidade que ele em
muitos aspectos, mas a ideia era dele, e todos concordaram que Henry Ford
deveria se tornar o fator dominante na alianca.

Esse é o procedimento habitual pelo qual os homens se cercam de
aliados com maior capacidade do que eles mesmos tém. Ha sempre um
motivo por tras dessas aliancas. O mais comum ¢ o desejo de ganho
financeiro. Quero que vocé observe Ford, porque um dia ele vai dominar a
industria automobilistica americana. Observe-o com atencao, porque ele é
um filésofo, além de ter boas ideias mecénicas, e vocé pode ver como um
homem comeg¢a do zero aqui na América, sem nada além de uma boa ideia,
e chega a grandes realizagdes.

Ja que estamos falando sobre ideias, quero chamar atengdo para o fato
de que ideias governam o mundo! Elas sdo a semente da qual germina toda
realizagdo humana. Um homem capaz de criar uma boa ideia sempre pode
encontrar cérebros e capacidade, além do capital necessario, para seu
desenvolvimento e promogao.

Falando em capital, é preciso lembrar que dinheiro, sem a capacidade
dos homens que sabem wusd-lo, tem pouco valor em qualquer
empreendimento. O verdadeiro capital por trds de qualquer negocio
consiste tanto de bens fisicos mensuraveis em termos de dinheiro quanto
dos cérebros necessarios a administracdo desses bens, com forte énfase no
ultimo.

Tenha essa imagem da natureza do capital bem firme em sua mente e
vocé vai entender melhor o procedimento pelo qual homens com boas
ideias conseguem se cercar de homens que sdo superiores a eles, em muitos
sentidos, pela promocao rentavel de suas ideias. Por melhor que seja, uma
ideia pode valer, e geralmente vale, pouco ou nada até ser respaldada por
dinheiro e explorada comercialmente. Raramente um homem tem a
capacidade de criar ideias comercialmente boas e tem, além disso, o
dinheiro necessario para promové-las. Essa é a circunstancia factual que
torna comparativamente facil para um homem com uma boa ideia
comercial aliar-se ao grupo de MasterMind criado por homens de



capacidade superior, mas sem a capacidade criativa para originar boas
ideias.

As vezes, 0 homem com uma boa ideia tem grande dificuldade para
convencer homens com dinheiro sobre as possibilidades comerciais de sua
ideia: em especial, é provavel que ele encontre indiferenca e oposi¢do se a
ideia for basicamente nova e nao testada. Um exemplo recente pode ilustrar
o que digo. Os irmaos Wright criaram uma ideia muito boa, mas que nao
havia sido testada, quando inventaram uma maquina que podia voar. O
mundo nunca tinha visto uma maquina que pudesse voar com um homem
no controle. Sem precedente a seguir, os Wright construiram essa maquina
e provaram, para satisfacdo prépria, que ela era possivel.

No comego, os jornalistas reagiram com tanto ceticismo que nem
perderam tempo investigando essa maquina voadora. Acreditavam que nao
fosse pratica, pois nunca tinham visto nada parecido, e nunca tinham
ouvido falar nela. Se os irmdos Wright fossem s6 homens comuns, teriam
desanimado e desistido da ideia antes de ela ser aceita pelo mundo. Mas
eles ndo eram homens comuns, eram sucessos em potencial. Tinham um
objetivo principal definido e a coragem para defender seu objetivo até
alcangarem seu proposito. Com a ajuda do principio do MasterMind, eles
atrairam homens com o capital necessirio e outros com a capacidade
técnica necessaria para aperfeicoar e promover a ideia até obrigarem o
mundo a aceita-la. A industria da maquina voadora esta nascendo; mas vai
chegar o tempo, e ndo vai demorar, em que viajar pelo ar serd tio comum
quanto viajar de trem ou automdvel no presente.

Esse ¢ o caminho de todo o progresso humano, e é assim desde o
comeco da civilizacdo até os dias de hoje. Os homens aceitam ideias novas
muito devagar e com resisténcia! Prevenir-se é preparar-se; portanto, ndo se
esqueca de prevenir os estudantes da filosofia da realiza¢do contra o héabito
comum de desistir no momento em que as coisas ficam dificeis.

Thomas A. Edison enfrentou dificuldades no inicio. Lembro bem como
o mundo demonstrou seu desprezo por Edison quando ele anunciou que
havia aperfeicoado uma lampada incandescente que podia ser acesa com
eletricidade. Edison passou pela mesma experiéncia que vive todo homem
com uma ideia nova ou melhorada. Mas Edison era um homem de objetivo
definido e defendeu seu objetivo ao longo de mais de dez mil fracassos e



desapontamentos, até ver, finalmente, o triunfo da coragem sobre o medo e
a davida.

HILL.: Fico feliz por ter sua opinido sobre a questao da persisténcia, porque
¢ provavel que precise seguir seu conselho por um bom tempo, antes de
convencer o mundo a aceitar uma nova filosofia de realizagdo individual.

CARNEGIE: Sim, vai precisar de muita persisténcia, mais do que ¢é
requerida em muitos empreendimentos, porque vai precisar de persisténcia
para enfrentar os longos anos de trabalho que terda de viver antes de
organizar a filosofia, e vai precisar dela antes de convencer o mundo a
aceitar os resultados de seu trabalho. Por isso ressalto a importdncia de
prestar aten¢do a experiéncia de homens que o precederam e que, sem
nenhuma exce¢do, encontraram ceticismo e duvida antes de suas ideias
serem aceitas.

Seu sucesso ou fracasso vai depender em grande medida, se nao
completamente, de sua capacidade de seguir em frente sem a aprova¢ao do
mundo, até o trabalho que faz conquistar reconhecimento. De qualquer
maneira, vocé tem uma combina¢ao de motivos que proverd a coragem e o
espirito mobilizador para seguir em frente e até chegar aonde comecou.

Em primeiro lugar, seu presente para o mundo, essa primeira filosofia
pratica de realizagdo individual, vai trazer mais fama e reconhecimento
publico do que qualquer homem precisa ter para satisfazer sua sede de
reconhecimento.

Em segundo lugar, seu triunfo vai trazer mais recompensa financeira de
que necessita.

Em terceiro lugar, o servigo que vocé presta ao mundo por meio de seu
trabalho vai trazer felicidade de natureza duradoura, com quantidade e
qualidade que vocé nao poderia encontrar de nenhum outro jeito.
Mantenha em mente esses pensamentos quando o desinimo aparecer, e
eles o ajudardo a remover todos os obstaculos que surgirem em seu
caminho.

Se trabalhar bem, vocé vai viver para ver o dia em que terd projetado
sua influéncia em cada parte do mundo civilizado. Seu nome se tornara
uma senha em cada povoado, vilarejo e cidade da América. Seu trabalho
sera traduzido em todos os idiomas, e sua contribuicdo ao mundo tera sido



de uma natureza mais pratica e duradoura que a de todos os professores de
filosofia abstrata conhecidos pela civilizacdo, de Platdo e sua escola de
pensamento a Emerson e os filésofos recentes. Mantenha esse ponto de
vista e apegue-se a ele, mas ndo permita que ele o domine! Se chegar ao
ponto de se levar a sério demais, ou de sentir que é indispensavel ao
mundo, tera superado sua vida util. Aborde seu trabalho com humildade,
mantendo sempre a frente da mente a ideia de que é apenas um estudante
pesquisando a vida de outros homens em busca de conhecimento sobre a
vida e sobre viver, conhecimento que sera util para aqueles que ndo tém
capacidade nem vontade de passar vinte ou trinta anos procurando
principios do desenvolvimento humano.

Vocé se tornara grande apenas na medida da ajuda que dara aos outros
para se encontrarem, sem nunca sentir a propria grandeza!

Antes de partir, vou abrir muitas portas para vocé e fornecer livre acesso
a mente de muitos homens de realiza¢des distintas. Se der a esses homens a
impressdo de que é alguém que leva a si mesmo ou seu trabalho a sério
demais, ou se os induzir a acreditar por qualquer pequeno ato ou palavra
que esta trabalhando apenas por engrandecimento pessoal, eles se fechardo
como conchas, e vocé ndo terd nenhuma cooperagdo. Aborde-os com
sinceridade de propdsito estampada no rosto e no coracio, e eles deixardo
de lado o préprio trabalho para conceder a vocé o beneficio da riqueza da
vida deles.

Vou manda-lo a Alexander Graham Bell, inventor do telefone; a Elmer
R. Gates, o grande cientista americano que passou a vida pesquisando tudo
relacionado ao funcionamento da mente humana; e vou manda-lo a um
grupo de outros homens distintos cuja vida profissional inteira se tornara
um livro aberto para vocé apreciar e usar, mas ndo tera nada desses
homens, a menos que os procure com a evidéncia de que trabalha para dar
ao mundo uma filosofia de realizacdo individual melhor que qualquer
outra que existe no momento.

Lembre-se, um homem pode ter quase tudo que quer, dentro do
razoavel, se for atrds desse desejo em nome do que ainda ndo nasceu e do
mundo como um todo; mas se demonstrar por seus atos e palavras que
busca cooperacdo por beneficios puramente pessoais, ele encontrard um
mundo frio e indiferente. Se pare¢o enfatizar essa verdade a ponto de me
tornar pessoalmente afrontoso, assim ajo porque vocé e todas as pessoas



que come¢am uma tarefa como a que aceitou precisam entender essa
caracteristica da humanidade. Digo assim ndo sé para sua orienta¢do, mas
também para que transmita essa verdade pela Filosofia da Realizacdo a
outros que também precisam dela.

Se quer uma ilustracio pratica do que acontece quando esse principio é
posto em pratica por um homem que prova a comunidade que trabalha
pelos interesses das pessoas, ndo s6 pela autopromogio, estude a
experiéncia do candidato ao cargo publico que se levanta com indignac¢do
justa contra os males politicos do presente e se apresenta ao povo como um
candidato da reforma, prometendo a ele sacrificar interesses pessoais e
tempo pelo bem-estar geral. Conheci mais de um exemplo desse tipo de
homem que foi eleito por maioria esmagadora.

Ha pouco tempo, certo distrito em uma grande cidade americana foi tao
abusado por um prefeito que se aliou ao submundo, que aquela area da
cidade se tornou perigosa para os jovens. Os politicos foram requisitados
em vao. Finalmente, um religioso decidiu fazer alguma coisa. Apesar da
falta de experiéncia nas questdes politicas, ele escolheu um conhecido
empresario como sua indicacdo para prefeito, e foi ao distrito afetado com o
sangue fervendo nas veias. La ele disse ao povo em termos claros que ficaria
ali até que todos os ajudassem a colocar um homem decente no gabinete.
Noite ap6s noite ele andava pelo distrito, falando de um palanque que
montou em uma carroga, concluindo o discurso sempre com as seguintes
palavras: “Peco sua cooperacdo, ndo para o meu beneficio, mas para o
beneficio de seus filhos e dos filhos dos vizinhos, que tém direito a um
exemplo de decéncia por parte de todas as pessoas mais velhas”

Seu candidato foi eleito com a maior votagdo jamais conquistada por
um prefeito! E a histdria se repete em todos os relacionamentos humanos.
O mundo todo quer ajudar aquele que esquece de si mesmo e oferece seus
servigos para o bem dos outros. Se ndo me engano, era essa a ideia de um
humilde carpinteiro que, ha quase dois mil anos, deu Seus servicos e Sua
vida para melhorar a vida dos outros. Sua influéncia se espalhou até ser
agora a maior influéncia benéfica individual que o mundo ja conheceu, e
Sua filosofia é tao solida hoje quanto era quando Ele a pregou.



Todas as disputas tém trés lados: seu lado, o outro lado, e o lado
certo.

Nio quero fazer de vocé um pregador, mas chamar sua aten¢do para uma
regra simples de relacionamento humano que foi dada ao mundo pelo
maior filésofo de todos os tempos; e espero sinceramente que vocé nao
deixe de transmitir ao mundo a sugestao que dei sobre Sua filosofia. Se
chegar um tempo neste pais, ou em qualquer outro, em que as pessoas se
tornem tdo frias e praticas que olhem com desprezo para a filosofia do
Nazareno, o mundo estarda em mas condi¢cdes. Além do mais, quero que
lembre que foi esse mesmo humilde carpinteiro que deu ao mundo sua
primeira demonstracdo da funcionalidade do principio do MasterMind.
Algumas teologias podem ter se afastado muito dos ensinamentos originais
do Nazareno, e o mundo dos negdcios, portanto, pode ter razdes justas para
considerar as aplicagdes praticas modernas da religido como algo
impraticavel na administra¢do industrial, mas que o mundo se lembre que a
teologia de um intérprete falivel e os ensinamentos do Mestre sio duas
coisas separadas e distintas. Nunca me considerei um seguidor exemplar de
nenhuma interpretacio moderna da religido, mas sei o que o Mestre disse
sobre relacionamentos humanos, e sei, por experiéncia pratica e observac¢io
dos métodos dos homens de negocios, bons e maus, que Sua filosofia é tao
boa e aplicavel hoje quanto era quando Ele a ensinou.



ANALISE DO CAPITULO 2
por Napoleon Hill

Como Andrew Carnegie afirmou de maneira tido convincente, o
MasterMind é um meio pratico pelo qual o individuo se apropria e usa
educacdo, inteligéncia e experiéncia pessoal de outras pessoas; portanto, é o
meio com que se pode superar praticamente todo obstaculo que tem de ser
enfrentado no caminho para a realizagao do principal objetivo de alguém.

Com a ajuda do MasterMind ¢é possivel examinar as estrelas do céu sem
ser astronomo.

Com a ajuda desse principio, é possivel entender a estrutura da Terra
onde vivemos sem ser gedlogo.

Pode-se observar a Natureza produzindo uma borboleta a partir de uma
lagarta, sem ser biologo.

Por meio desse principio é possivel conhecer a natureza e o uso de
drogas e substancias quimicas sem ser quimico.

Da para conhecer a histéria da humanidade sem ter vivido desde o
comeco dela.

Todas essas possibilidades, e mais, estdo disponiveis para a pessoa que
entende como aplicar esse principio universal; portanto, ele ocupa uma
posicao de primeira grandeza na Filosofia da Realiza¢ao Individual.

Nenhuma alteracdo foi feita na interpretacio de Carnegie para o
principio do MasterMind e seu papel na Filosofia da Realizacdao. A pedido
dele, a filosofia foi apresentada, tdo rapidamente quanto possivel, em suas
proprias palavras. A seguir, acrescento minhas observacdes sobre o
MasterMind.

SUGESTOES PARA PRINCIPIANTES NO USO DO MASTERMIND



Aqui vai um resumo das orienta¢des para o uso pratico do MasterMind que
dou a todos os iniciantes.

» Para todos os efeitos praticos, o estudante pode presumir que ha dois
tipos de aliancas de MasterMind. Primeiro, a do tipo puramente pessoal,
que consiste de parentes, amigos proximos, conselheiros religiosos e
conhecidos de circulos sociais, com quem se pode aliar para o lazer ou por
propdsitos educacionais, sem nenhuma inten¢do de transformar a alianga
em ganho material ou financeiro. Segundo, aliangas ocupacionais,
comerciais ou profissionais, formadas por pessoas escolhidas inteiramente
para progresso financeiro, econdmico ou profissional, por lucro. Harmonia é
a palavra a ser observada para o sucesso nos dois grupos. Lembre-se de que,
nos dois, uma das maiores consideragdes que se deve oferecer aos aliados
escolhidos em troca de sua solidariedade, lealdade, conhecimento,
experiéncia, capacidade criativa, harmonia e cooperacdo é o retorno, em
plena medida, dessas mesmas qualidades.

» Escolha como membros da sua alianca de MasterMind nos dois grupos
homens e mulheres que sejam mais adequados as suas necessidades.
Escolha aqueles que tém mais probabilidades de se manterem em total
solidariedade com seu objetivo principal definido. Mantenha seu objetivo
principal presente e firme em sua mente e na dos que escolheu para ajuda-
lo na conquista desse objetivo. Se descobrir que escolheu alguém que nao
serve para ser membro de sua alianca, abra mao da escolha inadequada e
faca uma nova selecao.

» Seis ou sete pessoas costuma ser o numero mais favoravel para a
coopera¢do harmoniosa. Um numero maior pode se tornar desajeitado.
Para aliangas puramente sociais (exclusivas de empreendimentos comerciais
em que a habilidade técnica é essencial), um numero menor ¢ suficiente, e
esse numero depende, é claro, da natureza e do proposito da alianga.

» Membros da alianca de MasterMind devem permanecer, o tempo todo,
em comunicagido proxima uns com os outros. Devem ter um hordrio regular
de reunides, como o Conselho Diretor de uma empresa bem-administrada



se reune regularmente. No entanto, ndo ¢é essencial que todos os membros
estejam presentes em todas as reunides.

» Em reunides formais de um grupo de MasterMind, meios e maneiras para
a realizagdo do objetivo principal definido ou para a conquista de qualquer
objeto menor tendo em vista a realizacio do objetivo principal devem ser
profundamente analisados em uma discussao da qual todos os membros
participem, de forma que os planos finais representem a experiéncia, o
conhecimento, a genialidade, a estratégia e a imagina¢do combinados de
todos os individuos da alianca. Porém, o ato propriamente dito de pér em
pratica quaisquer planos criados pelo grupo é de responsabilidade tunica do
lider. Nao espere que outros digam o que vocé deve fazer, quando fazer,
onde fazer e como fazer, e depois facam por vocé!

» Lembre sempre que um DESEJO ARDENTE, DEFINITIVAMENTE
AFIRMADO, AMPARADO POR FE é o comeco de toda realizacdo, e a
propria esséncia em torno da qual o MasterMind funciona com sucesso.
Desejo, o desejo profundamente assentado e definido, é o ponto de partida
para a aplicacio do MasterMind. Nao ha disponivel para o individuo
conquistar com esforgo proprio, exceto o que é obtido pelo desejo definido.
Portanto, que o seu objetivo principal na vida se torne um desejo obsessivo!

» Lembre-se também de que a atitude mental é uma forma de energia
contagiosa que toca e influencia cada membro de um grupo de
MasterMind. Portanto, va para as sessdes do seu grupo de MasterMind com
uma disposi¢do de autoconfianca baseada em fé absoluta na realizagdo do
seu objetivo principal. Nao pode haver concessdo em relagio ao estado
mental chamado fé. Esse é o poder invisivel que une as mentes de um
grupo de MasterMind em uma s6 mente, a partir do momento em que se
torna o fator dominante na mente de cada individuo do grupo. Fé e medo
sdo os dois extremos opostos do espectro de energia criado por uma alianga
de MasterMind; um representa o polo positivo do continuo, o outro
representa o extremo negativo.

A fé permite que o individuo se aproxime de Deus a ponto de se comunicar
com ele. O medo o mantém afastado e torna a comunica¢do impossivel.



A fé faz evoluir um grande lider cujas visdes ndo conhecem limites; o
medo cria um seguidor hesitante.

A fé faz homens corajosos e honrados nos negéocios; o medo faz homens
desonestos, indignos de confianga e dissimulados.

A fé leva o individuo a procurar e esperar encontrar o melhor que ha
no homem; o medo descobre apenas defeitos e deficiéncias no homem.

A fé se identifica sem engano pela expressdo nos olhos de um homem,
em seu rosto, no tom de voz e em cada atitude. O medo se identifica da
mesma maneira, e em todos esses lugares sua presenca pode ser
reconhecida por quem quiser.

A fé atrai pessoas dispostas a cooperar; o medo repele as pessoas e as
torna avessas a comunicacgio e a responder tentativas de abordagem.

A fé atrai apenas o que é construtivo e criativo; o medo s6 atrai o que é
destrutivo. Teste esse principio onde quiser, e se convenca de sua
veracidade.

O acerto trabalha pela fé; o erro trabalha pelo medo. Postos um contra o
outro, 0 homem com fé abundante vencera aquele que é desmotivado pelo
medo 99 de cada cem vezes, porque o medo faz o homem seguir em frente
sem plano ou propdsito, enquanto a fé s age por planos bem definidos
tendo em vista fins claros.

Fé e medo comecam imediatamente a revestir seus objetivos em
realidades fisicas, valendo-se da mais pratica e natural das midias
disponiveis.

Fé constrdi; medo destrdi. Essa ordem nunca ¢é revertida.

A fé pode construir um Empire State Building, um Canal do Panama,
ou dar seguran¢a a uma na¢do. O medo rejeita toda iniciativa, grande e
pequena.

Fé e medo nunca fraternizam. Nao podem e ndo vdo ocupar a mente ao
mesmo tempo. Um ou outro precisa dominar, e sempre domina.

O medo acolhe guerras e depressdes devastadoras; a fé as expulsa.

Fé pode elevar a mais humilde das pessoas ao pico de grandes
conquistas em qualquer vocagdo. O medo pode tornar a realizagdo
impossivel, e torna.

Até um cavalo ou cachorro sabe quando o dono esta com medo, e
reflete esse medo de forma definida no comportamento, provando assim
que o medo é contagioso.



Fé é um poder misterioso, irresistivel, que os cientistas ndo conseguiram
isolar ou entender. E a alquimia secreta da natureza com que a mente do
homem é dotada de poderes espirituais.

Medo e poder espiritual sdo como dgua e 6leo, ndo se misturam.

Fé é um estado mental, e é privilégio de todo homem usa-la. E
importante apontar que a Unica coisa sobre a qual todo individuo tem
completo controle é seu estado mental.

Quando utilizada, a fé remove a maioria das limitagdes reais e
imagindrias com que o homem se prende em sua prépria mente. Nenhum
homem descobriu limita¢des para o poder da fé.

A fé comega a se apoderar da mente quando o individuo cristaliza
esperancgas, desejos, metas e objetivos em uma determinac¢do ardente de
encontrar o sucesso.

A fé forma uma afinidade natural com a justica; o medo fraterniza com
a injustica.

Seja grande ou pequeno, para alcangar o sucesso todo negocio precisa
ter um lider capaz de inspirar fé em todos a quem serve ou que sdo servidos
por esse negocio.

Quando vocé deixa de ter fé em suas metas e esperancas, ¢ melhor
escrever “finis” em seu histdrico, porque estara acabado, seja vocé quem for
e seja qual for sua vocagdo.

Eu asseguro que, se vocés tiverem a fé do tamanho de um grao de
mostarda, poderdo dizer a este monte: “Va daqui para 13’ e ele ird. Nada
sera impossivel para voceés.

Estou aqui enfatizando um fator importante do principio do MasterMind
que Andrew Carnegie ndo enfatizou, a saber, o estado mental chamado fé.
Fago isso porque a experiéncia provou inumeras vezes que o habito da
discussio amistosa sobre qualquer assunto, pelo que se tornou
popularmente conhecido como reunido de mesa-redonda, tem uma
tendéncia clara de afastar o medo e incentivar a fé. A maioria dos homens
de distintas realizacdes descobriu esse fato e fez uso efetivo dele.



E conhecimento comum que quatro lideres da industria americana
fizeram uso desse principio ao longo de um periodo de anos. Eles sdo
Henry Ford, Thomas A. Edison, Harvey Firestone e John Burroughs, o
naturalista. Uma vez por ano, deixavam de lado as responsabilidades dos
respectivos negocios e viajavam juntos, iam a algum local isolado nas
montanhas onde entravam em uma alianca de MasterMind com o
propdsito de trocar ideias. Quando voltavam, cada homem do grupo levava
todo o conhecimento com que tinha ido, mais o que havia adquirido com
os outros trés. Pessoas que conhecem os fatos ja disseram que cada homem
do grupo voltava dessas peregrinacdes anuais com uma mente nova e mais
alerta.

Como Carnegie afirmou com grande competéncia, a mente nio é
completa sozinha. Todas as mentes realmente grandes foram reforcadas
pelo contato com outras mentes. As vezes, esse reforco acontece por puro
acaso, sem o pleno conhecimento do individuo sobre o que estd
acontecendo ou como estd acontecendo, mas as mentes realmente grandes
sdo resultado de compreensio e uso deliberados do principio do
MasterMind. E por isso que sio poucas as mentes realmente grandes! O
principio do MasterMind ndo é assunto de conhecimento comum para
todas as pessoas, e foi a compreensio desse fato que levou Andrew
Carnegie a dizer que estava apresentando ao povo da América a melhor
parte de suas verdadeiras riquezas ao ajudar a organizar todos os principios
do sucesso em uma filosofia de realiza¢ao individual.

Observe os homens bem-sucedidos onde quer que os encontre, e vera,
se tiver acesso aos registros da vida deles, que o sucesso foi consequéncia da
aplicacao, de uma forma ou de outra, do principio do MasterMind.

Arthur Brisbane era um homem da imprensa sem registro de
realizacbes de grande destaque. Ele formou uma alianca com William
Randolph Hearst, pela qual se tornou conselheiro confidencial de Hearst. O
relacionamento entre os dois pos em funcionamento aquele poder
silencioso e invisivel conhecido como fé, e em pouco tempo Brisbane
progrediu até uma posi¢do importante, com seu nome no fim de uma
coluna chamada “Today” (Hoje) na primeira pagina didria de todos os
jornais que pertenciam a Hearst. A popularidade de Brisbane cresceu até
seu nome aparecer nas primeiras paginas de centenas de outros jornais do
pais. Sua fortuna também cresceu! E William Randolph Hearst também



cresceu, tanto em poder mental quanto em riquezas materiais. A alianga
levou grandes beneficios aos dois homen:s.

Ha pouco tempo, Arthur Brisbane morreu, e imediatamente apods sua
morte o grande império jornalistico de Hearst desmoronou como se fosse
construido sobre uma base de areia. O MasterMind que desenvolveu os
jornais de Hearst e os manteve em lucrativo funcionamento havia morrido
com Brisbane. Tais circunstancias ndo podem ser explicadas como simples
coincidéncias ou acaso. A mente compreensiva sabe que ndo é assim.
Procure onde quiser, entre homens e mulheres envolvidos nas mais
humildes buscas da vida, bem como entre aqueles que se dedicam a
administracdo de impérios de comércio e industria, e vai encontrar o
principio do MasterMind em evidéncia onde quer que haja um individuo
de sucesso.

Kate Smith adotou o canto como principal objetivo na vida, mas
comecou mal. Algumas pessoas se dispunham a ouvi-la cantar, mas poucas
queriam pagar pelo privilégio. Durante longos e desanimadores meses, ela
cantou quando e onde encontrava plateia, com ou sem remuneragdo. Mas
nada aconteceu até ela formar uma alian¢a de MasterMind com um agente,
Ted Collins. Entdo, tudo mudou. Ela agora canta regularmente em uma
rede nacional de radio, e sua arte rende a ela mais dinheiro por
apresentacdo do que muitos cantores ganham em um ano inteiro, apesar de
a América ter uma horda de cantores desempregados, muitos deles,
provavelmente, melhores que Kate Smith ou, no minimo, iguais a ela.

Edgar Bergen e “Charlie McCarthy”, seu irrepreensivel “fantoche”,
trabalharam pela Broadway, em Nova York, por muitos anos, por qualquer
compensacdo que conseguissem. Na maior parte do tempo, eram
cavalheiros “em liberdade”, como o povo do teatro costuma dizer quando
fica sem emprego. Por acaso ou ndo, essa dupla hoje nacionalmente famosa
foi descoberta por Rudy Vallée. Ele prontamente os apresentou em seu
programa de radio para a maior plateia que ja tinham tido. Esse foi o ponto
em que tudo mudou! A aplicagdo temporaria do principio do MasterMind,
funcionando pela mente de Vallée e Bergen, deu o impulso necessario a um
homem que hoje toda a América reconhece como um génio em sua
profissdo, e seu valor disparou! Ele era um génio antes de ser descoberto
pelo mundo, mas isso nao foi suficiente. Nunca é. Um homem pode fazer
uma ratoeira melhor que a do vizinho, mas ndo se engane pensando que o



mundo vai bater na porta dele, a menos e até que sua superioridade ganhe
impulso por meio do principio do MasterMind.

Jack Dempsey era um jovem desconhecido que as vezes lutava boxe. Ele
nao era habilidoso ou conhecido. Por um golpe de sorte, formou uma
alianca de MasterMind com Jack Kearns, e pouco depois estava a caminho
do campeonato mundial e de uma fortuna. Chegou o momento em que o
MasterMind entre os dois homens foi rompido, e com ele se foi a
popularidade de Dempsey como lutador e sua técnica. A histdria é bastante
conhecida entre esportistas para justificar uma descricdo dos detalhes aqui.
O fato de maior importancia a ser lembrado é que, quando o MasterMind ¢
descartado, leva com ele as chances do individuo de sucesso permanente.

O reverendo Frank Crane era um pregador itinerante cujos sermoes,
como se ouvia em reclamagdes constantes, “mal rendiam o suficiente para
manter juntos corpo e alma” Por sugestio de um homem que entendia o
principio do MasterMind, Frank Crane parou de pregar para pequenas
congregagdes pessoais e comegou a escrever sermdes pequenos para
imensas plateias invisiveis por meio de uma coluna publicada em centenas
de jornais. O homem que o ajudou a comercializar seus sermdes, por meio
da aplicacdo do principio do MasterMind, ¢é autoridade pelo
reconhecimento do rendimento anual de Crane, na época de sua morte,
varios anos atras, bem acima de US$ 75 mil, mais do que o presidente dos
Estados Unidos recebia.

Seja qual for o objetivo principal definido de uma pessoa, seja
administrar um grande império, seja fazer sermdes, ela s6 terd sucesso
relevante pela aplicacio do MasterMind. Absorva essa verdade e vocé
estarda bem perto do ponto de partida do sucesso como talvez jamais
conheceu antes.

O homem que vende mais seguros de vida que qualquer outro corretor
no estado de Ohio ja foi um condutor de bonde com pouca escolaridade,
mas com um desejo insaciavel de ser reconhecido como um homem
famoso. Seu método de aplicar o principio do MasterMind a venda de
seguro de vida € interessante e educativo. Enquanto ainda trabalhava como
condutor de bonde, ele se tornou estudante da Filosofia da Realizacao
Americana. Antes de concluir o treinamento, ele se demitiu do emprego na
companhia de bondes e comec¢ou a vender seguros.



Depois de capturar o espirito e o significado do principio do
MasterMind, ele comecou nesse novo trabalho por intermédio de uma
aplicacdo unica desse principio. Primeiro, fez aliancas permanentes com
varias lojas varejistas que vendiam mdveis parcelados, e propds que elas
apresentassem uma apolice de seguro de vida, com o primeiro ano
integralmente pago, a cada casal recém-casado que mobiliasse toda a casa
em uma dessas lojas.

Depois ele fez aliangas semelhantes com os vendedores de varias marcas
de automoveis. Animado com o sucesso nesses campos, ele formou aliangas
com varias firmas de investimento que asseguravam a vida de todos que
comprassem casas delas. Depois foi a vez dos bancos de poupanca, que
asseguravam a vida de todos os novos investidores que mantivessem certo
saldo minimo. No primeiro ano de suas operagdes, esse jovem ganhou
muito mais do que a companhia de bondes pagou a ele durante os dez anos
em que trabalhou como condutor. Ele hoje tem varios outros corretores
trabalhando para ele em varias regides do pais, e dizem que sua renda é
superior a um ano inteiro de rendimentos da companhia de bondes para a
qual ele trabalhava.

Alguns fatos sobre esse homem explicam seu sucesso. Escolaridade e
aparéncia eram fatores que, decididamente, ndo o favoreciam. Ele é um
homem pequeno, magro, alguém que parece precisar, acima de tudo, de
uma boa refeicdo. Em muitos aspectos, é inferior ao homem mediano, e
sabe disso. Mas aqui vai o segredo de seu sucesso: a inferioridade foi
transformada em um DESEJO ARDENTE por reconhecimento e fama, o
motivo principal que o leva a trabalhar duro, com um espirito de
persisténcia que ndo conhece o significado da palavra “impossivel”!

Ele ¢é totalmente destemido! Isso também ¢ resultado de uma
reconstru¢do mental da prépria imagem, para compensar a falta de
personalidade e a reconhecida inferioridade em varios outros aspectos. Ele
trabalha com um objeto definido para todos os dias do ano, e mantém uma
aderéncia rigida & cota de vendas que estabeleceu para si mesmo. E claro
que ele faz o mais pleno uso do MasterMind. Fora isso, ndo tem tragos que
o distingam nem habilidade secreta. Sua realizagdo pode ser duplicada com
facilidade por ndo menos que seis mil outros corretores de seguros que
tiveram o mesmo treinamento que esse rapaz recebeu, mas nao
apreenderam todo o significado e todas as possibilidades do MasterMind.



O reverendo Paul Welshimer, de Canton, Ohio, fez uma aplicacio tao
eficiente do principio do MasterMind que organizou a maior Escola
Dominical na América, com um total de mais de cinco mil membros
associados. Seu método de aplicacdo do principio era simples e interessante.
Resumindo, consistia em um plano pelo qual ele fazia cada membro de sua
igreja e cada membro de sua Escola Dominical um membro ativo de seu
MasterMind. Ele dava a cada pessoa um papel a desempenhar, e com ele
um motivo para o desempenho fiel do papel. Organizou os membros da
igreja e os membros da Escola Dominical em uma série de comités, e a cada
um deu uma tarefa especifica relacionada a expansio da influéncia da
igreja. O segredo do sucesso de Welshimer pode ser explicado em uma
breve frase: “Mantemos todos ocupados puxando’, ele disse, “e ninguém
tem tempo ou vontade de reclamar”.

E o motivo que promoveu toda essa coopera¢gio harmoniosa nao foi
mais que o desejo de cada membro de reconhecimento pessoal pelo
trabalho bem-feito, fiel. O reconhecimento era dado em abundéancia. A
igreja publicava um jornal semanal, que era impresso em grafica prépria. O
jornal era dedicado inteiramente as noticias relacionadas aos membros da
igreja e da Escola Dominical, seu trabalho e suas atividades sociais e
familiares. Isso era motivo suficiente para garantir grande cooperacio.
Todos tinham a alegria de ver seu nome no jornal da igreja. Os que
prestavam mais servico tinham a alegria de ver também a foto ao lado do
nome, de vez em quando.

“Um grande pregador!”, alguns dirdo sobre Welshimer. Mas a ironia de
tudo isso é que mal se pode chama-lo de pregador. Ele ndo é um bom
orador. Seus sermdes costumam ser aridos e pouco interessantes. Ele explica
dizendo que, antes de entrar no ramo do sermao, trabalhava no comércio
de alimentos. Mas ele ¢ um 6timo organizador. Esse é o verdadeiro segredo
por tras de suas realizacdes. Ele entende o principio do MasterMind e
trabalha com ele o maximo possivel. Seu rebanho faz o resto. E fazem de
boa vontade, se divertindo muito. Além do mais, eles ampliaram a igreja
original, antes pequena, de uma sala so, até ela ocupar a maior parte de um
quarteirdo inteiro, incluindo o grande auditorio publico que as salas da
Escola Dominical hoje ocupam.

A fama de Welshimer como homem da igreja se espalhou, e lideres da
igreja e da Escola Dominical de quase todas as cidades dos Estados Unidos



visitaram sua igreja interessados em saber o segredo de seu sucesso. Bem, o
“segredo” é agora propriedade de qualquer outro lider de igreja que queira
usa-lo. Consiste na aplicagao inteligente do principio do MasterMind. Mais
nada.

Edwin C. Barnes, associado comercial do falecido Thomas A. Edison,
deve muito de seu sucesso ao jeito unico como aplicou o principio do
MasterMind ao comercializar o Ediphone, nome comercial para a maquina
de ditado de Edison.

Na época em que ele comecgou a aplicagio incomum desse principio, sua
forca de vendas era formada por cerca de vinte homens. Ele entrou em
uma alianca de MasterMind com varias empresas que vendiam mdveis e
suprimentos para escritdrio, equipamentos que facilitavam o trabalho, como
calculadoras e maquinas de escrever, e por essa alianca os representantes de
vendas dessas empresas praticamente se tornaram vendedores do
Ediphone.

O arranjo determinava que os vendedores do Ediphone e os
vendedores que representavam as firmas de maquinas de escrever e
equipamentos para escritdrio trocariam favores fornecendo uns aos outros o
nome de possiveis compradores de seus respectivos produtos, sem custo
para ninguém.

O plano para por em pratica o arranjo era simples, mas eficiente.
Consistia em uma central telefonica operada pela telefonista da organizagdo
de Barnes, a quem os nomes dos possiveis compradores eram transmitidos
todos os dias. Em suas visitas didrias, os vendedores de equipamento para
escritorio e das firmas de maquinas de escrever se mantinham atentos a
empresas que pudessem precisar de Ediphones, especialmente as novas,
que comecavam a operar. Esses vendedores telefonavam prontamente para
a central telefonica e davam a informacio.

Os vendedores de Ediphones também se mantinham atentos as
empresas que pudessem precisar de qualquer tipo de equipamento para
escritdrio, ou maquinas de escrever, e passavam a informacao por telefone.
De acordo com esse plano, todas as empresas que participavam da alianga
de MasterMind tinham os servigos de um grupo de vendedores que ndo
estavam em suas folhas de pagamento, mas cujos servigos eram, mesmo
assim, muito lucrativos.



Dez anos de operacido seguindo esse plano resultaram em um sucesso
tdo grande que Barnes conseguiu se aposentar com muito mais dinheiro de
que precisava, e as empresas a que ele se aliou também se sairam muito
bem, ¢é claro.

Logo depois do fim da Primeira Guerra Mundial, uma jovem que
anteriormente trabalhava como secretdria particular muito bem
remunerada perdeu o emprego, porque a empresa para a qual trabalhava
faliu. Ela comegou a procurar outro emprego, mas nao encontrou nenhum
que pagasse o salario que estava acostumada a receber. Enquanto procurava
um novo emprego, ela se tornou estudante da Filosofia da Realizacdo
Americana.

Depois de ouvir apenas uma palestra sobre o principio do MasterMind,
ela fez uma descoberta que a capacitou para criar um negdcio com o qual
ganha mais de dez vezes o que ganhava antes como secretaria particular.

Sua ideia era bem simples. Tendo desenvolvido uma agradavel “voz de
telefone” enquanto trabalhava como secretaria, ela teve a ideia de
transformar a voz em rendimento, oferecendo-a certas categorias de
empresas com possiveis clientes devidamente qualificados. No comeco ela
se especializou em fornecer possiveis compradores de seguro de vida,
automdveis e imdveis. Mais tarde, acrescentou a lista de clientes lojas de
departamentos e outras empresas relacionadas a uma ampla variedade de
categorias.

Trabalhando com o catdlogo de telefones, ela se comunicava com cada
individuo relacionado em busca de informacdo suficiente para poder
determinar com muita precisdo os que eram consumidores em potencial
para seus clientes. E claro que ela adotava uma abordagem de vendas para
o uso do telefone que permitia determinar com precisdo para quais clientes
um individuo poderia ser um consumidor em potencial, e sua conversa de
vendedora era planejada para qualificar cada pessoa com quem falava como
um cliente em potencial ou alguém que nao estava interessado em comprar.

Em um dia chuvoso, essa mulher esperta me telefonou em Washington,
D.C., para minha casa. Falando com seu habitual “tom de voz de um
milhdo de dolares”, ela perguntou se eu faria a cortesia de receber sua
assistente, a Sra. Smith, no balcdo nimero doze, no Departamento
Masculino da Loja Woodward & Lothrops, onde eu veria algo de que
precisava, algo que, ela tinha certeza, eu queria, e algo pelo qual eu



certamente ficaria grato a ela. Concordei com o encontro. A voz treinada da
jovem e sua conversa bem reparada me fizeram aceitar a oferta. Ao chegar
ao balcdao numero doze, me vi no fim de uma fila de mais de dez homens,
todos esperando, como eu, para encontrar a misteriosa Sra. Smith e ver o
que ela tinha para mostrar. Na frente da fila, a Sra. Smith estava ocupada
mostrando capas de chuva aos homens da fila, e vendendo!

A unica coisa que alguém pode controlar completamente é o préprio

pensamento.
Isso é muito significativo!

As vendas do dia somaram 156 capas, sem falar no belo lucro para a
jovem inteligente com “voz de um milhdo de ddlares” Todos os homens na
fila estavam ali com uma disposicdo favoravel, mas um deles tinha uma
informag¢do que os outros desconheciam. Ele havia treinado aquela jovem
na arte de vender por telefone. Seu nome era Napoleon Hill; o treinamento
por ele oferecido a jovem estudante sobre o principio do MasterMind tinha
sido tao completo que ela o fisgou com a “isca” que era dele.

Essa jovem ampliou sua alianca de MasterMind com comerciantes e
empresas treinando outras mulheres para qualificarem por telefone
possiveis compradores de produtos, e agora ela tem organizagdes em varias
das maiores cidades. Nao ha monopdlio do plano. Como nao hd nada que
impega outras pessoas de adota-lo, é possivel que algumas o estejam
usando. Sei de um corretor geral de uma seguradora que adotou o plano e
o utilizou com tanta eficiéncia que aumentou as vendas de seus cinquenta
corretores em mais de 40% no primeiro ano em que o pos em pratica. Ele
mantém um telefonista sempre em ac¢do, ligando para donas de casa e
combinando com elas as circunstincias para os corretores ligarem para seus
maridos.

Alguns podem dizer que ha uma grande distdncia entre a analise dos
métodos de negocios de um sécio de Thomas A. Edison e uma descri¢ao
das técnicas de vendas de uma operadora de telefone; mas o propodsito



deste capitulo é mostrar como o principio do MasterMind pode ser usado
em todas as ocupagdes, desde as maiores até as mais humildes.

Retorno agora a uma analise do MasterMind como foi aplicado pelo
mais distinto industrial americano, Henry Ford, o homem cujas estupendas
realiza¢cdes foram tdo habilmente previstas ha mais de trinta anos por
Andrew Carnegie. Nao serd feita nenhuma tentativa de descrever todos os
métodos com os quais Ford usou o MasterMind, mas vou analisar duas
importantes aplicacbes que ele fez desse principio, ambos assuntos de
registro publico.

Primeiro volto ao ano de 1914, quando Ford chocou todo o mundo
industrial anunciando que dali em diante pagaria a todos os seus diaristas
um saldrio minimo de cinco doélares por dia, independentemente de suas
fungdes. O salario que prevalecia naquela época para fun¢des semelhantes
as desempenhadas pela maioria dos empregados de Ford era de dois
dolares e meio por dia. Outros lideres industriais manifestaram
desaprovacdo em relagdo a politica de saldrio minimo de Ford, e muitos
profetizaram que ela o levaria a faléncia.

Vamos analisar o histérico para saber que efeito essa politica teve, de
fato, em seus negocios. Mais importante que tudo, talvez, isso reduziu o
custo de mao de obra, em vez de eleva-lo, porque os trabalhadores
passaram a trabalhar mais e melhor que antes.

Também melhorou a “atitude mental” com que trabalhavam, elevando,
portanto, o moral de todos. Desse novo espirito de coopera¢ao harmoniosa
surgiu um entendimento entre Ford e seus homens que praticamente o
blindou contra problemas legais, ja que ele tinha dado aos empregados
salarios mais altos e melhores condicdes de trabalho do que qualquer lider
trabalhista teria tido a coragem de pleitear; e vamos lembrar que mais de
vinte anos depois, quando agitadores decidiram romper o espirito de
cooperagdo entre Ford e seus funcionarios, receberam pouco incentivo.

A alianca de MasterMind que Ford estabeleceu entre ele mesmo e seus
homens, por meio de sua politica de saldrio minimo, em outros aspectos
coincidente com essa politica, tem sido um dos fatores mais fortes de seu
estupendo sucesso, da mesma forma que foi essa politica que permitiu a ele
reduzir o preco de seus automdveis ao longo dos anos, enquanto outros
fabricantes aumentavam os pregos de seus produtos.



Muito antes de Ford adotar o principio do MasterMind como um meio
de garantir melhor cooperac¢ao de seus funciondrios, ele o pds em uso em
outra direcdo que teve repercussdes muito mais amplas que afetaram todos
os seus negdcios, e que possibilitou que ele controlasse sua industria sem ir
buscar capital de giro no mercado financeiro profissional.

O método pelo qual ele levantou esse capital foi pratico e simples, como
foram, de fato, todos os métodos de Ford nos negocios. Consistiu em uma
alianca de MasterMind entre ele e os distribuidores de seus automoveis,
pela qual ele providenciou que esses distribuidores se obrigassem a comprar
um numero definido de automdveis todos os anos a preco de atacado, e
pelos quais faziam um pagamento adiantado de uma porcentagem
combinada do valor de compra de cada automdvel, ficando o restante a ser
pago na entrega dos carros. O adiantamento era suficiente para dar a Ford
o capital de giro necessario para a producido de seus automdveis. Portanto,
nao foi necessario pedir empréstimo ou vender a¢oes da empresa.

O valor de mercado desse método de financiamento foi estupendo, e
ele consiste em um principio muito sutil de psicologia de vendas que poucas
pessoas pararam para analisar, a saber: Ford obteve seu capital de giro na
mesma fonte que comprava toda a producio de sua fabrica. De acordo com
esse plano, seus distribuidores ocupavam a posi¢do unica equivalente a de
um socio de Ford; um relacionamento que fazia desses distribuidores
compradores e vendedores de toda a producdo, além de provedores do
necessario capital de giro para a producido dos carros. Essa estratégia de
financiamento livrou Ford de um trabalho caro de vendas, e ainda deu a
ele o capital de giro necessario, sem submeté-lo ao controle de financeiras
profissionais.

Até onde sabe o autor, Ford é o unico operador industrial em larga
escala que teve a visdo de relacionar o financiamento de um negocio a
distribuicdo de seu produto de tal forma que esses dois importantes fatores
sejam assegurados pela mesma fonte. Essa é uma aplicagio do MasterMind
de grande importancia econdmica. O método ortodoxo comum de
financiamento de grandes organiza¢des industriais ou empresariais
negligencia completamente o famoso plano de Ford de relacionar-se com
seus financistas e os compradores de seu produto.

As circunstancias desse plano garantiram a ele a mais plena cooperagao
na administragio de seu negdécio. O procedimento habitual na



administracdo de operagdes industriais é garantir capital de giro de um
grupo de pessoas (geralmente pela venda de a¢des) e vender os produtos a
outro grupo inteiramente diferente. Nesse caso, os proprietarios do negécio
tém pouco em comum com as pessoas que compram seu produto. No plano
de Ford, todos que participam em alguma medida do negdcio tém um
motivo definido para cooperar com ele.

Comenta-se que alguns distribuidores de Ford reclamaram de sua
politica de obriga-los a comprar uma cota regular de automdveis e pagar
adiantado por uma parte dessa compra. A melhor resposta a essa queixa, do
ponto de vista de Ford, é o fato de todas as franquias de distribuidores
Ford no mundo serem um bem que pode ser convertido em dinheiro a
qualquer momento; portanto, conclui-se que a politica pela qual Ford se
relaciona com seus distribuidores deve ser, de maneira geral, muito
lucrativa para eles, tanto quanto para ele mesmo.

O jeito Ford de aplicar o principio do MasterMind se estende muito
além da alianca que ele tem com seus distribuidores e funcionarios
imediatos. Ele se projeta para quase todas as regides habitadas do mundo, e
abrange uma maioria de milhées de homens e mulheres que possuem e
dirigem seu automovel.

Por meio dessa alianca com o publico, e ¢ uma alianca voluntaria do
ponto de vista do publico, Henry Ford ocupa, provavelmente, mais espaco
amigavel na mente do povo americano do que qualquer outro industrial
vivo. Esse bem em forma de boa vontade é um tipo de riqueza que nao se
pode calcular em meros extratos bancérios, automéveis e maquinas. E algo
que pode ser convertido em dinheiro, e é maior e mais duradouro que
qualquer coisa material. Se Henry Ford fosse destituido de cada dolar que
possui, e cada uma de suas fabricas de automovel fosse queimada, e se ele
fosse privado de todos os outros bens materiais que tem, ele ainda seria
mais rico que Creso, porque poderia converter boa vontade em todo o
capital necessario para uma recuperacgdo, tdo rapido quanto seria mandar
uma mensagem para seus milhdes de amigos no mundo. Eles ofereceriam o
dinheiro, até o ultimo centavo que tivessem, se necessario, e investiriam
em... em qué? Bem, investiriam em sua confian¢a em Henry Ford.

Que li¢ao Ford da a todos que se dedicarem a entender como e por que
ele alcangou sucesso tdo abundante! A maioria das pessoas olha para Ford
hoje no topo da lista das grandes fortunas do mundo e ndo vé mais que um



homem que teve “sorte”. Se a verdade fosse conhecida, e ela é conhecida
por poucos, nenhuma parte das aquisicdes de Ford seria atribuida a sorte,
nem a ‘“momentos favoraveis, nem a qualquer outra coisa, exceto uma
aplicacdo inteligente da Filosofia da Realizagdo Americana.

A pedido insistente de Andrew Carnegie, o autor comegou, ha mais de
trinta anos, a estudar Henry Ford e sua filosofia de vida. Essa observacao
pessoal do rei do automdvel comegou muito antes de Ford ser reconhecido
como o maior lider industrial do mundo. Portanto, tive uma oportunidade
de observar o método, passo a passo, pelo qual um homem comega do
nada, com pouquissima escolaridade, sem nenhuma forma de
reconhecimento publico de sua singular habilidade, quase sem dinheiro
suficiente para continuar, e consegue chegar finalmente a posicdo de maior
industrial do maior pais industrial do mundo.

Por causa dessa extraordindria andlise de Henry Ford, que abrange a
maior parte de sua vida de empresdrio, dei aos estudantes dessa filosofia
uma descri¢do precisa da porcao vital da filosofia de Ford que nunca teria
sido conhecida sem seu estudo atento do homem e seus métodos nos
negdcios. Em nenhum lugar, em nenhum livro sobre Henry Ford ja
publicado, algum escritor revelou os segredos que sabemos ser verdadeiros
sobre o impressionante sucesso de Henry Ford como foram descritos por
mim.

Henry Ford tem suas deficiéncias! Mas ¢ significativo que ele tenha tido
sucesso, apesar de todos os erros que cometeu. Vale notar também que seus
enganos, até onde se sabe, parecem ter estado sempre do lado da precaucio
e do conservadorismo. O maior erro dele, talvez, foi ter adiado a mudanga
dos modelos de seus automdveis de tempos em tempos, em concordancia
com a tendéncia popular para dar mais beleza aos automdveis, mas sua
capacidade de recuperagdo a partir dos resultados de seus erros era tdo
grande que ele absorveu as perdas sem prejudicar com gravidade as
finangas ou perturbar o relacionamento harmonioso com o publico e sua
confianga nele.

Dedico-me agora a descricdo do principio do MasterMind como foi e
pode ser aplicado a ocupagdes variadas, e a apresentar Elmer R. Gates e
Alexander Graham Bell, os grandes cientistas americanos que Andrew
Carnegie me orientou a procurar em busca de colabora¢io para a
organizacdo da Filosofia da Realizacdo Americana. As realizagdes desses



dois homens sio muito conhecidas pela maioria das pessoas americanas, o
que torna desnecessaria uma descricio detalhada de seu trabalho. O Dr.
Bell foi o inventor do telefone, e a ele foram creditados outros feitos de
grande valor para a humanidade. O Dr. Gates detinha patentes de mais
invengdes que qualquer outro inventor americano, inclusive Thomas A.
Edison e o Dr. Bell. Ele se especializou no estudo dos fendmenos mentais e
deu valiosas contribuicoes ao escasso corpo de conhecimento que o mundo
adquiriu sobre esse assunto.

Ao longo de mais de trés anos, esses homens colaboraram comigo na
organizacdo dessa filosofia, dividindo tudo que tinham aprendido sobre os
mistérios da mente humana. Se Andrew Carnegie ndo tivesse tido a
previdéncia de me mandar estudar com esses dois homens, a maior parte
de suas impagaveis descobertas em relacdo ao funcionamento da mente
teria se perdido para o homem, porque nenhum deles deixou mais que
meros fragmentos de suas descobertas para serem usados por outras
pessoas. E mesmo esses fragmentos foram registrados de forma a serem
compreensiveis apenas por homens da ciéncia.

Apresento agora o Dr. Elmer R. Gates, que fala por si mesmo e pelo Dr.
Bell, e entrego ao leitor sua andlise do MasterMind e de outros principios
de funcionamento da mente, usando sua terminologia na medida do
possivel, como ele os descreveu para mim.

HILL: Andrew Carnegie sugeriu que eu viesse procurd-lo para pedir sua
cooperacao na iniciativa de dar ao povo americano uma filosofia pratica e
funcional de realizacdo individual baseada em experiéncias de lideres
empresariais e industriais, e nas descobertas de homens da ciéncia, como
vocé. Entdo, pode me contar os pontos de destaque de sua pesquisa no
campo dos fenOmenos mentais, tendo em mente que esta falando para o
beneficio de homens e mulheres que, em muitos casos, ndo tiveram uma
oportunidade de adquirir conhecimento cientifico da psicologia, e para
alguns cuja escolaridade nao foi além do ensino médio?

GATES: Sua solicitagio é muito ampla, mas vou responder da melhor
maneira que puder. Por onde comegamos?



HILL: Em primeiro lugar, queria comparar com vocé anotagdes sobre o
assunto do principio do MasterMind que Carnegie descreveu como a maior
fonte de suas realizacoes. Ele definiu esse principio como “Coordenacio de
duas ou mais mentes trabalhando em perfeita harmonia pela realizacao de
um objetivo definido”. De acordo com a explicagdo de Carnegie para esse
principio, ele parece ser o tinico meio conhecido de contato por intermédio
do qual se pode usar o grande reservatdrio de poder espiritual disponivel a
toda a humanidade, bem como o principio pelo qual um individuo pode se
apropriar e usar conhecimento, experiéncia, educacdo e capacidade
estratégica e criativa de outras pessoas.

GATES: Sim, sei exatamente o que vocé quer. O Dr. Bell e eu passamos
muitos anos experimentando esse principio. E claro que serd um prazer
permitir que vocé se beneficie plenamente do que aprendemos sobre ele;
mas preciso avisar desde o inicio, ndo tire conclusdes em rela¢ao ao estudo
que faz desse estudo até ter uma visdo completa de tudo que foi aprendido
sobre ele. Dr. Bell e eu ndo afirmamos ter adquirido conhecimento mais
que superficial sobre esse assunto, mas fomos longe o bastante para nos
convencermos de que ele abre o caminho para o acesso a uma fonte de
conhecimento que ndo pode ser usada, exceto por sua aplicagdo. Além
disso, também chegamos a conclusdo de que a civilizagdo nunca chegara ao
seu mais alto objetivo até que o conhecimento do principio do MasterMind
seja propriedade comum a todos os povos do mundo.

Nido se assuste com esse alerta, porque espero fornecer a vocé toda
informac¢do que adquiri sobre o assunto do MasterMind em termos que
qualquer pessoa possa entender.

Primeiro, talvez eu deva explicar os dois fatores que acredito serem de
principal interesse em relacao ao principio do MasterMind:

(a) Quando duas ou mais mentes se juntam e suas for¢as se combinam para
a realizagio de um objetivo definido, a combinagdo tem o efeito de
estimular cada mente individual de forma a torna-la mais alerta, mais
imaginativa e mais ativa no uso da fé que um individuo obtém quando sua
mente funciona de maneira independente. Esse fato (e sabemos, além de
qualquer espaco para duvida, que é um fato) é da maior importancia,
porque sugere uma abordagem pratica pela qual um individuo pode



superar os poderes da prépria mente com uma forma de inteligéncia que
nao reconhece limites. O estimulo mental extra que cada individuo recebe
por meio desse tipo de alianca harmoniosa com outras mentes pode ser
muito aumentado pelo simples procedimento de discutir o objeto da
alianca e qualquer forma de ac¢do que leve a realizagdo do proposito da
alianca. Parece que uma reunido de mentes, acompanhada por agio
definida com o propdsito de alcancar algum objetivo definido, tem o efeito
de desenvolver em cada individuo a fé necessdria para chegar ao sucesso.

Foi esse tipo de alianca entre mentes que deu a luz o espirito
determinado que conduziu os exércitos de George Washington a vitoria
contra todas as probabilidades. E é esse tipo de alianca entre mentes que da
a nossa forma americana de governo seu poder estupendo para se manter e
defender contra todos os inimigos. Também é o mesmo tipo de alianca que
estabeleceu o grande sistema industrial da América, nosso sistema bancario
e as outras instituicdes que distinguem nosso pais de todos os outros.

(b) A outra caracteristica do MasterMind se estende muito além do
relacionamento do individuo com as circunstancias mentais e coisas da
vida, e da a ele facil acesso as forcas da inteligéncia infinita, de onde e por
onde se pode recorrer a uma fonte de conhecimento que parece abranger
todas as leis da natureza! Parece que essa fonte de superconhecimento se
torna disponivel apenas aqueles individuos inspirados e motivados por uma
vontade de ajudar a humanidade a se elevar a um patamar mais alto de
inteligéncia, e nunca ¢ alcancada por aqueles motivados apenas pelo desejo
de engrandecimento pessoal em rela¢ao as coisas materiais. Como prova da
solidez dessa teoria (e, sim, ndo digo que é mais que uma teoria), note a
regularidade com que o cientista, que lida apenas com leis que governam as
coisas materiais, chega ao fim do caminho, onde ¢ detido por uma parede
de pedra além da qual nenhuma lei da fisica pode leva-lo. S6 o filoésofo, o
metafisico e o individuo que abre mao das leis da fisica em prol da lei maior
da fé parecem ser capazes de escalar essa parede. Algumas vezes assumi
tanto o papel do cientista que segue as leis fisicas quanto o do filésofo que
ultrapassa a parede no fim do beco tendo a fé como guia. Portanto, posso
falar por observacgdo pessoal, e digo que existe uma fonte de conhecimento
disponivel a toda a humanidade somente pela abordagem da fé.



E aqui podemos definir {6 como um “estado mental no qual um
individuo descarta todas as limitacoes da prépria razio, ou forca de
vontade, e abre a mente para a orientacdo divina de seus esforcos em
direcdo a realizacdo de um objetivo definido”

Minhas experiéncias com o principio do MasterMind me convenceram
de que um individuo trabalhando com outras mentes por meio de
harmonia pode alcan¢ar mais depressa o estado mental no qual projeta o
poder de sua mente além dos limites da propria razao e vontade, mais do
que poderia fazer se agisse de forma independente. Até os animais de
inteligéncia inferior, como os cachorros, ganham coragem e iniciativa
quando sdo orientados pelo espirito da matilha. Um cachorro, por exemplo,
pode ndo pensar em matar uma ovelha por iniciativa propria; mas se esse
mesmo cio se junta a uma matilha cujo lider estd determinado a matar
ovelhas, vai se dedicar a atividade com crueldade e sem hesitacdio. A
mesma tendéncia pode ser vista entre meninos, e é claro que esta presente
também entre os homens. Esforco de massa, trabalho em equipe,
colaboracgdo entre homens que agem em conjunto em espirito de harmonia
dao ao individuo um incentivo para agir que ndo vem de nenhuma outra
origem.

Ha ainda outra caracteristica do principio do MasterMind digna de
andlise. E o fato de um individuo cuja mente foi “aumentada” pelo contato
com outras mentes em uma reunido de MasterMind se tornar consciente
de uma forma de estimulagio mental que beira a intoxica¢do, e essa
condi¢do costuma se manter por muitas horas depois do fim da reunido. A
mente, quando atua nesse estado de intoxicac¢do, entra com facilidade e
naturalidade naquela condicdo de abertura em que o estado mental
conhecido como fé comeca a se manifestar. Como prova disso, observe o
estado mental do vendedor que participou de uma reunido de motivagio
na qual um lider dinamico levou o grupo a um pico de entusiasmo, e vai
perceber que todo vendedor leva com ele uma por¢do de coragem muito
maior que aquela que tinha ao entrar na reunido. Aqui vocé tem a dica de
como gerentes de vendas bem-sucedidos conseguem resultados. O homem
que sabe estabelecer uma conexdo com a mente de seus vendedores é
sempre o gerente de vendas mais capaz, embora ele mesmo possa ser um
vendedor pouco capacitado. Aqui também esta a dica para todos os homens
em todas as areas que desejam projetar a propria influéncia em qualquer



empreendimento por meio da alian¢a com outras mentes. Nem sempre o
religioso que pode pregar o sermdo mais interessante é o melhor lider da
igreja. O verdadeiro lider ¢ o homem que consegue reunir seus seguidores
em espirito de cooperacdo harmoniosa pela qual os induz a pensar e agir
como uma so mente.

Veja Andrew Carnegie, por exemplo. Analise sua personalidade, estude
seu historico educacional e o avalie como quiser. No fim, vocé vai ter que
concluir que, em muitos aspectos, ele é s6 um homem comum. Observe seu
método de se relacionar com os membros de seu grupo de MasterMind e
aqui vocé vai encontrar o segredo de seu poder. Ele sabe como induzir os
homens a se unirem mentalmente e trabalharem juntos como um so6,
subordinando inteiramente os proprios interesses e ideias pessoais ao
beneficio do grupo. Esse é todo o segredo do impressionante sucesso de
Carnegie como lider de industria. Ele seria um lider igualmente eficiente
em qualquer outro segmento de a¢do, como é no ramo do a¢o, porque
descobriu que o segredo de todo grande poder pessoal reside na alianga
harmoniosa entre mentes.

HILIL: Vocé diz, Dr. Gates, que um individuo que se torna mentalmente
estimulado pela associacio com outras mentes, em uma reunido de
MasterMind, leva com ele os efeitos da estimulagdo por algum tempo
depois da reunido. Quer dizer que a mente de um individuo se torna e
permanece mais alerta por um tempo, de forma que ele possa usa-la com
mais eficiéncia depois de submeté-la a influéncia do MasterMind, embora
atue de maneira independente?

GATES: Sim, é exatamente isso. Em alguns casos, essa estimula¢io dura
poucas horas. Em outros, pode durar varios dias; em casos raros, varias
semanas.

HILL: Entdo é necessario que o lider de um grupo de MasterMind se
mantenha em contato prédximo com os membros de sua alianca se quiser
obter dela os beneficios desejados?

GATES: Ah, sim! Com certeza. Observe com que regularidade Carnegie e
outros lideres de seu calibre se reinem com os membros de sua equipe.



Negligenciar essa pratica pode tornar a alianca de MasterMind impotente.
Nao se deve presumir que o fato de um homem se associar a outros dara a
ele todo o beneficio da mente de todos, a menos que ele se mantenha em
contato quase continuo com essas mentes e mantenha sua alianga ativa por
meio de discussdo, planejamento e a¢do! Aqui, como em todos os outros
lugares da natureza, a lei da vida é desenvolvimento e crescimento pelo
uso! A natureza desestimula vacuos e inatividade. As melhores cabecgas sdo
aquelas mais usadas.

O mundo todo segue de boa vontade o homem que mostra por suas

atitudes que sabe exatamente o que estd fazendo.

HILL: E verdade ou ndo, Dr. Gates, que Andrew Carnegie, Thomas A.
Edison e outros de posicao reconhecida em seus campos de atuagio
nasceram com capacidade mental superior a da pessoa mediana? Nao é essa
a razao pela qual superaram a maioria dos homens?

GATES: Sua pergunta ndo pode ser respondida com inteligéncia sem
proteger a resposta com muitas modificagdes - se, mas e talvez! Vou
responder da unica maneira possivel, primeiro categoricamente, dizendo
que o complexo e misterioso maquinario do cérebro humano é tal que
ninguém ainda foi suficientemente astuto para analisar qualquer cérebro
por qualquer padrio de medida de suas capacidades. Sabemos que um
homem como Thomas A. Edison chegou ao mundo com um cérebro tao
aparentemente abaixo do normal que seus professores o0 mandaram para
casa depois de trés meses de esfor¢o aparentemente inutil para ensinar a ele
os fundamentos simples de uma educacao escolar comum, com o veredicto
de que ele “ndo tinha a inteligéncia necessaria para ser educado” Diante
dessa historia veridica, somos forcados, pelas demonstragdes de poder que
ele deu ao mundo mais tarde valendo-se do mesmo cérebro, a admitir que
tudo que sabemos de verdade sobre o cérebro é que ndao sabemos nada!
Com isso ndo pretendo ser engracado ou fugir da pergunta. Quero apenas
ser honesto. Porém, ndo seria totalmente justo se ndo chamasse aten¢do



para o fato igualmente importante de a natureza, as vezes, trazer ao mundo
individuos cuja capacidade para absorver conhecimento (desde os tenros
anos da infincia) for¢ca o0 mundo a reconhecé-los como prodigios. Eu diria
que todo cérebro nessa categoria tem possibilidades de desenvolvimento e
uso que vao muito além de qualquer coisa que o cérebro mediano jamais
alcance. Pegue os individuos que se enquadram nessa classificacio e
alcancam realizagbes muito acima do que é habitual, analise-os com
cuidado e vai ficar impressionado por saber que ele atribui suas realizacoes
ao estimulo de algum motivo que o fez assumir o comando da prépria
mente e usa-la intensamente.

HILL: Agora estd chegando bem perto de responder a pergunta que muito
me interessa. Essa questdo, sem duvida, vai interessar a muitas outras
pessoas que tentam fazer melhor uso de suas habilidades natas para a
solucdo de variados e complexos problemas da vida. Essa pergunta é: onde
fica e qual é o ponto de partida para se tomar o comando da propria mente
de forma a usa-la melhor para ganhar a vida?

GATES: O comego de toda realizagdo ¢ definicdo de objetivo baseada no
motivo ou incentivo correto para influenciar alguém a fazer um esforco
extraordindrio!

HILL: E uma resposta muito breve para uma questio de tamanha
importancia, Dr. Gates. Pode ampliar um pouco sua resposta para torna-la
um guia mais definido para o homem que esta tentando encontrar um
lugar onde possa assumir o comando de sua mente?

GATES: Eu expandiria a resposta em volumosas palavras e ilustragdes, mas
duvido que isso possa tornd-la melhor. A verdade ¢ esta: um homem pode
fazer praticamente tudo que decidir fazer.

A medida em que ele se decide ¢ totalmente uma questio de motivo. E
muito mais importante para um homem se tornar profundamente inspirado
com um motivo definido do que ser brilhante, ou altamente educado.
Motivo da aos homens visao, imaginacdo e iniciativa, autossuficiéncia e
definicdo de proposito. Com essas qualidades mentais, mais o uso do
principio do MasterMind, pelo qual se pode tomar emprestadas de outras



pessoas educacdo, experiéncia e capacidade, um homem pode superar todas
as limitagdes e alcangar praticamente todos os objetivos que se dispuser a
alcangar.

Uma coisa é certa. Nao ha nada que indique que a maioria dos homens
de grandes realizagdes financeiras e profissionais seja mais que o homem
mediano em relacdo a inteligéncia e capacidades cerebrais. Estude esses
homens onde os encontrar e convenga-se dessa verdade. Essa coisa que
chamam de genialidade normalmente ¢ um mito. Quando os observamos
de perto, os chamados génios frequentemente sao s6 definicio de objetivo
amparada por motivo forte.

HILL: Suas afirmagbes sao impressionantes, Dr. Gates. E também sao
muito tranquilizadoras para nds, que nos reconhecemos como pessoas
medianas, especialmente os que tém pouca escolaridade. Posso citar tudo
que disse?

GATES: Sim, cite! Pode ser ttil se todos os homens superarem essa falsa
crenga de que sucesso é para poucos; que esses poucos sao abencoados com
alguma forma misteriosa de capacidade superior. Ndo sou agente
autorizado para falar pelo Criador, mas ndo posso deixar de pensar que, se
Ele ndo pretendesse que as bén¢ios do mundo fossem apropriadas e usadas
pelo “homem mediano”, nao teria feito tantos homens medianos!

E sou, por experiéncia, impressionado pelo fato inescapavel de que as
maiores realizagdes conhecidas pela civilizacio foram trabalho manual de
homens medianos! Por mais paradoxal que possa parecer, preciso chamar
atengao para o fato de que um verdadeiro grande homem é s6 um homem
mediano que descobriu a propria mente e assumiu o comando dela.

Espero que minha franqueza nao o desiluda. Se veio me procurar com a
expectativa de me ouvir dizer que o génio nasce pronto, ndo que é feito pela
descoberta e uso da propria mente, essa ¢ justamente a ideia que quero
desencorajar.

Cada adversidade é uma béngdo disfarcada, desde que ensine

alguma licdo que ndo teriamos aprendido sem ela.




HILIL: Vocé me surpreendeu, Dr. Gates, mas ndo me desiludiu, porque
vim até aqui com a esperanca de aprender, a partir de suas experiéncias
sobre o funcionamento da mente, exatamente o que acabou de me dizer.
Vai ser um prazer confirmar para cada pessoa que se tornar um estudante
da Filosofia da Realizacdo que vocé esta certo quando diz que definicio de
objetivo, amparada por um motivo intenso, é mais importante que
brilhantismo. Vindo de vocé, um homem com uma ampla gama de
experiéncias relacionadas ao poder da mente, essa afirma¢do pode dar
esperanca e propodsito a muitos que, de outra forma, poderiam perder a
esperanca de realizagio pessoal.

Isso concluiu minha entrevista com Elmer Gates, e suas observagdes sao
um depoimento apropriado do poder do principio do MasterMind, e uma
conclusdo adequada a este capitulo

Nada traz felicidade duradoura, exceto aquilo que ajuda outras

pessoas a encontrd-la.




CAPETL LO: 3

FAZLILR UM
ESFORCO EXTRA

57y fato muito conhecido que os homens que se tornam indispensaveis

:%- S;t;em qua-lquer trabalho, negocio ou proﬁsséo. geralmente determinam
0 proprio prego, e o mundo paga o valor estipulado.

Este capitulo trata de um assunto que, mais que todos os outros,
descreve o método pelo qual o individuo pode se tornar indispensavel.
Portanto, este conteudo pode ser de valor incalculavel a todos os leitores
que ganham a vida prestando servico.

Reduzido a termos mais simples, fazer um esfor¢o extra significa prestar
mais e melhor servio do que se é pago para fazer. Quando adotado e
seguido como habito, esse principio da ao individuo o beneficio da lei dos
retornos aumentados. Colocado de forma inversa, deixar de aplicar esse
principio como habito causa prejuizo de acordo com a lei dos retornos
diminuidos.

Um homem que se engajou de maneira destacada no negdcio de ajudar
homens e mulheres a comercializar seus servicos pessoais da forma mais
vantajosa disse uma vez que a severa observancia do habito de fazer mais
do que aquilo pelo que se recebe é um método imbativel pelo qual um
individuo pode promover-se a qualquer posi¢ao que seja capaz de ocupar.

Na medida em que Andrew Carnegie fundou a grande organizagdo
industrial nos Estados Unidos, a United States Steel Corporation, e ao longo
da carreira se tornou um dos maiores empregadores, suas opinides sobre o
assunto neste capitulo devem ser muito uteis para o leitor.



Nao s6 Carnegie empregou muita gente, mas, sabe-se muito bem,
também foi um dos melhores juizes de carater dos Estados Unidos.
Acredita-se que ele ajudava os empregados a se relacionarem entre si e com
o trabalho de maneira tao eficiente que fez mais miliondrios que qualquer
outro industrial americano, tornando-se, portanto, uma autoridade em
meios e maneiras de comercializar seus servigos com o maximo proveito.

Vale notar também que os mais de quinhentos lideres da industria e
comércio que colaboraram com a organizacio da Filosofia da Realizacdo
Americana enfatizaram a importancia de prestar mais e melhor servico do
que aquele pelo qual se é pago seguindo, eles mesmos, esse habito.

Chamo a atengdo para esses fatos no comeco do capitulo por causa da
ampla e crescente tendéncia do povo americano a reverter esse principio
prestando o minimo e o pior servico possivel.

A lei econdmica impede que qualquer homem receba por muito tempo
de um emprego ou empreendimento comercial mais do que dedica a eles.
Essa lei nao foi criada inteiramente pelo homem. Tem raizes nas leis da
natureza, ja que ha evidéncias no reino da natureza de que ela reprova
qualquer tentativa de obter alguma coisa em troca de nada, ou por menos
que seu valor.

Os que respondem a esse aviso certamente descobrem que, mais cedo
ou mais tarde, serdo recompensados adequadamente por sua sabedoria, e a
resposta vira na forma de uma recompensa muito maior do que o valor dos
servicos que prestam. A compensa¢do consiste ndo s6 de ganho material,
mas ficara evidente na maior forca de carater, na atitude mental melhorada
e no desenvolvimento de autossuficiéncia, iniciativa, entusiasmo e
reputa¢do que criam um mercado duradouro por seu servigo.

Existe uma tendéncia crescente por parte de um grande numero de
pessoas americanas ao habito de tentar conseguir alguma coisa em troca de
nada. Essa tendéncia perigosa comec¢ou no fim da Primeira Guerra Mundial
e tem sido tdo definitivamente intensificada ao longo dos ultimos anos que
agora ameac¢a minar todo o estilo de vida americano.

A tendéncia ja comegou a se retrair na funda¢io da industria
americana, que é a maior fonte de emprego.

Nenhuma industria pode funcionar com sucesso se homens se agrupam
em blocos e, pela forca da superioridade numérica, ou por coergao, forcam
a elevacdo dos saldrios, enquanto a qualidade e a quantidade dos servicos



que prestam diminuem. H4 um limite além do qual essa pratica ndo pode
ser mantida sem falir a industria, e esse limite estd para ser atingido.

Enquanto escrevo este capitulo, os Estados Unidos enfrentam sua maior
crise desde aquela que deu origem a esta nagdo, 165 anos atrds. Estamos no
inicio de um grande programa de Defesa Nacional que depende
inteiramente de uma industria americana. O programa nao pode ser
executado com sucesso por homens que exigem de maneira egoista um dia
inteiro de saldrio por um dia ruim de trabalho.

Se ja houve um tempo em que cada americano leal deveria fazer mais
do que é pago para fazer, esse tempo é agora. A presente emergéncia exige
que o povo da América esqueca seus interesses egoistas e se dedique
integralmente ao trabalho de salvar seu direito a liberdade.

Vivemos o tempo em que cada cidadao é convocado a fazer mais do
que é pago para fazer, ndo sé para promover seus interesses privados, mas
também para contribuir com sua parte para a salvacio da forma americana
de democracia que prové a todos noés o privilégio de liberdade individual.

O habito de fazer um esforco extra é, e sempre foi, o foco de toda
promocdo pessoal. Nenhum sucesso digno de nota jamais foi alcancado sem
que esse habito fosse seguido. Mas agora chegou a hora em que devemos
fazer o esforco extra para salvar a instituicdo do americanismo.

Se queremos continuar desfrutando de um sistema de governo que nos
deu o mais elevado padriao de vida conhecido pela civilizagdo, temos que
proteger as pedras fundamentais desse governo e tornd-las seguras. Essa é
uma tarefa que torna o esfor¢o extra ndo s6 desejavel, mas também
absolutamente necessario.

Os que ndo tém a ambicdo de fazer mais do que o servico pelo qual
recebem como uma forma de autopromoc¢ido devem adotar esse hdbito
como medida de autoprotecio. Podemos nao querer luxo, mas certamente
nao descemos tanto a ponto de nao querer liberdade.

Liberdade, como tudo que vale a pena ter nesse mundo, tem um preco.
Nao podemos comprar liberdade fazendo o minimo possivel e exigindo um
retorno por isso, os frutos da liberdade. Nao, vivemos um tempo em que ou
0 povo americano toma para si e aplica o espirito dos pioneiros que
arriscaram vida e fortuna para nos dar liberdade, ou mais uma vez se vera

nos grilhdes de uma ditadura estrangeira que nada sabe sobre justica e
liberdade.



Nesse assunto nao pode haver meias medidas, nem apaziguamento,
nem concessdo. Estamos encurralados e s6 hd um jeito de conseguirmos nos
mover: fazendo o esfor¢o extra com um espirito de determinacdo que nao
conhece o que é fracasso.

Nio podemos continuar sendo “o pais mais rico e mais livre do mundo”
sem pagar pelo privilégio. Nada é de graca. Ou pagamos pelo que
queremos, ou aceitamos o que nos é imposto!

Portanto, durante a leitura deste capitulo, reflita e decida fazer o esforco
extra para apoiar algo mais profundo que a promogao de seus interesses
pessoais.

Enquanto isso, vocé aprende uma grande licao sobre autopromogio que
vai ser util pelo resto de sua vida, como foi util a Andrew Carnegie e a
todos os outros que converteram a oportunidade americana em grandes
riquezas.

Preste mais e melhor servico do que concordou em prestar, e muito

em breve estard recebendo muito mais do que recebe.

Por tras das linhas desta licdo ha um segredo de realizacdo que foi
descoberto por Andrew Carnegie e revelado ao homem a quem ele pediu
que o segredo fosse contado somente aqueles conhecidos por terem outras
qualidades essenciais ao sucesso, sem as quais poderia ser perigoso.

Esse mesmo segredo era conhecido por homens bem-sucedidos que
contribuiram para a organizacio dessa filosofia. Nao é provavel que
qualquer leitor descubra o segredo, exceto pelo habito de fazer o esforco
extra, caso em que ele se revela em algum momento ao longo do caminho,
talvez em um tempo e lugar inesperados.

No come¢o de uma manha gelada, ha uns vinte e poucos anos, o vagao
privado de Charles M. Schwab foi desviado para o trilho secundéario em sua
usina de ago na Pensilvania.

Quando saiu do vagao, ele encontrou um homem que explicou que era
estenografo na sidertrgica e que havia ido receber o vagao na esperanca de
poder ser util a Schwab de alguma forma.



“Quem lhe pediu para vir me encontrar aqui?”, perguntou Schwab.

“A ideia foi minha, senhor”, respondeu o rapaz, “e eu sabia que chegaria
no trem da manhad porque entreguei o telegrama que informava sua
chegada. Trouxe meu caderno, senhor, e serd um prazer anotar todas as
cartas e os telegramas que possa querer enviar.”

Schwab agradeceu ao rapaz pela consideragdo, mas disse que nao
precisava de nada no momento, embora pudesse mandar chama-lo mais
tarde. E mandou! Quando o vagdo particular voltou a Nova York naquela
noite, levava nele o jovem que ia para a cidade por designacao de Schwab,
para trabalhar no escritdrio do magnata do aco.

O nome desse rapaz ¢ Williams; ele foi promovido de um cargo a outro
na organizacdo até ter ganhado e economizado dinheiro suficiente para
abrir um negodcio préprio, e mais tarde ele fundou uma industria
farmacéutica da qual é presidente e acionista majoritario.

Nada muito dramdtico ou interessante nessa breve histéria? Bem, a
resposta depende inteiramente do que se chama de drama. Para todo
homem que estd procurando seu lugar no mundo, essa histdria, se
analisada com cuidado, transmite o mais profundo tipo de drama porque
descreve a aplicacdo pratica de um dos mais importantes principios da
realizacdo individual: o habito de fazer o esforgo extra!

Eu disse que esse homem foi promovido de um cargo a outro na
siderurgica. Vamos descobrir como ele conseguiu essa autopromocio para
aprender como outros podem tirar proveito de sua técnica. Vamos
descobrir, se possivel, o que o jovem Williams tinha em termos de
habilidade que faltava aos outros estenografos no escritério geral da
siderurgica, e que o fez ser escolhido por Schwab e levado para seu
escritdrio pessoal.

Temos a palavra de Schwab de que o jovem Williams ndo tinha uma
unica qualidade que justificasse classifica-lo acima da média para um
estenografo, mas tinha uma qualidade. Uma qualidade que ele desenvolveu
por iniciativa prdpria e praticou como um habito inviolavel que poucas
pessoas tém, e que era o habito de prestar mais e melhor servico do que
aquele pelo qual era pago.

Foi esse habito que permitiu a ele se promover! Foi esse habito que
chamou a aten¢do de Schwab. Foi esse habito que o ajudou a se tornar a
cabeca de uma corporacio da qual ele se tornou o préprio chefe.



E foi esse habito que, muitos anos antes do incidente aqui relatado,
levou Schwab a chamar a atencdo de Carnegie e ganhar dele a
oportunidade de progredir até uma posicdo em que se tornou o proprio
chefe.

Também foi esse habito que permitiu que o irrepreensivel Carnegie
progredisse da funcido de trabalhador diarista a de proprietario da maior
industria americana, na qual acumulou uma enorme fortuna em dinheiro e
uma fortuna ainda maior em conhecimento util.

As opinides de Carnegie sobre o esforco extra fornecem ao leitor uma
técnica funcional pratica com a qual ele pode usar esse principio de maneira
eficiente para a prdpria autopromocio. Sua analise do assunto é aqui
apresentada nas palavras dele mesmo, como a explicou ao autor no comeco
da organizacdo da Filosofia da Realizagdo Individual, a saber:

HILL: Ouvi alguns homens expressarem a crenca de que sucesso ¢ sempre
resultado de sorte. Muita gente parece acreditar que homens bem-
sucedidos alcangam o sucesso porque tém “momentos’ de sorte, e que
outros fracassam porque tém “momentos” desfavoraveis.

Creso, o rico fildsofo persa, fez essa referéncia ao acaso quando disse:
“Hd uma roda na qual giram os assuntos dos homens, e seu
mecanismo é tal que impede qualquer homem de ser sempre
afortunado”.

Na riqueza de sua experiéncia nos negocios, ja viu alguma evidéncia de
uma roda desse tipo? Atribui alguma por¢ao de seu sucesso a sorte, ou a
“momentos” favoraveis?

SARNEGIE: Suas perguntas me ddo um adequado ponto de partida para
uma descricdo apropriada do habito de fazer o esforco extra, ou seja,
prestar mais e melhor servigo do que aquele pelo qual se é pago.

Primeiro, vou responder a sua pergunta dizendo que sim, de fato, ha
uma roda da vida que controla os destinos humanos, e ¢ uma felicidade
poder dizer que essa roda pode ser influenciada de maneira a funcionar em
favor de alguém. Se ndo fosse assim, ndo haveria proposito em organizar as
regras da realizacdo individual.



HILIL.: Pode me dizer da maneira mais simples possivel como se pode
controlar a roda da fortuna? Gostaria de uma descricdo desse importante
fator de sucesso que o jovem que esta comegando a carreira possa entender.

CARNEGIE: Vou descrever a regra especifica de sucesso que, se
corretamente aplicada, permite que uma pessoa literalmente determine seu
preco, com uma chance superior a média de conseguir aquilo que deseja.
Mais ainda, essa regra é tdo poderosa que praticamente garante o individuo
contra oposi¢do séria daqueles que compram seus servigos. Como ja disse,
essa regra é conhecida como o habito de fazer um esforco extra, que é o
habito de fazer mais do que aquilo que se é pago para fazer. Vocé vai
perceber que introduzi uma palavra importante na descricdo dessa regra: a
palavra habito!

Antes de a aplicacdo da regra comecar a trazer resultados apreciaveis,
ela deve se tornar um habito, e deve ser aplicada o tempo todo, de todas as
maneiras possiveis. Significa que se deve prestar o maximo de servico
possivel, e de um jeito amistoso, harmonioso. Além disso, o individuo deve
se portar dessa maneira sem considerar o valor da compensac¢ido imediata
que recebe e até se nao recebe compensagao imediata.

HILL: Mas muita gente que eu conheco, pessoas que trabalham por um
salario, afirmam que ja estdo trabalhando mais do que deveriam pelo que
recebem. Se isso é verdade, por que ndo conseguem influenciar a roda da
fortuna a seu favor mais do que parecem estar fazendo? Por que nao sdo
ricos como vocé?

CARNEGIE: A resposta para sua pergunta é muito simples, mas tem
muitos angulos que ndo vou conseguir explicar enquanto vocé nao
entender isso. Em primeiro lugar, se analisar com precisdo as pessoas que
trabalham por um salario, vai descobrir que 98% delas nao tém um objetivo
principal definido maior do que trabalhar por um saldrio. Portanto, por
mais que trabalhem, ou por melhor que seja o servico prestado, a roda da
fortuna vai girar sem dar a elas mais que o necessdrio para sobreviver,
porque elas ndo esperam nem exigem mais. Pense nisso por um momento, e
vai estar mais bem preparado para seguir a logica que vou apresentar no
restante desta discussao.



A principal diferenca entre aqueles que aceitam uma limitagio de
salario suficiente apenas para sobreviver e mim é esta: eu exijo riqueza em
termos definidos; tenho um plano definido para adquirir riquezas; estou
envolvido com a realizagdio do meu plano e dou o equivalente, em servico
util, ao valor dessas riquezas que exijo, enquanto os outros ndo tém plano
ou objetivo.

A vida me paga de acordo com meus termos. Ela faz exatamente a
mesma coisa para os homens que ndo pedem mais que um saldrio. Entenda,
a roda da fortuna segue a planta mental que um homem cria em sua
cabeca, e retribui a ele em medida fisica ou financeira o equivalente exato
dessa planta.

A menos que vocé apreenda o pleno significado dessa declaragdo, vai
perder a parte importante desta discussdo. Ha uma lei de compensagdo por
meio da operacdo pela qual um homem pode estabelecer seu
relacionamento com a vida, inclusive as posses materiais que ele acumula.
Nao ha como escapar da aceitacdo da realidade dessa lei, porque ela ndo é
uma lei feita pelo homem.

HILI: Entendo seu ponto de vista. Colocando a questdo de outra maneira,
podemos dizer que todo homem estd onde esta por causa do uso que faz da
propria mente?

SARNEGIE: Vocé colocou a ideia corretamente. A principal dificuldade
de muitos homens que passam pela vida castigados pela pobreza ¢ que nao
reconhecem o poder da prépria mente nem fazem nenhuma tentativa de se
apoderar dela. Aquilo que um homem pode realizar com as maos
raramente traz mais que a sobrevivéncia. Aquilo que um homem realiza
pelo uso da mente pode trazer o que ele quiser da vida.

Agora vamos continuar com sua andlise do principio de fazer o esforgo
extra. Vou explicar algumas das vantagens mais praticas desse principio. Eu
as chamo de praticas porque sdo beneficios dos quais qualquer um pode
dispor, sem o consentimento de terceiros.

Vamos considerar, primeiro, que o habito de fazer mais do que se é
pago para fazer traz ao individuo a atencdo favoravel daqueles que tém
oportunidades a oferecer. Ainda ndo tomei conhecimento de nenhum



homem se promovendo a uma posicdo mais elevada e mais rentdvel sem
adotar e seguir esse habito.

O hdabito ajuda no desenvolvimento e na manuten¢do da correta
“atitude mental” com os outros, servindo, portanto, como um meio efetivo
para conquistar cooperagdo amistosa.

Ele ajuda o individuo a lucrar pela lei do contraste, ja que, obviamente,
a maioria das pessoas segue o oposto exato desse principio fazendo o
minimo de trabalho possivel para sobreviver. E isto é tudo que conseguem:
sobreviver!

Ele cria um mercado continuo para os servicos do individuo. Além
disso, garante a chance de empregos e condi¢des de trabalho no topo da
escala de salarios ou outras formas de compensacio.

Atrai oportunidades que ndo estdo disponiveis aqueles que prestam o
minimo de servico possivel e, portanto, serve como um meio efetivo de
autopromocgdo da condi¢do de assalariado para a de dono de um negdcio.

Em algumas circunstancias, permite que o individuo se torne
indispensavel em seu emprego, abrindo caminho para que ele determine a
propria compensagao.

Ajuda no desenvolvimento da autossuficiéncia.

E o mais importante de todos os beneficios, d4 ao individuo a vantagem
da lei de retornos aumentados pela qual ele receberd, em algum momento,
compensacdo muito maior que o real valor de mercado pelo servico que
presta. Portanto, o habito de fazer mais do que se ¢ pago para fazer ¢ um
bom principio profissional, mesmo que seja usado apenas como uma
medida de conveniéncia, para promover os interesses do individuo de
maneira vantajosa.

O habito de fazer mais do que se é pago para fazer pode ser praticado
sem a permissdo de terceiros; portanto, estd sob controle do individuo.
Muitos outros hébitos benéficos podem ser praticados apenas com o
consentimento e a coopera¢do de outras pessoas.

HILIL: Todos os homens que trabalham para vocé tém sua permissdo para
prestar mais e melhor servico do que aquele pelo qual sao pagos? Se sim,
quantos tiram proveito desse privilégio de maneira benéfica para eles
mesmos?



SARNEGIE: Fico feliz por ter feito essa pergunta, porque ela me da a
oportunidade de colocar um importante ponto de vista sobre esse assunto.
Primeiro, quero dizer que todas as pessoas que trabalham para mim (e isso
se aplica igualmente a todos que trabalharam para mim no passado) nao sé
tém o privilégio de fazer mais do que sdo pagas para fazer, como eu as
incentivo a fazer exatamente isso, em beneficios delas mesmas e meu.

Vocé pode se surpreender ao saber que, dos muitos milhares de homens
que trabalham para mim, s6 um pequeno numero se esforcou para me
colocar em situacido de divida com eles prestando mais e melhor servico do
que aquele pelo qual sao pagos. Entre as poucas exce¢des estio membros de
nossos grupos de supervisdo e geréncia, e todos eles recebem compensacgio
muito maior do que a que é recebida pela maioria de nossos trabalhadores,
embora todos que sdo contratados por mim tenham o privilégio de prestar
esse tipo de servigo sem pedir permissdo a ninguém.

Alguns membros do meu grupo de MasterMind, homens como Charles
Schwab, tornaram-se tdo indispensaveis ao nosso negocio que ganharam até
um milhdo de délares em um ano, muito acima de seus salarios fixos. Nao
foram poucos os que assim se promoveram para patamares mais elevados
de rendimentos em nossa organizagdo e atrairam oportunidades para se
tornarem donos dos préprios negocios.

HILL: Nao podia ter feito um negocio melhor com as pessoas a quem
pagou até um milhdo de doélares ao ano em compensagiao extra?

CARNEGIE: Ah, certamente, eu poderia ter tido os servigos deles por
muito menos dinheiro, mas vocé deve lembrar que esse principio de fazer
mais do que se é pago para fazer funciona a favor do empregador tanto
quanto do empregado. Portanto, é tanto um ato de sabedoria para um
empregador pagar a um empregado tudo que ele ganha quanto é para um
empregado tentar ganhar mais do que recebe. Pagando a Charlie Schwab
tudo que ele ganhou, eu me precavi contra a perda de seus servigos.

HILL: Vocé fala de pagar aos homens que prestam mais servico do que
aquele pelo qual sdo pagos tudo que eles ganham. Nesse caso, como eles



podem prestar mais servico do que aquele pelo qual sio pagos? Parece que
ha uma incoeréncia em sua afirmacao.

SARNEGIE: Isso que vocé chama de incoeréncia é s6 o erro que muitos
outros cometem sobre esse assunto, e é devido a falta de compreensao do
habito de fazer o esforco extra. A aparente incoeréncia é, portanto, uma
ilusdo, mas fico feliz por ter feito essa pergunta, porque vou esclarecer o
assunto. E fato que pago a meus homens tudo que eles ganham, embora as
vezes tenha que pagar grandes somas, mas tem um ponto importante que
vocé ignorou. E que antes de comecar a pagar a eles tudo que ganham, eles
devem estabelecer seu carater indispensavel fazendo mais do que sao pagos
para fazer.

Agora, esse é o ponto que a maioria das pessoas ignora. Até um homem
comegcar a prestar mais servico do que aquele pelo qual foi pago, ele ndo
tem o direito a mais do que recebe por esse servico, uma vez que,
obviamente, ja recebe pagamento integral pelo que faz.

Acho que posso esclarecer esse ponto chamando aten¢do para o
exemplo simples do agricultor. Antes de receber por seus servicos, ele
prepara o solo com cuidado e inteligéncia e faz a aragem, a fertilizacdo, se
for preciso, e depois planta a semente.

Até esse ponto ele ndo ganhou nada com seu trabalho, mas,
compreendendo a lei do crescimento, como compreende, ele descansa
depois de trabalhar, enquanto a natureza germina a semente e faz brotar a
safra.

Aqui o elemento tempo integra o trabalho do agricultor. No devido
tempo, a natureza devolve a ele a semente plantada no solo, junto com um
abundante excedente para compensid-lo pelo trabalho e por seu
conhecimento. Se ele planta um alqueire de trigo em um campo
adequadamente preparado, ele recupera o alqueire de sementes e, talvez,
até dez alqueires adicionais como compensacio.

Aqui a lei do retorno aumentado entrou em ag¢do para compensar 0O
agricultor e sua inteligéncia. Se ndo existisse essa lei, 0 homem ndo poderia
existir nessa terra, ja que, obviamente, ndo haveria propdsito em plantar um
alqueire de trigo no chdo se a natureza devolvesse apenas um alqueire de
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grao. E esse excedente que a natureza da, por meio da lei do retorno



aumentado, que torna possivel o homem produzir do chdo a comida
necessaria para homens e animais.

Mas ndo ¢ preciso ter muita imagina¢do para ver que o homem que
entrega mais e melhor servico que aquele pelo qual é pago coloca-se, dessa
forma, em posi¢io de se beneficiar da mesma lei.

Se um homem prestasse apenas o servigo que foi pago para prestar, ele
ndo teria razao ldgica para esperar ou exigir mais que o valor justo por esse
Servico.

Um dos males do presente ¢ a tentativa, por parte de alguns, de reverter
essa regra e receber mais pagamento do que o valor do servigo que presta.
Alguns homens buscam reduzir as horas de trabalho e aumentar os valores
do pagamento. Essa pratica ndo pode ser mantida indefinidamente.
Quando os homens continuam recebendo mais por seu trabalho do que o
valor de seus servicos, eles acabam esgotando a fonte de seus rendimentos,
e o chefe faz o movimento seguinte.

Quero que entenda esse ponto com clareza, porque a falta de
conhecimento sobre o assunto vai acabar arruinando o sistema industrial
americano se a pratica de tentar receber mais pelo trabalho do que se da a
ele ndo for corrigida. O homem que faz a corre¢ao é o homem que depende
de seu trabalho para viver, porque ele é o tinico homem que tem o privilégio
da iniciativa na corre¢do dessa prdtica insalubre.

Por favor, ndo me entenda mal, ndo maldigo o homem que ganha a
vida com seu trabalho didrio, porque a verdade é que quero ajudar o
trabalhador dando a ele filosofia mais saudavel de relacionamento em
relacdo a comercializagdo de seus servigos.

HILL: Se entendi corretamente, vocé acredita que seria tao insalubre para
um empregador deixar de pagar ao empregado qualquer por¢ao do
pagamento que ele ganhou de maneira justa, como seria para um
empregado criar um prejuizo a si mesmo fazendo menos do que é pago
para fazer. E chego a conclusao, pelo que vocé disse, que sua argumentagao
sobre todo esse assunto se baseia na compreensio de uma economia
saudavel e do principio do retorno aumentado.

CARNEGIE: Vocé entendeu a ideia perfeitamente, e quero lhe
parabenizar por isso, porque muita gente parece nunca entender os grandes



beneficios em potencial disponiveis aqueles que seguem o habito de prestar
mais servico do que aquele pelo qual é pago.

Muitas vezes ouvi trabalhadores dizerem “Nao sou pago para isso’, ou
“Isso ndo ¢ minha responsabilidade”, e “De jeito nenhum vou fazer alguma
coisa pela qual ndo sou pago” Vocé ja ouviu declaragdes desse tipo. Todo
mundo ouviu.

Bem, quando vocé escuta um homem falando desse jeito, pode ter
certeza de que ele nunca vai ganhar com seu trabalho mais que o suficiente
para sobreviver. Além do mais, esse tipo de “atitude mental” atrai antipatia
dos associados e, portanto, desestimula oportunidades favoraveis para
autopromocgao.

Quando procuro um homem para ocupar um cargo de
responsabilidade, a primeira qualidade que procuro é essa atitude mental
positiva, agradavel. Vocé pode se perguntar por que ndo procuro antes a
capacidade para fazer o trabalho que quero que seja feito. Vou dizer por
qué. O homem com uma atitude mental negativa vai perturbar a harmonia
do relacionamento de todos com quem trabalha; portanto, ele é uma
influéncia desagregadora com a qual nenhum administrador eficiente quer
lidar. Procuro antes a atitude mental correta também porque, onde ela estd,
normalmente se encontra também a disponibilidade para aprender. Assim,
a capacidade necessdria para a realizacdo de determinado trabalho pode ser
desenvolvida.

Quando Charles Schwab foi trabalhar para mim, ele ndo tinha
nenhuma habilidade aparente além da que tinha qualquer outro
empregado. Mas Charlie tinha uma atitude mental imbativel e uma
personalidade envolvente que o ajudava a conquistar amigos em todas as
classes.

Ele também tinha uma disponibilidade natural para fazer mais do que
era pago para fazer. Essa qualidade era tdo pronunciada que ele realmente
saiu de seu caminho para se colocar no caminho do trabalho. Ele ndo s6 fez
o esforco extra, como também acrescentou mais dois ou trés extras, e fez
tudo com um sorriso no rosto e com a disposi¢do certa.

Ele também agiu rapidamente e voltava para pegar mais trabalho
quando terminava qualquer tarefa a ele designada. Aceitou um emprego
muito dificil com a mesma avidez e a mesma fome de um homem diante de
um prato de comida.



Agora, o que se pode fazer com um homem como esse sendo dar a ele
muita autonomia e deixd-lo agir na velocidade que quiser? Esse tipo de
atitude mental inspira confianga. Também atrai oportunidades que
escapariam do homem que vive emburrado e de coragdo amargo.

Digo com franqueza que ndo tem como segurar um homem com esse
tipo de atitude mental. Ele determina o prdprio preco e é pago de boa
vontade. Se um empregador ¢ miope o suficiente para negar
reconhecimento a esse homem por meio da adequada compensacao, algum
empregador mais esperto logo o descobrirda e dard a ele um emprego
melhor. A lei da oferta e da procura, portanto, intercede e impde a
recompensa apropriada para esse homem. O empregador tem muito pouco
a fazer nessas circunstdncias. A iniciativa esta inteiramente nas maos do
empregado.

Esse exemplo da sabedoria de prestar mais servico do que se é pago
para fazer ndo é aplicivel apenas ao relacionamento entre patrio e
empregado. As mesmas regras valem com a mesma definicio para os
profissionais liberais; na verdade, a todos aqueles que ganham a vida
prestando servico a outras pessoas. O vendedor de alimentos que favorece
o consumidor quando esta pesando um quilo de agicar é muito mais
esperto do que aquele que umedece seu agucar para deixa-lo mais pesado.

O comerciante que “arredonda para baixo” e da ao cliente aquele
centavo a mais ao devolver o troco, em vez de arredondar a seu favor, é
muito mais esperto que aquele que se recusa a adotar essa pratica. Conheci
comerciantes que perderam negdcios e clientes equivalentes a centenas de
dolares por ano por causa desse habito de querer ganhar centavos no
arredondamento do troco.

Uma vez conheci um mercador que subia e descia o Vale Monongahela,
perto de Pittsburgh, oferecendo os produtos que carregava nas costas. Ouvi
dizer que o pacote pesava mais que o homem que o carregava.

Quando fazia uma venda, esse comerciante costumava acrescentar
algum artigo extra gratuito, como forma de expressar sua gratiddo pela
preferéncia. Ah, o presente ndo tinha muito valor monetdrio, mas era
ofertado com uma atitude mental que induzia o cliente a comentar a
cortesia com os vizinhos, dando ao mercador uma publicidade gratuita que
ele ndo teria conseguido comprar sé com dinheiro.



Em pouco tempo esse comerciante desapareceu de sua rota
estabelecida. Os clientes comecaram a perguntar e pesquisar o que havia
acontecido com ele. A busca era motivada por um afeto genuino pelo
“homenzinho com o peso enorme”, como o chamavam.

Alguns meses depois, 0 homem reapareceu. Dessa vez apareceu sem o
pacote. Estava ali para informar aos clientes sobre a abertura de sua loja em
Pittsburgh.

Se vocé ndo presta mais servigos do que aqueles pelos quais é pago,

ja estd recebendo tudo que merece e ndo tem o direito de pedir mais.

Essa loja é hoje uma das maiores e mais prosperas da cidade. E conhecida
como Horn Department Store, fundada pelo “homenzinho com o peso
enorme’, seu proprietario, e ainda se pode acrescentar a descricdo: “o
homenzinho com o cora¢do enorme e muita inteligéncia”.

Olhamos para homens que “conseguiram” e dizemos “que sorte”, ou
“que felizardo” E muito comum deixarmos de investigar a origem dessa
“sorte”, e se assim fizéssemos, poderiamos descobrir que ela era s6 o habito
de prestar mais e melhor servigo do que aquele pelo qual eram pagos, como
no exemplo do “homenzinho com o peso enorme”.

Muitas vezes ouvi dizer que Charlie Schwab teve um “golpe de sorte”
porque o velho Carnegie gostava dele e o favorecia, preferindo-o a todos os
outros. A verdade é que Charlie se favoreceu. Eu sé precisei ficar fora do
caminho e permitir que ele seguisse em frente. Qualquer “golpe de sorte”
que ele tenha tido foi criado por ele mesmo, por iniciativa prépria.

Quando descrever esse principio na Filosofia da Realizagdo Individual,
nao deixe de enfatizar que eu falei sobre isso, porque essa é uma regra certa
e segura pela qual qualquer um pode influenciar a roda da vida para que
renda beneficios que compensardo quaisquer infortunios que possam surgir.

Quando levar a filosofia a0 mundo, ndo deixe de dizer as pessoas como
usar esse principio de fazer mais do que se é pago para fazer como um meio
de se tornar indispensavel aqueles a quem serve. Explique também que essa



¢ a regra do sucesso pela qual a lei da compensacdo pode ser posta em
pratica deliberadamente em beneficio proprio.

Sempre pensei que era uma grande tragédia Emerson ndo ter explicado
com mais clareza, em seu ensaio sobre compensacido, que o habito de
prestar mais e melhor servico do que aquele pelo qual se é pago tem o
efeito de colocar a lei da compensacdo como amparo para os esforcos do
individuo.

HILIL: Vocé conhece homens bem-sucedidos que ndo adotam o habito de
fazer mais do que sdo pagos para fazer?

JARNEGIE: Nao conhe¢o nenhum homem bem-sucedido, em nenhuma
area ou vocagdo, que ndo siga esse habito de maneira consciente ou
inconsciente. Estude qualquer homem de sucesso, independentemente de
sua vocagdo, e vai descobrir rapidamente que ele nao trabalha cumprindo
horario.

Se estudar com cuidado aqueles que abandonam o que estao fazendo
no momento em que o apito anuncia o fim do expediente, vai descobrir
que eles ndo ganham mais do que o necessario para sobreviver.

Mostre-me uma pessoa que seja exce¢do para essa regra, e eu lhe dou
um cheque de mil dolares, no ato, se esse homem me permitir fotografa-lo.

Se esse homem existe, ¢ um espécime raro, e quero guardar sua foto
para um museu, de forma que todos possam ver o homem que desafiou leis
naturais “com sucesso”. Homens bem-sucedidos ndo procuram expedientes
curtos e trabalhos faceis, porque, se sio realmente bem-sucedidos, eles
sabem que essa circunstincia niao existe. Homens bem-sucedidos estdo
sempre procurando meios de alongar, ndo de encurtar o dia de trabalho.

HILL: Vocé sempre seguiu o habito de fazer mais do que era pago para
fazer?

JARNEGIE: Se nao tivesse seguido, vocé ndo estaria aqui tentando
aprender as regras da realizacdo bem-sucedida, porque eu ainda seria um
assalariado e estaria exatamente onde comecei. Se me perguntasse qual dos
principios de realizacdo mais me ajudou, acho que me sentiria compelido a
dizer que foi fazer o esfor¢o extra. No entanto, vocé pode ndo chegar a



conclusdo de que esse principio isolado pode ser responsavel pelo sucesso.
Ha outros principios do sucesso, e algumas combinagdes deles devem ser
usadas por todos que alcancam sucesso digno de nota e duradouro.

Agora é um momento apropriado para chamar sua aten¢do para a
importancia de combinar definicdo de objetivo com o habito de fazer o
esforco extra. Ao fazer o esfor¢o extra, é preciso ter em vista um destino
final, definido, e ndo vejo motivo para alguém ndo prestar mais servico do
que aquele pelo qual recebe como um meio deliberado de influenciar a
roda da vida na realiza¢do de um objetivo definido.

E se alguém seguir esse hébito por conveniéncia? E privilégio de todo
homem promover-se de toda forma legitima possivel, e é seu privilégio,
especialmente, progredir por métodos que satisfacam e beneficiem outras
pessoas.

Prestar mais servico do que aquele pelo qual se é pago é um habito
contra o qual nenhuma oposi¢io pode ser oferecida de maneira legitima. E
um haébito que qualquer um pode exercitar por iniciativa prdpria, sem a
necessidade de pedir permissao para isso. Nenhum comprador de servicos
vai se opor ao vendedor que entrega mais do que promete. E certamente,
nenhum comprador de servicos vai reclamar se o vendedor entregar os
servigos com uma atitude mental amistosa, agradavel. Esses sdo privilégios
que fazem parte dos direitos do vendedor.

HILL: E sobre o homem cuja falta de educagdo obriga-o a aceitar apenas
oportunidades disponiveis aos trabalhadores comuns que usam as maos
como ferramentas? Poderia dizer que esse homem tem uma oportunidade
igual a daqueles que estudaram mais?

JARNEGIE: Fico muito feliz por ter feito essa pergunta, porque quero
corrigir um erro comum que as pessoas cometem em relagdo a essa questdo
da educacao.

Primeiro, quero explicar que a palavra “educar” tem um significado
inteiramente diferente daquele que muitos acreditam ter. A palavra tem
raiz no latim educare, que significa “extrair, desenvolver a partir do interior”.
Um homem educado é aquele que se apropriou de sua mente e a
desenvolveu de tal forma, por meio do pensamento organizado, que ela o
ajuda de maneira eficiente na solu¢ao de seus problemas didrios da vida.



Algumas pessoas acreditam que educagdo consiste na aquisicio de
conhecimento, mas, em um sentido mais verdadeiro, ela significa que o
individuo aprendeu como usar o conhecimento. Conhego muitos homens
que sdo enciclopédias ambulantes de conhecimento, mas fazem um uso tao
pobre disso que ndo conseguem ganhar nem o sustento.

Outro erro que muita gente comete ¢ acreditar que escolaridade e
educagdo sdo sindnimos. Escolaridade pode permitir que o homem adquira
muito conhecimento e colecione muitos fatos uteis, mas ndo é suficiente
para produzir um individuo educado. Educagdo é uma aquisi¢ao pessoal, e
ela vem pelo desenvolvimento e uso da mente, e de nenhum outro jeito.

Veja Thomas A. Edison, por exemplo. Sua escolaridade se resumiu a
pouco mais de trés meses, e nem foi das mais eficientes. Sua verdadeira
“escolaridade” foi obtida na grande escola da experiéncia, onde ele
aprendeu a se apoderar de sua mente e usa-la. Por meio desse uso, ele se
tornou um dos homens mais bem-educados de nossos tempos.
Conhecimento técnico como ele necessitava para inventar coisas foi
adquirido de outros homens pela aplica¢io do principio do MasterMind.
Em seu trabalho ele requer conhecimento de quimica, fisica, matematica e
uma grande variedade de outros assuntos cientificos, e ndo entende
pessoalmente de nenhum. Mas como ele é educado, sabe como e onde
obter conhecimento sobre esse e todos 0s outros assuntos que sdo essenciais
em seu trabalho.

Entdo, supere a ideia de que conhecimento é, em si mesmo, educacio!
O homem que sabe onde e como obter o conhecimento de que precisa,
quando precisa dele, ¢ muito mais educado que o homem que tem o
conhecimento, mas ndo sabe o que fazer com ele.

Ha outro angulo relacionado a esse antigo e ultrapassado argumento
com o qual os homens explicam seus fracassos alegando nao terem tido
oportunidade para adquirir educacio. E o fato de o estudo ser gratuito nos
Estados Unidos, e fornecido com tanta abundancia que qualquer homem
pode estudar a noite, se realmente quiser. Também temos escolas por
correspondéncia pelas quais os homens podem adquirir conhecimento
sobre quase todos os assuntos, e por um pre¢o muito pequeno.

Tenho pouca paciéncia para quem diz que ndo tem sucesso porque nao
estudou, porque sei que qualquer homem que queira realmente estudar
consegue. A faldcia desse argumento “ndo estudei’, em muitos casos, ¢ que



ele é usado, na maioria das vezes, como desculpa para preguica e falta de
ambigdo.

Tive pouca escolaridade e comecei a carreira exatamente como
qualquer outro trabalhador. Tive que “me esfor¢ar”, sem favores, sem “tio
rico” para me ajudar, e sem ninguém para me incentivar a progredir para
uma posi¢do econOmica mais favoravel. A ideia de progredir foi totalmente
minha. Mais que isso, descobri que a tarefa era relativamente fécil.
Consistia, principalmente, em tomar posse de minha mente e usa-la com
definicdo de objetivo. Eu ndo gostava da pobreza, portanto, me negava a
permanecer nela. Minha atitude mental em relacio a esse assunto foi o
fator determinante que me ajudou a obrigar a pobreza a dar lugar a
riqueza. Posso dizer com honestidade que, entre todos os milhares de
homens que ja empreguei, ndo conheci nenhum que nao pudesse ter se
igualado a mim, ou me superado, se quisesse.

HILIL: Sua andlise da questdo da educagdo ¢ interessante e reveladora;
pode ter certeza de que a incluirei em meus textos sobre a filosofia da
realizacdo, porque tenho certeza de que muitas outras pessoas tém a ideia
errada da relacio entre “escolaridade” e “educagio” Se entendi
corretamente, vocé acredita que a melhor parte da educacio de um
individuo deriva do fazer, ndo simplesmente da aquisicio de conhecimento.
E isso?

JARNEGIE: E exatamente isso! Tenho empregados com diplomas de
faculdade, mas muitos consideram o curso superior apenas incidental para
seu sucesso. Os que associam o curso superior com experiéncia pratica logo
se tornam educados no sentido pratico, desde que ndo contem muito com
as graduagdes académicas como justificativa para minimizar a experiéncia
pratica.

Esta ¢ uma boa hora para dizer que os graduados em curso superior que
empreguei, e que desenvolvem o habito de prestar mais servico do que
aquele pelo qual eram pagos, normalmente progridem para cargos de maior
responsabilidade e remuneragdio muito depressa, enquanto aqueles que
negligenciam ou se recusam a adotar esse principio ndo fazem mais
progresso que o homem mediano sem diploma de faculdade.



HILL: Quer dizer que o curso de nivel superior vale relativamente menos
que o habito de fazer mais do que se é pago para fazer?

CARNEGIE: Sim, podemos colocar dessa maneira, mas observei que
homens com curso superior que seguem o habito de prestar mais servico do
que aquele pelo qual sdo pagos, combinando o diploma as vantagens que
adquirem com esse habito, progridem muito mais rapidamente do que
homens que fazem mais do que sdo pagos para fazer, mas ndo cursaram
uma faculdade. A partir disso, cheguei a conclusdo de que ha certa medida
de disciplina do pensamento que um homem obtém na faculdade, e outros
que nao fizeram curso superior nao tém.

HILL: A maioria dos homens do seu grupo de MasterMind tem curso
superior?

CARNEGIE: Nao, cerca de dois tercos do grupo nao cursaram faculdade,
e devo acrescentar que um dos que me foram mais uteis, considerando
tudo que fizeram, ndo terminou o colégio. Pode ser interessante saber
também que seu habito voluntario de fazer mais do que era pago para fazer
foi o que o tornou mais valioso para mim.

Digo isso porque seu exemplo parece ter estabelecido o ritmo para os
outros membros do grupo de MasterMind. Além do mais, sua atitude sobre
esse assunto contagiou todos os trabalhadores, muitos dos quais pegaram o
espirito, praticaram o habito e, portanto, promoveram-se a posicdes mais
bem pagas e de maior responsabilidade na companhia.

HILL: Tem algum método definido pelo qual consegue informar todos os
seus homens das vantagens que podem obter prestando mais servico do
que aquele pelo qual sdo pagos?

CARNEGIE: Nao temos um método direto para isso, embora a noticia se
espalhe pelas vias dos préprios trabalhadores de que homens que alcaram
postos superiores progrediram seguindo o habito de fazer mais do que eram
pagos para fazer. Sempre pensei que deviamos ter ido muito mais longe por
meio de algum tipo de abordagem direta para divulgar aos nossos homens
os beneficios de prestar esse servico, e teriamos ido em frente nessa



intengdo, ndo fosse o medo de esse esforco ser confundido como uma
tentativa de obter mais trabalho sem pagar por ele.

Muitos trabalhadores sdo céticos e desconfiados em relagdio a todo
esforco de um empregador para influencid-los a progredir. Algum homem
mais esperto que eu talvez encontre um jeito de conquistar mais confianga
dos empregados e convencé-los dos beneficios, para empregados e
empregadores na mesma medida, do habito de prestar mais servico do que
aquele que ¢ exigido pela faixa salarial.

E claro que a regra deve funcionar para os dois lados, e funciona, se um
empregado entende esse principio e o aplica deliberadamente. A questdo
esta inteiramente nas maos do empregado. Isso é algo que ele pode fazer
por iniciativa prépria, sem consultar o empregador. Os empregados mais
espertos descobrem e aplicam esse principio voluntariamente!

Nao hd um homem em meu grupo de MasterMind que nao tenha se
promovido voluntariamente a essa posi¢cdo pelo habito de fazer mais que o
que era esperado dele. Digo francamente que o homem que segue esse
habito de maneira voluntdria logo se torna indispensavel e, portanto,
estabelece o préprio saldrio e escolhe seu emprego. Nao ha nada que um
empregador possa fazer além de cooperar com um homem que tem o
julgamento sabio de fazer mais do que é pago para fazer.

HILL: Mas ndo existem alguns empregadores egoistas, que se recusam a
reconhecer e recompensar um empregado pelo habito de fazer mais do que
¢ pago para fazer?

JARNEGIE:  Sem duvida ha alguns empregadores que sdo
suficientemente miopes para negar recompensa a um homem desse tipo,
mas vocé precisa lembrar que o homem que tem o habito de fazer mais do
que é pago para fazer é tdo raro que os empregadores competem por seus
Servicos.

Se um homem tem a sabedoria de entender as vantagens de fazer mais
do que ¢ pago para fazer, geralmente tem bom senso para saber que todos
os empregadores procuram esse tipo de ajuda; e mesmo aqueles que ndo
sabem disso, mais cedo ou mais tarde vdo chamar a atencdo de um
empregador que esteja procurando esse tipo de servico, embora ndo
procurem se promover deliberadamente.



Todo homem gravita para o lugar que é seu na vida, com a mesma
certeza com que a dgua busca e encontra seu nivel!

Charlie Schwab, por exemplo, ndo me procurou (até onde eu sei) e
disse: “Olhe aqui, estou fazendo mais do que sou pago para fazer”. Fiz a
descoberta por mim, porque estava procurando esse tipo de atitude mental.

Nenhum empregador pode conduzir uma industria do tamanho da
nossa com sucesso sem a ajuda de grande numero de homens que colocam
em seu emprego cora¢do, alma e toda a capacidade que tém. Portanto,
estou sempre atento a esse tipo de homem, e quando encontro um eu o
isolo para observar de perto, para ter certeza de que ele segue o hdbito de
forma consistente. A verdade é que todos os empregadores bem-sucedidos
fazem a mesma coisa. Essa é uma razao pela qual sdao bem-sucedidos.

Seja um homem empregador, seja empregado, o espaco que ele ocupa
no mundo é medido precisamente pela qualidade e quantidade do servico
que presta, mais a atitude mental com que se relaciona com outras pessoas.
Emerson disse: “Faca e vocé tera o poder”. Ele nunca expressou pensamento
mais verdadeiro que esse. Além disso, ele se aplica a todas as vocagdes e a
todo relacionamento humano. Homens que adquirem e mantém poder o
fazem tornando-se uteis aos outros. Toda essa conversa sobre homens que
mantém empregos rentaveis pela “indicagdo” é bobagem. Um homem pode
conseguir um bom emprego por indica¢ao, mas acredite, se ele permanecer
no emprego vai ser por “esfor¢o’, e quanto mais ele se dedicar ao trabalho,
mais vai progredir.

Conheci alguns jovens que foram colocados, por influéncia de parentes
e outras pessoas, em posicdes que estavam além de seus méritos e
capacidades, mas raramente vi um deles fazendo uso pleno da vantagem; e
as raras excecoes, eu sei, foram causadas pelo habito de dar ao trabalho
mais do que tentavam tirar dele.

HILIL: E quanto ao homem que nao trabalha por salario? O pequeno
comerciante, o médico ou advogado? Como podem se promover prestando
mais servico do que aquele pelo qual sdo pagos?

JARNEGIE: A regra se aplica a eles como aos assalariados. Na verdade, os
que deixam de prestar esse servio continuam pequenos, e ¢ comum que
fracassem completamente. Ha um fator na vida do homem bem-sucedido



conhecido como “boa vontade”, sem a qual ninguém alcanca sucesso digno
de nota em nenhuma drea.

O melhor de todos os métodos para construir boa vontade é prestar
mais e melhor servico do que aquele que é esperado. O homem que faz
isso, com o tipo certo de atitude mental, com certeza faz amigos que vao
continuar a promové-lo por opgao.

Além do mais, seus clientes falardo dele aos amigos, pondo em pratica a
lei do retorno aumentado em seu beneficio.

O mercador pode ndo estar sempre em posicao de entregar mercadoria
além daquela pela qual o cliente pagou, mas pode incluir no pacote o
servico da cortesia e, assim, construir amizades que vado garantir a
preferéncia continua.

Entenda, boa vontade e confianca sdo essenciais ao sucesso em todas as
esferas da vida. Sem elas o individuo fica confinado para sempre a
mediocridade. Nao ha maneira melhor de construir esses relacionamentos
do que prestando mais e melhor servico que aquele que é habitual. Esse é
um método de progresso pessoal que se pode exercitar por iniciativa prépria
e, de maneira geral, ¢ uma forma de servico que se pode prestar nas horas
que seriam, de outra forma, desperdicadas.

Tenho em mente um caso que ilustra perfeitamente o que digo. Ha
varios anos, um policial notou uma luz acesa tarde da noite em uma loja de
maquinas que ficava em sua drea, e ele sabia que ninguém trabalhava a
noite ali. Desconfiado, ele telefonou para o dono da loja, que chegou em
seguida, abriu a porta e, cauteloso, entrou acompanhado pelo policial
armado. Quando chegaram a salinha onde a luz brilhava, o dono da loja
olhou para dentro e, para seu espanto, encontrou um dos empregados
trabalhando em uma das maquinas.

Quando vocé ficar sem nada para fazer, experimente escrever uma

lista de todos os motivos pelos quais o mundo precisa de vocé. A
experiéncia pode ser surpreendente.




O jovem levantou a cabeca, viu o patrdo e o policial apontando a arma
para ele e explicou apressado que tinha o héabito de voltar a loja a noite para
aprender a operar a maquina e, assim, tornar-se mais util ao empregador.

Vi um pequeno artigo no jornal sobre o incidente, uma coluna de
menos de dez centimetros que descrevia os fatos debochando do rapaz.
Mas, para mim, a piada era o empregador. Mandei alguém ir pedir ao rapaz
para me procurar, conversei com ele durante alguns minutos e o contratei
pelo dobro do saldrio que ele ganhava. Hoje ele é chefe de departamento
em uma das nossas fabricas mais importantes, por um saldrio
aproximadamente quatro vezes maior do que ganhava quando o encontrei.

Mas esse ndo é o fim da histéria. Esse jovem estd a caminho de posi¢des
ainda mais elevadas, e se continuar trabalhando com sua atual atitude
mental, pode ter o melhor emprego da fabrica, ou abrir um negdcio.

Afirmo que ndo ha como deter esses individuos que usam seu tempo
livre para se preparar para prestar mais e melhor servigo. Eles chegam ao
topo da profissdo ou carreira tdo naturalmente quanto uma rolha boia na
agua.

Pertenco a um clube que tem mais ou menos uns duzentos sdcios, e a
maioria alcangou o sucesso em sua area de atuagdo. Ha algumas semanas,
um dos membros ofereceu um banquete no qual fui o orador convidado.
Pensei em falar sobre os principios da realizagdo individual, por isso deixei
uma lista desses principios sobre o prato de cada convidado. Em meu
discurso, pedi a cada um que organizasse os principios por ordem de
importancia, e que os numerasse de acordo com essa ordem. Nao foi
surpresa descobrir que mais de dois tercos daqueles homens tinham
colocado no topo da lista fazer mais do que era pago para fazer.

Analise qualquer homem que tenha sucesso reconhecido em sua
ocupagdo e provavelmente vai descobrir que ele segue o habito de fazer
mais do que ¢ exigido dele, embora em muitos casos possa ser uma atitude
inconsciente.

HILL: Suponha que um empregado preste mais e melhor servico do que
aquele pelo qual é pago, mas descubra que seu empregador nido toma
conhecimento disso. Ele deve continuar sem mencionar um pagamento



mais adequado, ou seria apropriado levar o assunto ao conhecimento do
patrao com um pedido direto de recompensa adequada?

SARNEGIE: Todo homem bem-sucedido também é um bom vendedor.
Lembre-se disso! E um privilégio do individuo prestar mais servico do que
aquele pelo qual é pago, e certamente é seu dever com ele mesmo
comercializar seus servicos da maneira mais vantajosa. Se ele faz mais do
que é pago para fazer, tem um motivo justo para pedir maior compensacao.
Na verdade, ele ndo tem razio adequada para pedir pagamento maior, a
menos e até que possa mostrar que merece mais do que recebe.

Vi muitos homens pedirem promocoes, ou aumento de saldrio, sem
terem nenhum argumento que sustentasse a solicitacio. Lembro de um
homem que, um dia, entrou em meu escritério e pediu um aumento de
salario porque estava ha mais tempo naquela funcdo que outro homem que
também a exercia, mas recebia salario mais alto.

Respondi a solicitacio pedindo os prontuarios dos dois homens,
demonstrando assim que o funciondrio mais novo trabalhava mais e melhor
que aquele que pedia o aumento. Conclui a entrevista perguntando a esse
homem o que ele faria se estivesse em meu lugar, e ele respondeu que faria
exatamente o que sabia que eu ia fazer: nada.

Porém, em circunstancias semelhantes, nem todos os homens sio
razoaveis como esse foi. Ha muitos que acreditam que o tempo de servico
deve ser motivo para salario mais alto, sem levar em conta qualidade e
quantidade de servico prestado.

E 6bvio que compra e venda de servigos pessoais no comércio e na
industria nao diferem de compra e venda de qualquer outro bem. O
comprador ndo pode pagar mais que o valor daquilo que compra e se
manter no ramo.

A lei da oferta e da procura também entra na equac¢io, e torna-se um
fator determinante no preco de servigos pessoais, como acontece em relagio
a compra ou venda de mercadoria. O vendedor de servicos pessoais estd em
uma competicdo com outros que tém servicos parecidos para vender.
Quando o ponto de saturagdo no mercado ¢é alcancado, o preco de venda
cai naturalmente.



HILIL: O que um homem pode fazer quando se descobre em uma
competicao com outros que se dispdem a trabalhar por menos dinheiro que
ele quer ou de que precisa? Como se pode enfrentar essa concorréncia?

CARNEGIE: Ele pode enfrenta-la entregando um produto melhor do que
o da concorréncia, e de nenhum outro jeito. Nem todos os cavalos do rei,
nem todos os homens do rei podem mudar esse fato.

Ele ainda pode dar mais um grande passo ao enfrentar a concorréncia
prestando servico com a adequada atitude mental. Além disso, sé tem uma
coisa que um homem pode fazer para comercializar seus servicos da forma
mais favoravel, e é se especializando em um campo especifico em que nao
haja tanta concorréncia.

Isso pode envolver uma mudanca de vocagdo, mas é um passo que sei
que muitos homens ambiciosos deram. Se o trabalho de um homem nao
rende a ele o suficiente para suprir suas necessidades, a tinica coisa que ele
pode fazer é mudar para outra darea na qual o pagamento pelos servicos seja
mais alto.

Em rela¢do a isso, quero alertar para um engano comum cometido por
muitos homens que trabalham por salario, que é o habito de confundir
necessidades financeiras com a exigéncia de salario. Conheci homens cujos
habitos eram tdo extravagantes, e cuja economia doméstica era tdo mal
administrada, que eles pretendiam resolver o problema da necessidade de
mais dinheiro do que ganhavam exigindo que ele se apresentasse na forma
de salario mais alto, embora ja recebessem o valor cheio por seus servigos.

No geral, acho que empregadores e empregados na industria americana
sdo justos e razoaveis. Nenhum empregador sensato quer comprar servicos
pessoais por menos que valem, e nenhum empregado honesto espera ou
exige pagamento desproporcional ao valor dos servigos que presta. Mas ha
alguns homens nos dois grupos que parecem nao ter uma ideia clara de
como chegar a um preco justo por servicos pessoais.

HILL: Falando sobre o relacionamento entre empregadores e empregados,
presumo que tenha se referido a ele em sua forma mais ampla; que tenha
se referido a todas as circunstancias nas quais servigos pessoais sejam
comprados e vendidos, como no relacionamento entre profissionais e seus



clientes, em que os “saldrios” correspondem a um valor fixado; e ao
comerciante e seus clientes, quando os “salarios” consistem de um lucro
sobre a mercadoria vendida.

SARNEGIE: Sim, vocé esta correto. Mas poderia ter estendido o escopo
da relagdo empregado-empregador para incluir todas aquelas em que uma
pessoa presta servigo a outra. O habito de fazer mais do que aquilo que é
esperado pode ser aplicado de maneira muito eficiente em relacionamentos
de amizade, em que uma pessoa serve outra sem pensar em ganho
pecunidrio. Aqui o objetivo de prestar esse servico pode ser o desejo de
desenvolver uma amizade mais duradoura.

O principio pode ser aplicado efetivamente em relacionamentos
familiares, em que um servico prestado por um membro da familia a outro
tem a classificacio de dever de familia. Aqui, como em todos os outros
relacionamentos, é benéfico prestar mais e melhor servico do que de
costume e, acima de tudo, com a atitude mental correta. Metade das
discordias domésticas poderia ser superada por uma aplicacgdo fiel do hébito
de fazer mais do que é esperado, e fazer com um espirito sensato.

HILL: Pelo que disse, cheguei a conclusio de que o habito de fazer mais
do que se é pago para fazer tem possibilidades tdo amplas de aplicagao que
pode afetar todos os relacionamentos humanos.

CARNEGIE: Sim, ele pode beneficiar os relacionamentos com meros
conhecidos, em que a questdo do servigo nem esta envolvida e ndo existe
essa obrigacdo. Ha situa¢des em que todo o relacionamento consiste em
simples trocas de gentilezas entre estranhos.

Neste ponto quero enfatizar que o servico que se presta sem pagamento,
e sem nenhuma expectativa de compensacio direta de natureza monetaria,
geralmente se mostra mais lucrativo que todos, porque esse servigo constroi
amizades e coloca outras pessoas em divida de maneiras e em graus que
seriam impossiveis se o servigo fosse pago! Pelo funcionamento dos
principios de retaliacdo e reciprocidade, todas as pessoas expressam de
algum jeito sua apreciacdo pelos favores a elas prestados, e mostram com a
mesma clareza o ressentimento pelas injurias feitas.



Os favores podem consistir em nada mais tangivel que simples palavras
de cortesia, e as injurias podem ndo ser maiores que deixar de falar com um
conhecido por quem passamos na rua, mas as repercussoes, nos dois casos,
podem ser abrangentes e sérias.

E posso levar o exemplo um passo adiante dizendo que ndo sé simples
palavras, ou a falta delas, servem para alterar relacionamentos entre
pessoas, mas também o tom de voz em que as palavras sdo ditas pode fazer
amigos ou inimigos.

Conhe¢o um homem de negoécios muito bem-sucedido que nunca fala
com um de seus empregados sem modificar cuidadosamente o tom de voz,
de forma a transmitir um sentimento de simpatia. Na verdade, ele nunca
fala com ninguém sem controlar a voz até que ela transmita o sentimento
que ele deseja transmitir.

Esse homem nao sé introduz tons agradaveis na voz quando fala com os
empregados, como também observei que, quando dd uma ordem, ele
sempre pede por favor, em vez de exigir obediéncia. Os resultados dessa
abordagem sao impressionantes.

Sempre me perguntei por que as pessoas que desejam obter cooperac¢io
amistosa em todas as areas da vida ndo recorrem a esse habito de pedir
cooperagdo com um tom de voz agradavel, em vez de exigir diretamente,
como faz a maioria.

Nao seria muito melhor para todos os envolvidos se os membros de
uma familia pedissem favores uns aos outros, com um tom de voz
simpatico, em vez de exigir aten¢do? Tenho um vizinho que nunca da
ordens aos filhos. Se quer que facam alguma coisa, ele modifica o tom de
voz para transmitir um profundo afeto, e manifesta seu desejo na forma de
pergunta: “Pode, por favor, fazer isso ou aquilo?” ou “Vocé pode parar de
fazer isso ou aquilo?”.

Os resultados sdo imediatos e eficientes. Os filhos respondem com o
mesmo tom afetuoso, transmitindo, portanto, que é um prazer atender ao
pedido.

Entdo, aqui vai mais um exemplo de como o principio da reciprocidade
funciona na pratica. Nas relacdes profissionais, sociais ou familiares, o
habito de fazer o esforco extra sempre traz recompensas. E é surpreendente
quando se observa de perto e descobre a grande variedade de



relacionamentos humanos nos quais se pode fazer o esfor¢o extra com
beneficios diretos.

HILL: Vocé acabou de dar uma descricio muito licida dos beneficios
disponiveis pela aplicacao do habito de fazer o esforco extra. Pode dar agora

um breve resumo dos métodos mais praticos para o desenvolvimento desse
habito?

CARNEGIE: Com esse, como com todos os outros principios da Filosofia
da Realizagdo, a perfeicdo sé é alcancada pela pratica. A palavra hébito
denota repeticdo de um pensamento, palavra ou ato. Nao tem outro jeito de
desenvolver um habito.

Para responder sua pergunta mais especificamente, sugiro que a melhor
maneira de desenvolver o habito de fazer o esfor¢o extra é adotar a politica
de realmente fazer o esforgo extra em todas as relagdes humanas.

E possivel comecar em casa, com os membros da familia. A maioria das
familias precisa praticar mais esse habito.

Em seguida, pode-se comegar de maneira muito lucrativa a fazer o
esforco extra a favor de associados na empresa ou em sua atividade
vocacional.

Seria muito util, como forma de desenvolver esse habito, mesmo nao
sendo diretamente lucrativo de outra maneira, adotar a politica de fazer o
esfor¢o extra com conhecidos, por meios de palavras e atitudes de cortesia.
Fiquei sabendo de grandes oportunidades para autopromo¢io originarias
desse tipo de cortesia.

Se vocé quer que alguma coisa seja feita, e bem feita, procure um

homem ocupado que organize seu tempo de tal forma que tenha
tempo livre para emergéncias.

Por fim, se alguém adota e segue deliberadamente o habito de fazer o
esforco extra em todos os relacionamentos, ha poucas chances de mal-



entendidos e praticamente nenhum risco de perda de oportunidades para
autopromocgao.

Nunca é demais enfatizar a importdncia de fazer mais do que aquilo
pelo que se recebe como uma questio de habito. Nao é o bastante agir
dessa maneira apenas por conveniéncia, quando é dbvio que a atitude trara
beneficios, porque isso leva muita gente a ignorar oportunidades para
autopromo¢ao que sé podem ser percebidas por aqueles que fazem o
esfor¢o extra como habito. Esse hdbito vai atrair e revelar oportunidades
que a pessoa comum ndo vai notar. Mais ainda, ele tem uma forte
tendéncia para criar oportunidades onde elas nao existiam antes.

Todos os habitos tém a peculiaridade de inspirar habitos relacionados.
O habito de fazer mais do que se é pago para fazer ajuda, automaticamente,
no desenvolvimento dos habitos de iniciativa, perseveranca, entusiasmo,
imaginacdo, autocontrole, definicdo de objetivo, autossuficiéncia,
personalidade atraente e muitas outras qualidades essenciais para o sucesso,
entre elas um afeto genuino por pessoas.

Fica claro, portanto, que ha mais beneficios relacionados ao habito de
fazer mais do que se é pago para fazer do que aqueles discerniveis por uma
analise rapida, superficial. Enfatizo esse fato porque se pode cometer o
engano de julgar mal a importancia desse hdabito pela simplicidade de seu
nome. Devemos todos lembrar que as grandes coisas da vida nada sdo
sendo um conjunto de coisas menores.

A diferenca entre as atitudes que levam ao sucesso e as que levam ao
fracasso é sempre tdo pequena que passa despercebida por todos, exceto por
aqueles que tém um agucado sentido de observacio e andlise das
circunstancias do relacionamento humano.

Acima de tudo, devemos lembrar que todo sucesso depende da maneira
como o individuo se relaciona com outros. O relacionamento humano,
portanto, é o assunto mais importante da vida. E aqui que o individuo se
torna “o mestre de sua vida, o capitdo de sua alma’, ou afunda na escuridao
do esquecimento, pelo fracasso.

A tragédia dos que fracassam estd no fato de o relacionamento humano
ser sujeito a manipula¢do, dire¢do, influéncia e controle, por meio de regras
estabelecidas do sucesso. Nao fosse assim, ndo haveria proposito em
apresentar esta Filosofia de Realizacdo.



Além de todos os outros beneficios disponiveis para aqueles que
habitualmente prestam mais e melhor servico do que aquele pelo qual sao
pagos, esse habito traz certo sentimento de felicidade que, por si s, seria
compensacdo adequada para quem adota o habito.

Nunca conheci alguém que seguisse esse habito e ndo tivesse uma
disposicdo de otimismo e alegrial Seria impossivel alguém integrar aos
habitos didrios a prestacdo de servico util a tantas pessoas quanto for
possivel e, a0 mesmo tempo, ter uma atitude rabugenta, pessimista.

Outro método muito eficiente para o desenvolvimento do habito de
fazer o esforco extra ¢ analisar e estudar com cuidado os que seguem esse
habito e os que ndo o seguem, e comparar as realizagdes desses dois grupos.
Um més de observacdo didria é suficiente para se convencer das estupendas
possibilidades disponiveis para todos que fazem o esforco extra e o fazem
de maneira espontanea e agradavel.

HILL: Chego a conclusdo de que a expressao “fazer mais do que se é pago
para fazer” é, de alguma forma, uma nomenclatura errada, na medida em
que ¢ impossivel, no sentido mais amplo dessa expressdo, alguém fazer mais
do que é pago para fazer. E essa sua compreensio?

SARNEGIE: Estava esperando para ver se vocé perceberia esse fato sem
eu ter que chamar sua atenc¢do! Sim, é isso. Todas as formas de trabalho
construtivo sdo recompensadas, de um jeito ou de outro, e no sentido mais
amplo nao existe, realmente, essa possibilidade de fazer mais do que se é
pago para fazer.

Vamos ver que beneficios especificos estdo disponiveis ao homem (por
meio de seus poderes exaltados de pensamento e discurso) que o
compensam por fazer o esforco extra.

ALGUMAS VANTAGENS DE FAZER MAIS DO QUE SE E PAGO PARA
FAZER

¢ O habito de fazer o esforco extra da ao individuo o beneficio da lei dos
retornos crescentes, em uma variedade de maneiras muito numerosa
para ser descrita aqui.
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O habito coloca o individuo em posicio de beneficiar-se da lei da
compensacio, pela qual nenhum ato ou feito pode ou é realizado sem
uma resposta equivalente (de acordo com sua prépria natureza).

Da ao individuo o beneficio do crescimento por meio de resisténcia e
uso, promovendo, portanto, o desenvolvimento mental e aumento da
habilidade no uso do corpo. (E fato muito conhecido que corpo e mente
adquirem eficiéncia e habilidade pela disciplina e o uso sistematicos que
pedem a prestacdo de servigo que, temporariamente, nao é pago.)

O habito desenvolve o importante fator da iniciativa, sem o qual
nenhum individuo jamais supera a mediocridade em nenhuma
vOcagao.

Desenvolve autossuficiéncia, que também ¢é essencial em todas as
formas de realizaciao pessoal.

Permite que o individuo lucre pela lei do contraste, ja que, obviamente,
a maioria das pessoas nio segue o habito de fazer mais do que é paga
para fazer. Pelo contrario, busca “se safar” com um minimo de servigo.

Ajuda o individuo a superar o habito de vagar sem rumo, eliminando,
portanto, o habito que estd no topo da lista daqueles que sdo a maior
causa de fracasso.

Ajuda no desenvolvimento do habito de definicdo de objetivo, o
primeiro principio de realizagdo individual.

Tem forte tendéncia a ajudar no desenvolvimento da personalidade
atraente, levando assim a meios pelos quais se pode relacionar com
outras pessoas de forma a obter coopera¢io amistosa.

Costuma dar ao individuo uma posicao preferencial no relacionamento
com outras pessoas, pela qual ele pode se tornar indispensavel e
estabelecer o preco por seus servicos.

Garante emprego continuo, servindo, portanto, de seguro contra a
caréncia relacionada as necessidades da vida.

E o maior de todos os métodos conhecidos pelos quais o homem
assalariado pode se promover para posicbes mais elevadas e melhores



salarios, e serve como meio pratico pelo qual um homem pode se tornar
dono do préprio negdcio.

+ Desenvolve a presteza de imaginacao, a capacidade pela qual se pode
criar planos praticos para a realizagdo de objetivos e propdsitos em
qualquer vocagio.

¢ Desenvolve uma “atitude mental” positiva, que é uma das qualidades
mais importantes e essencial em todos os relacionamentos humanos.

¢ Serve para construir a confianca de terceiros na integridade e
capacidade geral do individuo, que ¢ essencial e indispensavel para
realizacdo digna de nota em qualquer vocagao.

+ Finalmente, ¢ um habito que se pode adotar e seguir por inciativa
propria, sem a necessidade de pedir permissdo a terceiros.

Compare essas dezesseis vantagens definidas que estdo disponiveis ao
homem em troca de fazer mais do que se é pago para fazer com o unico
beneficio de obter a comida necessaria para viver, que estd disponivel as
outras criaturas da Terra por meio do mesmo hadbito, e sera levado a
concluir que o nimero esmagadoramente maior de beneficios desfrutados
pelo homem serve como adequada compensacao para o desenvolvimento e
uso desse habito. Essa comparacdo confirma sua afirmacio de que ¢é
impossivel alguém fazer mais do que é pago para fazer, e pela razdo muito
6bvia de que, no simples ato de fazer aquilo que é construtivo, o individuo
adquire poder que pode ser convertido no que ele quiser.

Essa analise confere maior significado a afirma¢ao de Emerson: “Faca a
coisa e tera o poder”.

Quem segue essa analise cuidadosamente nao pode deixar de concluir
que ¢ impossivel alguém fazer mais do que é pago para fazer. O pagamento
consiste na autodisciplina e no desenvolvimento que se alcanga pela
prestacdo de servico, e esta também nos efeitos materiais do servigo, na
forma de compensac¢io econdmica.

HILL: Sua andlise do habito de fazer mais do que se é pago para fazer
sugere que esse habito é um dos “necessarios” da Filosofia da Realizagao



Individual. Pode descrever algumas circunstancias definidas em sua
experiéncia profissional nas quais tenha lucrado com esse habito?

CARNEGIE: Vocé me faz um pedido grandioso. Primeiro, vou dar uma
resposta genérica contando que todas as riquezas materiais que possuo e
todas as vantagens comerciais de que desfruto podem ser atribuidas a ter
seguido esse habito. Mas vou lhe dar um exemplo mais especifico de uma
experiéncia que me deu uma das maiores oportunidades que jamais tive
para me promover. Menciono essa experiéncia particular porque foi uma
das mais dramaticas da minha vida, e posso acrescentar que ela trouxe
também um dos maiores riscos que jamais assumi para fazer o esforgo extra.
O risco foi do tipo que jamais se deve assumir, a menos que se saiba estar
tomando a atitude certa, e ainda assim é o tipo de risco que pode ser fatal
para as oportunidades de autopromog¢ao na maioria das circunstancias.

E mais lucrativo ser a favor de alguma coisa do que contra alguma
coisa.

Quando eu era muito jovem, estudava telegrafia a noite e aprendi a
operar um telégrafo com eficiéncia. (Nao fui pago para isso, nem fui
orientado por alguém a tomar essa atitude.) Fui recompensado por meu
trabalho, porém, ao atrair a atencdo de Thomas Scott, superintendente de
divisio da Pennsylvania Railroad, em Pittsburgh, que me deu o cargo de
seu operador e secretario particular.

Certa manha, cheguei ao escritério antes de todo mundo e descobri que
um acidente grave tinha interrompido a linha, e toda a divisao estava
congestionada.

O expedidor chamava desesperadamente o escritorio de Scott quando
entrei; decifrei a mensagem e descobri rapidamente o que havia acontecido.
Tentei contato com Scott por telefone, mas a esposa informou que ele ja
tinha saido de casa. Entdo, 14 estava eu, sentado em cima de um vulcdao que
certamente explodiria e arruinaria minhas chances na Pennsylvania



Railroad para sempre se eu tomasse a atitude errada, e poderia ter o mesmo
efeito se eu ndo fizesse nada.

Eu sabia exatamente o que meu chefe teria feito se estivesse ali, e
também sabia bem o que ele poderia fazer comigo se eu assumisse o risco
de agir por ele em uma emergéncia tao importante.

Mas o tempo era importante, entdo, tomei a decisdo e transmiti em
nome dele as ordens para o desvio dos trens e a dissolucio do
congestionamento.

Quando chegou ao escritério, meu chefe encontrou um relatdrio do que
eu tinha feito, com meu pedido de demissio anexado em cima de sua
mesa. Eu tinha violado uma das regras mais severas da ferrovia, por isso
facilitei para meu chefe escapar das consequéncias que seriam impostas por
seus superiores e pus meu pescoco na forca.

Cerca de duas horas mais tarde, fui informado da decisdao. O pedido de
demissdo voltou a minha mesa com as palavras “pedido negado” escritas
com a caligrafia do chefe. Ele ndo voltou a tocar no assunto até varios dias
mais tarde e, mesmo assim, a sua maneira, encerrando-o sem me
repreender ou punir pela violagdo das regras. Ele disse apenas: “Ha dois
tipos de homem que nunca chegam muito longe na vida. Um ¢ o tipo que
nao sabe cumprir ordens, e o outro é o tipo que nao sabe fazer nada além
disso” Ali o assunto foi encerrado definitivamente, de um jeito que me
permitiu concluir que ele ndo me incluia em nenhum dos grupos.

Ir além da esfera de suas instru¢oes imediatas e prestar servico que nao
foi solicitado deveriam ser as metas de todo jovem, mas ¢ preciso ser muito
cuidadoso ao assumir esses riscos que vao além das instru¢des, como eu fiz
nessa ocasido. Acima de tudo, é preciso ter certeza de estar tomando a
atitude certa, mas mesmo assim é possivel encontrar dificuldades.

Um rapaz que trabalhava como secretario confidencial de um corretor
de Nova York perdeu o emprego misturando um julgamento errado ao
exercicio bem-intencionado do habito de ir além das instrugdes. Seu chefe
estava fora, de férias, e o deixou responsavel por determinado valor que
deveria investir no mercado de agdes, em um momento e de um jeito
determinados. Em vez de seguir as instrugdes, ele investiu a quantia de
maneira totalmente diferente. A transacdo rendeu um lucro muito maior
do que teria rendido caso o empregado tivesse seguido as instrugdes que
recebeu, mas o empregador decidiu que a violagdo cometida pelo rapaz o



identificava claramente como alguém desprovido de bom julgamento, e
alegou que ele poderia deixar de cumprir suas instru¢bes novamente em
algum momento, em circunstancias que seriam desastrosas. A consequéncia
foi sua demissao.

Entdo, repito enfaticamente, tenha certeza de que esta certo antes de
descumprir as regras a fim de fazer mais do que é pago para fazer, e tenha
certeza quanto ao seu relacionamento com o homem que pode cortar sua
cabega por isso. Nao existe qualidade que possa substituir um julgamento
equilibrado, estavel. Seja ativo, seja persistente, seja decidido, mas também
seja cauteloso em seu julgamento.

HILL: Poderia explicar quais beneficios teve por ter corrido tio grande
risco ao desrespeitar as regras da ferrovia para fazer mais do que era
autorizado a fazer? Pode dizer que os beneficios justificaram o risco?

JARNEGIE: Posso responder sua pergunta dizendo que minha atitude
chamou a aten¢do de gente além dos agentes da ferrovia para quem eu
trabalhava, e que esses homens mais tarde forneceram o dinheiro para eu
comegar no ramo do aco. O passo muito ousado me deu uma oportunidade
de chamar aten¢ao que me foi muito util, embora, é claro, eu nao pensasse
nisso quando ultrapassei os limites da minha autoridade e descongestionei
as ferrovias.

A circunstancia ndo s6 chamou aten¢do para mim, como também me
deu uma chance de provar que eu tinha coragem para desrespeitar as regras
quando elas ndo deviam ser acatadas. Também estabeleceu minha
capacidade de fazer bom julgamento. Se meu julgamento fosse ruim, a
atitude que tomei teria arruinado minha chance imediata de atrair atencdo
favoravel de homens que podiam ser de grande ajuda para mim e, é claro,
teria significado minha demissdo da ferrovia.

Muitos anos depois desse incidente, quando convidei um grupo de
homens para se juntarem a mim fornecendo o capital de minha primeira
industria, Thomas Scott foi quem convenceu os outros de que seu dinheiro
seria bem investido em meu empreendimento. Contou a historia do
acidente ferroviario e usou como prova de que eu tinha capacidade para
lidar com emergéncias nos negocios de um jeito confiavel.



Se tivesse que lidar de novo com a mesma emergéncia, eu teria agido
exatamente como agi. O homem que nao é capaz de lidar com emergéncias
com bom julgamento nunca pode se tornar indispensavel em nenhum
negdcio, ja que nenhum negdcio pode funcionar com sucesso a partir de
regras inquebraveis. O truque é saber quando quebra-las.

HILL: E sua politica incentivar sempre seus empregados a usarem o
proprio julgamento quando vdo além dos limites das instrugdes ao
aplicarem o principio ou fazerem mais do que aquilo pelo que sao pagos?

SARNEGIE: Toda pessoa associada a mim em qualquer fung¢do sabe que
tem o privilégio de usar a propria iniciativa sempre que estiver disposta a
usar o proprio julgamento, e incentivo todos os meus associados a fazerem a
mesma coisa, mas também me esforco muito para enfatizar, por exemplo, a
importancia de usar julgamento sensato quando o individuo ultrapassa as
instrucdes especificas que dou a ele, independentemente de obter bons ou
maus resultados. Mas, além disso, quando um homem age tomando por
base o proprio julgamento, precisa assumir a responsabilidade por seus
erros. Qualquer outra politica seria desastrosa, tanto para empregador
quanto para empregado, porque estimularia o descuido.

HILL: Existem circunstancias que consegue lembrar em que o habito de
fazer mais do que se é pago para fazer seria desaconselhavel ou prejudicial a
alguém?

JARNEGIE: Vou responder sua pergunta com outra: como um hdbito
que beneficia comprador e vendedor de servigos poderia prejudicar
alguém? Nessa transa¢do, s6 ha duas partes. Portanto, nenhuma
circunstancia relacionada ao habito de fazer mais do que se é pago para
fazer seria desaconselhavel, que eu consiga lembrar, para comprador ou
vendedor, ou para qualquer pessoa alheia a transacio.

HILL: Vou perguntar de outro jeito, entdo. Qual das partes, o comprador
ou o vendedor dos servigos pessoais prestados dentro do habito de fazer



mais do que se é pago para fazer, pode ficar com a melhor parte nesse
negocio?

JARNEGIE: Falando de maneira geral, eu diria que ndo hd “melhor
parte” de nenhum negécio que satisfaca todos os envolvidos. Porém, nesse
exemplo em particular, acho que é claro que o vendedor fica com a melhor
parte do negocio. Dei a vocé uma descricdo de dezesseis beneficios
definidos que resultam em vantagem para o vendedor dos servicos de
acordo com essa politica, enquanto é débvio que as vantagens para o
comprador na mesma barganha sio bem menores.

Quando vocé considera que o habito de fazer mais do que se é pago
para fazer é o mais confiavel de todos os métodos de autopromocao pelos
quais um trabalhador comum pode ascender a uma posicdo de seguranga
econOmica, acho que nao precisa de mais evidéncias de que esse hdbito
deve ser uma preocupac¢io maior para um empregado do que para um
empregador.

HILIL: Vocé diria que poderia ter alcangado o sucesso que tem se tivesse se
recusado a prestar mais servico do que aquele pelo qual era pago? Tem
alguma outra politica que poderia ter substituido a de fazer mais do que era
pago para fazer e que teria servido ao mesmo fim?

SARNEGIE: Nao ha substituto para o habito de fazer o esforco extra,
embora alguns homens muito espertos tenham tentado, sem resultados
satisfatorios, alcancar o sucesso sem observar essa regra. Teria sido
totalmente impossivel promover meus préprios interesses, como fiz, se nao
tivesse desenvolvido ainda jovem o habito de fazer mais do que era pago
para fazer.

HILIL: Deduzo, entdo, por sua afirmacao, que considera o habito de fazer
mais do que se é pago para fazer mais benéfico para vocé do que o principio
do MasterMind, ao qual prestou grande tributo como influéncia
contribuinte em seu negdcio?

SARNEGIE: Sim, isso é verdade, e devo acrescentar que, se ndo tivesse
seguido o habito de fazer mais do que aquilo pelo que era pago,



provavelmente nunca teria chegado a um ponto em que a alianca de
MasterMind teria tido algum beneficio para mim.

Se vocé lembrar o que eu disse sobre meu relacionamento com os
membros do meu grupo de MasterMind, vai ver que os beneficios que
obtive de meus associados foram decorréncia, em grande parte, de eu ter
providenciado para que cada um deles ganhasse mais do que
provavelmente teria ganhado sem minha ajuda.

Vocé deve lembrar que o hédbito de fazer o esforgo extra é um privilégio
que ¢ igualmente disponivel e rentavel ao empregado e, em alguns
aspectos, ao empregador. Do ponto de vista do empregador, o habito de
pagar por mais servicos do que realmente recebe, se ele tem o tipo correto
de compreensao, frequentemente tem o efeito de permitir que ele obtenha,
com o tempo, tudo que paga, mas ele pode receber um bonus de grande
valor na forma de lealdade e confiabilidade.

HILL: Esse é exatamente o ponto em que eu queria chegar. A partir de sua
andlise, ndo hd alternativa sendo concluir que empregador e empregado
podem lucrar se relacionando com base em entregar mais do que aquilo
pelo que é pago. Determinar quem recebe a melhor parte da barganha,
dentro dessa politica, empregado ou empregador, ¢ como tentar decidir
quem nasceu primeiro, o ovo ou a galinha.

CARNEGIE: Sua analise esta correta. Analise essa politica de qualquer
perspectiva e finalmente vai reconhecer que ela é benéfica a todos que
afeta, seja empregador, seja empregado. E vocé pode dar um passo adiante
e dizer que a politica também beneficia, em uma maioria de casos, o
publico que é servido por empregador e empregado. O elemento que vocé
nao pode encontrar em relagdo a essa politica é uma circunstdncia em que
alguém seja prejudicado.

Por outro lado, posso fazer com facilidade uma longa lista de
circunstancias em que tanto empregador quanto empregado, além do
publico a que servem, sdo irreparavelmente prejudicados pelo fracasso em
observar essa politica. Nao vou mencionar essas circunstancias porque sio
6bvias e conhecidas, e descrevé-las seria perda de tempo. Também posso
incomodar aqueles que preferem atribuir seu fracasso a empregadores
gananciosos que se recusam a pagar o que eles acham que valem.



Vocé sabe, é claro, que a maioria dos homens que ndo progride na vida
comete o erro de olhar em todos os lugares, menos no espelho, em busca da
causa de seu infortinio. Essa ¢ uma caracteristica da natureza humana para
a qual me recuso a sugerir remédio, e pelo simples motivo de que remédio
nenhum seria aceito por esses homens.

Sempre disse que nenhum homem de mente e corpo sdos, que seja
cidaddo de nosso pais, tem direito legitimo de cobrar de outras pessoas por
seu fracasso em progredir. Em nossa forma de democracia, todo homem
tem o privilégio de promover-se para qualquer posicdo que seja capaz de
ocupar, e vocé pode ter certeza de que a maioria das queixas sobre falta de
oportunidade ndo ¢ mais que desculpas frageis com as quais as pessoas
tentam explicar indiferenca, falta de ambig¢ao ou simples preguica.

Falo por experiéncia pessoal e observacdo quando digo que as
oportunidades americanas sio muito abundantes e que os recursos
americanos sdo tdo grandes que a pessoa mais humilde, com corpo e alma
sdos, pode obter seguranca econdmica. E eu poderia nomear muitos
homens que alcancaram independéncia sem um corpo sdo.

HILL: E o homem que pertence a um sindicato e é forcado, pelas regras de
sua profissdo, a limitar a quantidade de servico que presta? Que chance ele
tem de lucrar com o habito de fazer mais do que é pago para fazer?

CARNEGIE: Eu sabia que, mais cedo ou mais tarde, vocé chegaria a essa
pergunta. Agora que perguntou, vou responder com justica e franqueza,
porque ¢ melhor dizer ja qual é meu ponto de vista sobre esse assunto.

Em primeiro lugar, quero anteceder meus comentdrios dizendo que
acredito que os trabalhadores tétm o mesmo direito que qualquer outro
grupo de se organizar para a negociagido cooperativa. Nesse ponto ndo pode
haver espaco para discussdo. Mas o simples fato de os homens juntarem
suas forcas para negocia¢do coletiva em relagdo a venda de seus servicos
pessoais ou a comercializagdo de produtos ndo confere a eles o direito ou
poder de ignorar os principios da economia e do bem-estar publico.

Ninguém pode tirar de nenhuma transa¢do mais do que colocou nela
em valores equivalentes. Essa é uma regra reconhecida da economia.

Muito bem, vou responder a sua pergunta dizendo que o homem que
se alia a outros sob regras que o obrigam a limitar a quantidade de servico



que presta em propor¢do a sua remuneracao se coloca, dessa forma, em
uma posicdo na qual é forcado a aceitar compensac¢do limitada. Ele pode
conseguir exigir o teto salarial fixado por seu sindicato, mas ai ele tem que
parar. Nenhuma alian¢a sindical pode leva-lo um passo além disso, e
nenhum lider sindical pode garantir a ele mais alguma coisa.

A questdo entdo passa a ser determinar se um individuo estd ou nao
disposto a limitar seu estilo de vida para se adequar ao pagamento limitado
que seu sindicato impde a ele. Isso ¢ algo que todo homem deve decidir
sozinho.

HILL: Considerando suas conquistas nos negbcios, presumo que tenha
escolhido arriscar sem a prote¢io de um sindicato, porque desejava
compensacdo maior do que poderia obter por intermédio dessa alianca.
Estou certo?

SARNEGIE: Esse é exatamente meu caso. Fui procurado muitas vezes por
colegas trabalhadores que me convidaram a me associar a sindicatos, mas
recusei, porque preferia comercializar meus servigos no mercado aberto, no
qual podia tirar proveito de uma por¢ao maior da oportunidade americana
para acumular riquezas do que teria estado disponivel por meio da protecao
limitada de um sindicato. Tive o direito de escolher. A forma americana de
governo foi fundada com esse direito como uma de suas principais pedras
fundamentais, e acho que ¢é esse privilégio que, mais que todos, faz deste o
maior pais do mundo.

Onde, exceto neste pais, um homem pode comegar do zero, sem capital,
sem grande influéncia, e trocar seus servicos por toda a riqueza que for
capaz de ganhar?

HILL: O que aconteceria se todos os homens fossem forcados por lei a
comprar e vender servicos pessoais de acordo com regras sindicais que
limitassem a quantidade de servigo que qualquer homem pudesse realizar?
Isso seria uma ajuda ou um prejuizo para a maioria das pessoas?

CARNEGIE: Se isso acontecesse, ndo teriamos mais o direito da livre-
iniciativa. Haveria repercussdes em muitas outras formas de tolhimento da
liberdade pessoal, e em breve a liberdade americana ndo seria mais que



uma frase vazia. Nao creio que o povo americano receberia bem qualquer
coisa que eliminasse seu privilégio de autodeterminacio, porque tem um
padrao de vida que ndo poderia manter com esse tipo de limitacao.

HILL: Mas os pobres e os fracos ndo seriam favorecidos se saldrios e horas
trabalhadas fossem estabelecidos por lei? Essa lei ndo teria o efeito de
distribuir a riqueza americana com mais igualdade?

SARNEGIE: Vou responder sua pergunta a luz do que aprendi sobre leis
e pessoas a partir de observacao pessoal e experiéncia pratica nos negdcios.
Em primeiro lugar, sejamos perfeitamente francos ao responder essa
pergunta sobre os pobres e os fracos. Se observar cuidadosamente o plano
da natureza, vai ver que ela ndo protege os fracos. Ela mata os fracos e
incentiva os fortes de todas as espécies vivas, do menor inseto ao préprio
homem. A lei da sobrevivéncia do mais forte é tdo reconhecida que nao
precisa de mais provas de sua existéncia.

A maior ajuda que alguém pode dar ao fraco e ao pobre é permitir que
eles se ajudem. Tinha exatamente isso em mente quando disse a vocé que
pretendo distribuir a maior parte das minhas riquezas as pessoas, por meio
da filosofia da realizagdo individual, porque sabia que a riqueza material
gravita para o homem que tem o conhecimento com que a riqueza é
acumulada, tdo certo quanto a agua corre para seu nivel.

Esse fato foi demonstrado durante a guerra entre os estados, quando o
governo deu a um grupo de prisioneiros o privilégio de conquistar sua
liberdade, desde que se alistassem ao Exército da Unido e fossem para o
Oeste ajudar a sufocar rebelides indigenas. Muitos aceitaram, com a
condicao de que, como passariam muito tempo longe dali, recebessem
varios meses de pagamento adiantado. O exército partiu, e fui informado
por um dos soldados de que, no fim da primeira semana, cada ddlar desse
pagamento adiantado estava nas mdos de menos de meia duzia desses
homens, os que eram mais habilidosos com o baralho.

A mesma coisa aconteceria se cada délar na América fosse posto em um
fundo e todo o valor fosse dividido igualmente entre os habitantes. Em
pouco tempo, o dinheiro estaria de volta nas maos dos que saberiam lidar
com ele, os que tém o conhecimento com o qual o dinheiro é acumulado.



Estou falando de natureza humana. Toda essa conversa sobre ajudar os
fracos e pobres dando a eles alguma coisa em troca de nada vem de
homens sem nenhuma compreensdo pratica de como isso pode ser feito.
Acredito em ajudar os fracos e pobres. Nao seria humano, se nao
acreditasse. Mas sei que o unico jeito de ajudar alguém de maneira
permanente ¢ ajudar essa pessoa a resolver seus problemas por meio do
proprio esforgo.

Mais ainda, aprendi por experiéncia que essa é toda ajuda de que um
homem necessita. SO o mendigo profissional e o indolente preguicoso
demais para trabalhar por seu sustento pediriam aos outros alguma coisa
em troca de nada. Essas pessoas sempre estardo por ai, mas nao ha
nenhuma caridade em dar aqueles que nao tentam se ajudar.

HILL: Acredita, entdo, que a melhor maneira de distribuir a riqueza dos
Estados Unidos é fornecendo a todos o conhecimento pelo qual a riqueza é
acumulada?

CARNEGIE: Esse é o unico jeito seguro. E hd outro fato em relagdo ao
termo “riqueza” para o qual quero chamar aten¢do. A “riqueza americana”
da qual vocé fala consiste de uma combina¢do de conhecimento aplicado
com inteligéncia e os recursos materiais da nagdo. Os recursos materiais
estavam aqui quando os indios eram os donos do pais, mas ndo serviram de
nada até que homens com educacio pratica assumiram o comando e deram
a eles valores que poderiam ser convertidos em lucro misturando
conhecimento com esses recursos.

Essa é minha ideia de ajudar os pobres e os fracos!

E tem mais uma coisa que quero mencionar em rela¢do a esse tipo de
ajuda: ela é uma forma de riqueza que nao pode ser perdida, roubada ou
dilapidada pelo uso insensato. A riqueza representada por conhecimento e
experiéncia é perpétua. Nenhuma faléncia bancaria pode diminui-la.
Nenhum panico pode destrui-la. Nenhum perduldrio pode herda-la e se
destruir usando-a de maneira insensata, como o dinheiro herdado ¢é
frequentemente um meio de autodestruicio.

Dar dinheiro sempre causa mais mal que bem. Dar conhecimento
nunca prejudica, mas pode proteger contra muitas formas de prejuizo. Se



duvida disso, estude com cuidado o que acontece com muitas pessoas que
nasceram com um legado de dinheiro que nada fizeram para merecer.

Ainda had outro ponto sobre ganhar dinheiro que eu gostaria de
enfatizar. E o fato de que isso possa se tornar um jogo fascinante pelo qual o
individuo desenvolve o orgulho da realizagdo. Ele também desenvolve a
capacidade criativa e contribui para a riqueza nacional na forma de
lideranca competente que pode ser muito util em tempos de emergéncias
nacionais.

HILIL: Entdo vocé acredita no espirito do pioneirismo pelo qual um
homem aposta em sua propria iniciativa?

SARNEGIE: Tenho um bom motivo para acreditar nisso. Se ndo houvesse

esse espirito nos Estados Unidos, nao teriamos nenhum dos grandes
empreendimentos industriais pelos quais nossos recursos naturais foram
desenvolvidos.

Foi o espirito do pioneirismo que inspirou James J. Hill a unir Leste e
Oeste pela Great Northern Railroad.

Foi o espirito do pioneirismo que induziu Thomas A. Edison ao longo
de dez mil fracassos, até o triunfo, finalmente, e o aperfeicoamento da
lampada elétrica incandescente e uma centena de outras invencdes uteis
que acrescentaram centenas de milhdes de ddlares a riqueza do pais, sem
falar em milhares de empregos.

Foi o espirito do pioneirismo que deu aos Estados Unidos a grande loja
Wanamaker e a loja Marshall Field.

Foi o espirito do pioneirismo que deu ao pais sua liberdade. Todos esses
lideres foram estimulados por esse espirito, que nao pede subsidios e nao
reconhece a troca de alguma coisa por nada.

Todo grande negécio e toda a industria na América deve seu
nascimento ao espirito pioneiro de algum homem ou grupo de homens que
nao pediu nada além do privilégio de exercitar seus direitos americanos de
liberdade, pelo qual agiu por iniciativa propria. Esses homens nao fizeram
exigéncias em nome do fraco e do pobre, embora muitos fossem bastante
pobres quando comegaram.

Sei muito sobre o fraco e o pobre. Era pobre quando cheguei a este pais,
mas ndo era fraco. Minha for¢ca era formada pela vontade de vencer



prestando servigo util em troca das riquezas materiais que desejava.

Sou grato por ninguém ter me mimado por eu ser um “pobre garoto
imigrante”. Se alguém tivesse feito isso, eu poderia ter sido induzido a
acreditar, como outros foram, que este pais me devia o sustento.

Por ndo ser fraco, reconheci que este pais ndo me devia nada, exceto
aquilo que ¢ privilégio de todo cidadao, e que ¢ o direito de prestar servico
util e receber um retorno equivalente na forma de riquezas.

HILL: Se segui sua andlise corretamente, vocé acredita que qualquer
presente de valor posto nas maos de quem ndo fez por merecé-lo pode
causar a essa pessoa um prejuizo, destruindo seu incentivo para prestar
servico. E nisso que acredita?

JARNEGIE: Sim, essa ¢ minha crencga, e eu a adquiri ao longo de uma
vida de experiéncia pratica no trato com muitos milhares de homens. O
maior bem de um homem ¢ seu desejo de criar por iniciativa prépria. Nao
ha euforia como essa que um homem sente quando comeca a adquirir
liberdade econdmica pelos préprios esfor¢os. Riquezas adquiridas dessa
maneira ndo s6 ddo ao dono mais prazer que as que chegam sem esforco,
como também sdo mais facilmente retidas, porque o homem que aprende a
ganhar riqueza também aprende como usa-la e como manté-la.

Pais ricos costumam condenar os filhos a penuria e ao fracasso eternos
tirando deles a necessidade de prestar servico tutil. Temos um caso desse
tipo bem aqui em Pittsburgh, no presente. Um jovem chamado Harry Thaw
herdou uma renda de US$ 85 mil por ano, logo depois de sair da
faculdade. Em vez de ir trabalhar e se tornar util, ele foi para Nova York e
comecou a espalhar pela Broadway suas riquezas imerecidas. Em pouco
tempo, sua devassiddo o levou a assassinar um famoso arquiteto, e agora ele
estd preso cumprindo pena perpétua depois de ter escapado por pouco de
destino pior.

Lamento dizer que ndo culpo o rapaz por seu triste destino. O
verdadeiro culpado foi quem o condenou a uma vida de dcio e dissipacio,
privando-o do privilégio de trabalhar, dando a ele um dinheiro que nao fez
por merecer.



HILL: Quer dizer que o principio de fazer o esforco extra nao deve ser
aplicado entre pais e filhos?

CARNEGIE: Oh, nao! Nao ¢ isso. Os pais devem aos filhos um legado,
mas deve ser um legado de educacdo e preparacdo para a vida, ndo de
dinheiro. Dinheiro nunca é maldi¢ao pior do que quando é generosamente
doado aos filhos pelos pais para outros fins que ndo sejam os de prepara-los
para se tornarem autodeterminantes.

HILL: A partir de sua experiéncia, pode dizer que grande riqueza traz
felicidade?

CARNEGIE: Nada traz felicidade duradoura, sendo alguma forma de
servico util. Entenda essa verdade e tera a mais sdlida de todas as razoes
para prestar mais e melhor servico do que aquele pelo qual é pago
diretamente. O homem que faz o esfor¢o extra traz a si mesmo um
sentimento de satisfagdo que nao pode conhecer de nenhuma outra
maneira. Essa é uma forma de compensagido que, sozinha, é justificativa
suficiente para fazer mais do que se é pago para fazer. E uma compensagio
que nao pode ser negada; uma forma de riqueza da qual o individuo nao
pode ser privado.

HILIL: Por que tdo poucas pessoas fazem uso do principio de fazer o
esforco extra?

CARNEGIE: Porque a bem poucos se ensinaram os beneficios que o
habito acarreta. O lugar para comecar a ensinar esse principio é em casa.
Deve ser ensinado a cada filho que ¢é lucrativo prestar servico util pelo qual
nao recebe pagamento imediato além da satisfagio que deriva do servico.
Mas o ensinamento deve ir além desse ponto e mostrar claramente ao filho
que esse habito pode se tornar um grande bem ao longo da vida.
Treinamento similar deve fazer parte do curriculo de toda escola publica, de
forma que, quando meninas e meninos chegarem ao ensino médio,
observem e apliquem esse principio com a mesma definicdo com que
desempenham qualquer outra obrigac¢do relacionada aos estudos.



Aqui, como na maioria de outros casos em que a educagio dos filhos é
negligenciada, os adultos sdo culpados por sua falta de conhecimento.
Filhos sdo as vitimas de pessoas mais velhas que sdo responsaveis por sua
orientacdo. Negligéncia em questdes tdo importantes como a de deixar de
ensinar a eles os beneficios de fazer o esforco extra chega bem perto de ser
um ato criminoso.



ANALISE DO CAPITULO 3
por Napoleon Hill

A natureza arranjou o universo de tal forma que ndo é possivel obter
alguma coisa em troca de nada. Tudo tem seu preco, ou seu equivalente em
alguma outra coisa. Algumas vezes homens desperdicaram seu tempo
tentando inventar maquinas de movimento perpétuo que esperam usar
para contornar as leis do movimento. Todos acabaram severamente
desapontados.

Outros homens tentaram, com a mesma insensatez, receber pagamento
referente a um dia inteiro por um dia de trabalho ruim. Pela forca dos
numeros, eles podem se aliar em grupos e conseguir o que querem, por um
tempo; mas antes do que seria conveniente para eles, pagam por sua tolice
com a perda do mercado para seus servicos. A natureza ndo pode ser
desafiada com sucesso, embora alguns homens nunca aprendam essa
verdade.

Neste capitulo, Carnegie apresentou uma descri¢do compreensivel de
varios principios de conduta humana, como se aplicam nos relacionamentos
didrios comuns entre os homens. Sua descricao foi franca e definida. Vindo,
como veio, de um dos lideres reconhecidos da industria americana, sua
analise é inevitavelmente impressionante.

O teste mais importante desses principios sera aquele que um individuo
faz aplicando-os em seus relacionamentos pessoais com outras pessoas. O
teste sera mais benéfico se for feito deliberadamente com um objetivo
definido em mente.

Felizmente, o autor teve o raro privilégio de observar aqueles que
ascenderam a grandes alturas da realizagdo e também aqueles que cairam
em derrota. Ha uns vinte anos, o editor da The Golden Rule Magazine foi
convidado a dar uma palestra na Palmer School in Davenport, Iowa. Ele



aceitou o convite por sua taxa habitual, que era de US$ 100 mais as
despesas de viagem.

Enquanto estava na faculdade, o editor reuniu material suficiente para
varias matérias em sua revista. Depois da palestra, quando estava pronto
para voltar a Chicago, ele foi convidado pelo Dr. B. ]. Palmer para
apresentar a conta de suas despesas e receber o pagamento. Ele recusou o
dinheiro pela palestra e pelas despesas, e justificou dizendo que ja havia
sido pago adequadamente pelo material reunido para sua revista. Entao,
pegou o trem e voltou para Chicago, sentindo-se recompensado pela
viagem.

Na semana seguinte, ele comecou a receber muitas assinaturas da
revista em Davenport. No fim da semana, tinha recebido US$ 6 mil em
dinheiro pelas assinaturas. Depois chegou uma carta do Dr. Palmer
explicando que as assinaturas eram dos alunos, que haviam sido
informados sobre a recusa do editor em aceitar o dinheiro que havia sido
prometido e que ele tinha feito por merecer.

Durante os dois anos seguintes, os alunos e graduados da Palmer
School compraram mais de US$ 50 mil em assinaturas da The Golden Rule
Magazine. A historia era tdo impressionante que foi publicada por uma
revista que circulava em todo o mundo de lingua inglesa, e depois
chegaram assinaturas de muitos paises diferentes.

Assim, prestando US$ 100 em servigos sem receber pagamento, o editor
pOs em pratica a lei dos retornos aumentados para funcionar a seu favor, e
isso rendeu a ele um retorno de mais de 500% de seu investimento. Fazer o
esforco extra ndo é um sonho impossivel. E uma forma de obter
recompensa, e boas recompensas!

E mais, ele nunca vence! Como outros tipos de investimento, o habito
de fazer o esfor¢o extra muitas vezes rende dividendos durante toda a vida
do individuo.

Vamos dar uma olhada no que pode acontecer quando alguém deixa de
aproveitar uma oportunidade de fazer o esfor¢o extra. No fim de uma tarde
chuvosa, um vendedor de automdveis estava sentado atras de sua mesa, no
showroom da filial em Nova York. A porta se abriu, e entrou na loja um
homem elegante balancando uma bengala.

O vendedor levantou o olhar do jornal vespertino, analisou
rapidamente o recém-chegado e o identificou imediatamente como mais



um daqueles frequentadores da Broadway que sé faziam os vendedores
perderem um tempo valioso. Ele continuou lendo o jornal sem sequer se
dar ao trabalho de levantar da cadeira.

O homem com a bengala andou pelo showroom carro por carro.
Finalmente, ele se dirigiu até onde o vendedor estava sentado, apoiou-se na
bengala e, tranquilo, perguntou o prego de trés automdveis diferentes que
tinha visto. Sem levantar o olhar do jornal, o vendedor deu os precos e
continuou a leitura.

O homem com a bengala voltou para perto dos trés automdveis que
tinha visto, chutou os pneus de cada um e aproximou-se novamente da
mesa do vendedor. “Bem, ndo sei se devo comprar aquele ali, o outro, ou se
simplesmente compro os trés’, ele disse.

O vendedor respondeu com um sorriso irdnico, como se dissesse: “Eu
sabial!”.

Entdo, o homem da bengala falou: “Ah, acho que vou comprar s6 um.
Mande aquele com as rodas amarelas para minha casa amanha. E, alids,
quanto disse que era, mesmo?”.

Ele tirou o taldo do bolso, fez um cheque, que entregou ao vendedor, e
saiu. Quando o vendedor viu 0 nome no cheque, ficou vermelho e quase
desmaiou. O homem que tinha assinado o cheque era Charles Payne
Whitney, e o vendedor soube naquele momento, com a mesma certeza com
que sabia seu nome, que, se houvesse levantado da cadeira, poderia ter
vendido os trés automoéveis sem nenhum grande esforco.

Quando o gerente soube do incidente, o vendedor foi demitido na
hora! A punic¢do foi branda. Provavelmente, ele deveria ter sido obrigado a
pagar pela perda dos lucros dos dois carros que nao vendeu. Deixar de
prestar o melhor servico de que se é capaz custa caro, coisa que muitos
devem ter aprendido quando ja era tarde demais. O direito a iniciativa
pessoal ndo vale muito para o individuo que é muito indiferente ou
preguicoso para fazer uso dela. Muitas pessoas fazem parte dessa categoria
sem reconhecer o motivo pelo qual nunca acumulam riquezas.

Ha mais de quarenta anos, um jovem vendedor de uma loja de
ferramentas observou que a loja tinha muitos produtos ultrapassados e que
nao eram vendidos. Com tempo ao seu dispor, ele organizou uma mesa
especial no meio da loja. Arrumou nela parte da mercadoria encalhada,



dando a cada produto o preco de dez centavos. Para surpresa desse
vendedor e do dono da loja, os produtos foram vendidos rapidamente.

Dessa experiéncia nasceu a grande cadeia de lojas F. W. Woolworth Five
and Ten Cent. O jovem que teve a ideia ao fazer o esfor¢o extra era Frank
W. Woolworth.

Antes de morrer, ele havia reunido com essa ideia uma fortuna
estimada em US$ 50 milhdes de dolares. Além disso, a mesma ideia
enriqueceu varias outras pessoas, e aplicacdbes dela foram a esséncia de
muitos sistemas mercantis lucrativos nos Estados Unidos.

Ninguém disse ao jovem Woolworth para exercer seu direito a iniciativa
pessoal. Ninguém pagou a ele por isso, mas sua atitude levou a um retorno
cada vez maior por seu esforco. Assim que pds a ideia em pratica, os
retornos aumentados quase o atropelaram.

Tem alguma coisa nesse habito de fazer mais do que aquilo pelo que se
¢ pago que funciona a favor do individuo até quando ele dorme. Quando
comega a funcionar, ele acumula riquezas tdo depressa que é como um tipo
estranho de magia que, como a lampada de Aladdin, invoca um exército de
génios que chegam carregando sacos de ouro.

O habito de fazer o esfor¢o extra ndo confina suas recompensas a
assalariados. Funciona tdo bem para o empregador quanto para o
empregado, como testemunhou agradecido um comerciante que conheci.

Seu nome era Arthur Nash, e ele era alfaiate. Ha uns vinte e poucos
anos, Nash viu seu negdcio a beira da faléncia. A Primeira Guerra Mundial
e outras condicdes sobre as quais ele parecia ndo ter controle o tinham
levado as portas da ruina financeira. Um de seus problemas mais sérios era
que os empregados absorveram seu espirito de derrotismo e o expressaram
no trabalho, reduzindo o ritmo e se tornando desapontados. A situacgdo era
desesperadora. Alguma coisa tinha que ser feita, e tinha que ser depressa,
se ele quisesse continuar nos negdcios.

Por puro desespero, ele reuniu os empregados e contou a eles sobre a
condicao em que estava. Enquanto falava, ele teve uma ideia. Disse que
havia lido uma histéria na The Golden Rule Magazine sobre como seu
editor havia feito o esfor¢o extra prestando servigo pelo qual se recusara a
aceitar pagamento, e posteriormente foi recompensado por mais de US$ 6
mil em assinaturas de sua revista. Ele acabou sugerindo que todos ali
absorvessem o espirito e comecassem a fazer o esforco extra, e talvez



pudessem salvar o negocio. Esse homem prometeu aos empregados que, se
todos se juntassem a ele no experimento, faria de tudo para manter a
empresa, com o entendimento de que todos esquecessem salarios, horarios,
se unissem e fizessem o melhor, e assumissem os riscos de receber
pagamento por seu trabalho. Se conseguissem fazer a empresa render, todos
os empregados teriam de volta seus saldrios com um bonus.

Os empregados gostaram da ideia e decidiram tentar. No dia seguinte,
comecaram a chegar com suas parcas economias, que emprestaram
voluntariamente a Nash. Todos iam trabalhar com uma nova disposicao, e o
negocio comecou a dar sinais de vida. Rapidamente, voltou a render. E
depois comecou a prosperar como nunca havia prosperado antes. Dez anos
depois, o negdcio lhe havia dado uma riqueza maior do que ele necessitava.
Os empregados eram mais prosperos do que jamais tinham sido, e todos
estavam felizes.

Arthur Nash morreu, mas sua empresa ainda é o mais prospero
comércio de alfaiataria da América. Os empregados assumiram o comando
quando Nash faleceu. Pergunte a qualquer um deles o que acha do habito
de fazer o esforgo extra e vocé vai ter a resposta rapidamente! Mais que isso,
fale com um dos vendedores de Nash, onde o encontrar, e observe o
espirito de entusiasmo e autossuficiéncia. Quando esse estimulante do
esforco extra entra na mente de um homem, ele se torna um tipo diferente
de pessoa. O mundo parece diferente para ele, e ele parece diferente —
porque ¢ diferente!

Este ¢ o momento certo para lembrar algo importante sobre o habito de
fazer o esforco extra fazendo mais do que aquilo que é pago para fazer. E a
estranha influéncia que tem sobre o homem que o pratica. O maior
beneficio desse habito ndo é para aqueles que recebem o servico prestado. E
para os que prestam o servico na forma de uma “atitude mental”
modificada que dd a eles mais influéncia sobre outras pessoas, mais
autossuficiéncia, maior iniciativa, entusiasmo, visao e defini¢ao de objetivo;
todas essas sdo qualidades do empreendedor bem-sucedido.

“Faca a coisa e terd o poder”, disse Emerson. Ah, sim, o poder! O que
um homem pode fazer em nosso mundo sem poder? Mas tem que ser o
tipo de poder que atrai outras pessoas, em vez de as repelir. Tem que ser
uma forma de poder que ganha impulso a partir da lei natural, por cujo



funcionamento os atos e feitos do individuo retornam a ele muitas vezes
multiplicados.

Para se beneficiar do habito de fazer mais do que aquilo pelo que se é
pago, é preciso entender o significado da citagdao biblica: “Porque tudo que
o homem semear, isso também ceifard”. O tipo de semente que o homem
planta é importante! E importante porque toda semente de servico que se
planta faz nascer uma colheita de sua propria espécie.

Vocé que trabalha por saldrio precisa aprender mais sobre essa histdria
de plantar e colher. Entdo, vai entender por que nenhum homem pode
seguir para sempre semeando o servico inadequado e colhendo pagamento.
Vocé vai saber que tem que interromper o habito de exigir um dia inteiro
de pagamento por um dia de servi¢o ruim.

Pela forga, os homens podem, durante algum tempo, tirar mais suco de
uma fruta do que a natureza poOs nela, mas a natureza tem recursos demais
para tolerar essa violacdo de seus planos por muito tempo. Mais cedo ou
mais tarde, ela reage com uma terrivel vinganga contra aqueles que, por
ignorancia ou determinagdo, contrariam seus planos.

E vocé que ndo trabalha por salario, mas quer ter mais das coisas boas
da vida. Quero falar com vocé também. Por que ndo age com inteligéncia e
comeca a ter o que quer de um jeito facil e certo? Sim, tem um jeito facil e
certo de se promover e obter o que quiser da vida, e esse segredo se torna
conhecido por todos que decidem fazer o esfor¢o extra. O segredo ndo
pode ser descoberto de outra maneira, porque esta atrelado aquele esforco
extra.

O pote de ouro no fim do arco-iris ndo é conto de fadas! O fim desse
esforco extra é onde o arco-iris acaba, e é 14 que o pote de ouro estd
escondido.

Poucas pessoas chegam ao fim do arco-iris. Quando alguém chega ao
lugar onde achava que o arco-iris terminava, descobre que ainda esta longe.
O problema ¢ que ndo sabemos como seguir o arco-iris. Os que conhecem o
segredo sabem que o arco-iris sé pode ser alcangado realmente pelo habito
de fazer o esfor¢o extra.

Em um fim de tarde, ha uns 25 anos, William C. Durant, fundador da
General Motors, entrou em seu banco depois do horario de expediente e
pediu um favor que, normalmente, deveria ser pedido dentro do horario
normal de funcionamento do banco.



O homem que concedeu o favor era Carroll Downes, funcionario do
banco. Ele ndo sé atendeu Durant com eficiéncia, como também fez o
esforco extra de acrescentar cortesia ao servi¢o. Fez Durant sentir que era
um verdadeiro prazer servi-lo. O incidente pareceu trivial, pouco
importante. O que Downes ndo sabia era que aquela cortesia teria
consequéncias de natureza abrangente.

No dia seguinte, Durant pediu a Downes para ir encontra-lo em seu
escritorio. Nessa visita, ele ofereceu um emprego que Downes aceitou.
Downes ocupava uma mesa no escritorio onde mais cem pessoas
trabalhavam, e foi informado de que o horario de trabalho era das 8h30 as
17h30. Seu saldrio inicial seria modesto.

No fim do primeiro dia, quando o gongo anunciou o encerramento do
expediente, Downes notou que todos pegavam chapéu e casaco e corriam
para a porta. Ele ficou onde estava, esperando os outros sairem. Depois que
todos sairam, ele continuou em sua mesa, tentando entender por que todos
tinham tanta pressa para deixar a empresa pontualmente na hora de sair.
Quinze minutos mais tarde, Durant abriu a porta de sua sala, viu Downes
sentado a mesa e perguntou se ele nao havia entendido que tinha o direito
de encerrar o expediente as 17h30.

“Ah, sim’, Downes respondeu, “mas nao quis ser atropelado na correria.”
Depois perguntou se poderia ajudar Durant de algum jeito. Ele foi
informado que poderia encontrar um lapis para o magnata dos motores. Ele
pegou o lapis, o apontou e entregou. Durant agradeceu e se despediu.

No dia seguinte, na hora da saida, Downes permaneceu em sua mesa
outra vez até a “correria” acabar. Dessa vez, foi uma atitude premeditada.
Em pouco tempo, Durant saiu de sua sala e perguntou, novamente, se
Downes nao tinha entendido que 17h30 era hora de ir embora.

“Sim’, respondeu Downes, “entendi que é a hora em que os outros vao
embora, mas ninguém disse que sou obrigado a sair quando o expediente
acaba, entdo eu fico para ver se ainda posso ajudar em alguma coisa.”

“Que expectativa incomum!”, Durant exclamou. “De onde tirou essa
ideia?”

“Do que vejo aqui todos os dias na hora da saida”, Downes respondeu.
Durant resmungou alguma coisa que Downes ndo ouviu bem, depois
voltou a sua sala.



Desse dia em diante, Downes permaneceu em sua mesa depois da hora
da saida até ver Durant colocar o chapéu e o casaco e ir embora. Ele ndo
era pago para ficar no escritdrio depois do expediente. Ninguém disse para
fazer isso. Ninguém prometeu nada se ficasse, e o observador casual até
podia imaginar que ele estava perdendo tempo.

Varios meses mais tarde, Downes foi chamado ao escritério de Durant,
que informou que ele havia sido escolhido para trabalhar em uma nova
tfabrica que fora comprada recentemente, para supervisionar a instalacdo do
maquindrio. Imagine! Um ex-funciondrio de banco que se tornava
especialista em maquinario em poucos meses.

Sem hesitar, Downes aceitou a tarefa e saiu. Nao falou nada do tipo
“Mas nao sei nada sobre instala¢io de maquinario”. Ele ndo disse “Isso ndo
¢ fun¢do minha’, ou “ndo sou pago para instalar maquinas” Nao, ele foi
trabalhar e fez o que foi pedido. Mais que isso, ia trabalhar com uma
“atitude mental” agradavel.

Trés meses depois, o trabalho foi concluido. Foi tio bem feito que
Durant chamou Downes a sua sala e perguntou onde ele havia aprendido
tanto sobre maquinas. “Ah”, Downes explicou, “ndo aprendi, s6 olhei por ai,
encontrei homens que sabiam fazer o trabalho, os pus para trabalhar, e eles
fizeram tudo.”

“Espléndido!”, Durant gritou. “Ha dois tipos de homens que sao
valiosos. Um ¢é o que sabe fazer alguma coisa e faz bem, sem reclamar por
trabalhar demais. O outro é o sujeito que sabe fazer outras pessoas fazerem
as coisas, sem reclamar. Vocé é os dois em um s4.”

Downes agradeceu pelo elogio e virou para sair.

“Um momento’, Durant pediu. “Esqueci de dizer que vocé é o novo
gerente da fabrica que instalou, e seu saldrio, para comecar, é de US$ 50 mil
por ano!”

Os dez anos seguintes de trabalho com Durant valeram alguma coisa
entre dez e doze milhdes de dolares para Carroll Downes. Ele se tornou
conselheiro do rei do motor e enriqueceu com o préprio esforgo.

O problema principal da maioria das pessoas ¢ ver homens que
chegaram ao topo e avalia-los na hora do triunfo, sem se esforcar para saber
como chegaram la.

Nao tem nada de muito dramatico na histéria de Carroll Downes. Os
incidentes mencionados ocorreram durante o expediente, sem serem



notados pelas pessoas que trabalhavam com Downes. E ndo duvido que
muitos daqueles colegas de trabalho o invejassem por acreditarem que ele
era favorecido por Durant, por algum tipo de indicagdo ou sorte, ou
qualquer que seja a desculpa que os homens que ndo alcancam o sucesso
usam para justificar seu fracasso.

Bem, para ser bem honesto, Downes tinham uma “vantagem” com
Durant!

Ele criou essa “vantagem” com a propria iniciativa. E a criou fazendo o
esforco extra de um jeito muito trivial, apontando um lapis quando a
solicitacdo tinha sido s6 encontrar um lapis. Ele a criou permanecendo em
sua mesa ‘esperando para ver” se poderia ajudar Durant de algum modo
depois que a “correria” das 17h30 acabava todo fim de tarde. Ele a criou
usando seu direito a iniciativa pessoal e encontrando homens que
entendiam como instalar maquindrio, em vez de perguntar a Durant como
e onde encontrar esses homens.

Reveja esse incidente passo a passo e vai descobrir que o sucesso de
Downes foi resultado apenas de sua prdpria iniciativa. Mais ainda, ele
consiste em uma série de pequenas tarefas bem feitas, na “atitude mental”
certa.

Talvez houvesse uma centena de outros funciondrios de Durant que
poderiam ter conseguido um resultado tio bom quanto o promovido por
Downes, mas o problema era que estavam procurando o fim do arco-iris
correndo do escritdrio as 17h30 todas as tardes.

Muitos anos depois desse incidente, este autor perguntou a Carroll
Downes como ele teve sua oportunidade com Durant. “Oh”, ele respondeu
com modéstia, “s0 me esforcei para ficar na frente dele, para ele me
enxergar. Quando ele olhou em volta procurando alguma ajuda, me
chamou porque eu era o unico a vista. Com o tempo, ele adquiriu o habito
de me chamar”

Af esta! Durant “adquiriu o habito” de chamar Downes. Mais que isso,
ele descobriu que Downes podia assumir responsabilidades e as assumia
fazendo o esforco extra. E uma pena que nem todos os americanos tenham
esse espirito de assumir maiores responsabilidades. E uma pena que muitos
nao comecem a falar mais dos nossos “privilégios” de servir dentro do estilo
de vida americano, e menos da falta de oportunidades nos Estados Unidos.



Existe um homem que viva na América hoje e afirme que Carroll
Downes teria se saido melhor se fosse forcado, por lei ou por uma regra de
grupo, a se juntar a correria e sair do escritério as 17h30? Nesse caso, ele
teria recebido o saldrio padrao para o tipo de servico que fazia, mas nada
além disso. Por que deveria receber mais?

Ele segurava o destino em suas mdos. Estava embrulhado neste tnico
privilégio que deveria ser de cada cidaddo americano: o direito a iniciativa
pessoal, por cujo exercicio ele tornou um habito sempre fazer o esforco
extra. Isso conta toda a histéria. Nao tem nenhum outro segredo no sucesso
de Downes. Ele admite isso, e todos que conhecem as circunstancias de sua
promoc¢ao da pobreza a riqueza sabem disso.

Tem uma coisa que ninguém sabe, aparentemente: como ha tdo poucos
homens que, como Carroll Downes, descobrem o poder resultante da
decisao de fazer mais do que se é pago para fazer? Nisso estd a semente de
toda realizacdo. Esse ¢ o segredo de todo sucesso digno de nota e, no
entanto, é tdo pouco compreendido que a maioria das pessoas o vé como
um truque pelo qual os empregadores tentam fazer os empregados
trabalharem mais.

Esse espirito de indiferenca em relacdio ao habito de fazer o esforco
extra foi expresso de forma dramatica por um “espertinho” que certa vez se
candidatou a um emprego na empresa de Henry Ford. Ford perguntou ao
homem sobre sua experiéncia, seus habitos e outras questdes rotineiras, e
ficou satisfeito. Depois ele perguntou: “Quanto vocé quer ganhar por seus
servicos?”. O homem foi evasivo, e Ford finalmente disse: “Bem, vamos
supor que vocé comece, mostre o que sabe fazer, e nds pagamos seu valor
depois dessa experiéncia”. Ele recusou e explicou: “Ja estou ganhando mais
que isso onde trabalho agora”. E ndo duvido que tenha dito a verdade.

Isso explica exatamente por que tanta gente ndo progride na vida. Essas
pessoas ja ganham mais do que valem onde estdo, e ndo parecem entender
como progredir se tornando mais valiosas!

Logo depois do fim da Guerra Hispano-Americana, Elbert Hubbard
escreveu uma histéoria que chamou de “Mensagem a Garcia Ele contou
brevemente como o presidente William McKinley contratou um jovem
solado chamado Rowan para levar uma mensagem do governo dos Estados
Unidos para Garcia, chefe dos rebeldes cubanos, cujo paradeiro exato era
desconhecido. Esse jovem soldado pegou a mensagem, atravessou a



vastiddo da selva cubana e finalmente encontrou Garcia, a quem entregou a
nota. E essa é toda a histéria, s6 um soldado cumprindo ordens em
circunstancias dificeis e concluindo a tarefa sem voltar com uma desculpa.

A histdria incendiou imaginag¢des pelo mundo todo. O simples fato de
um homem fazer o que alguém mandava e fazer bem se tornou uma
grande noticia. “Mensagem a Garcia” foi publicado em forma de livreto, e as
vendas chegaram a mais de dez milhdes de copias. Essa tnica historia fez
Elbert Hubbard famoso, além de rico.

A historia foi traduzida para sete idiomas. O governo japonés a
imprimiu e distribuiu para todos os soldados do pais. A Pennsylvania
Railroad Company deu uma cépia a cada um de seus milhares de
funciondrios. As grandes corretoras de seguro de vida dos Estados Unidos
oferecem o livreto de presente a seus vendedores. Muito tempo depois de
Elbert Hubbard naufragar no malfadado Lusitania, em 1915, “Mensagem a
Garcia” seguiu sendo um best-seller em todo o pais.

A histdria se tornou tdo popular porque havia nela um pouco do poder
magico que pertence ao homem que faz alguma coisa e faz bem.

O mundo todo clama por esses homens. Eles sio necessarios e
desejados em todas as dreas da vida. A industria americana sempre
recompensa regiamente os homens que assumem responsabilidades e
fazem o que tem que ser feito com a “atitude mental” correta por meio de
fazer o esforgo extra.

Andrew Carnegie promoveu nao menos que quarenta homens de
cargos baixos de trabalhadores assalariados a posicdo de miliondrios. Ele
entendia o valor de homens que se dispunham a fazer o esforco extra.

Sempre que encontrava um desses homens, ele levava “sua descoberta”
para o circulo mais intimo de seus negocios e dava a ele uma oportunidade
de ganhar “tudo que valia”

Charles M. Schwab foi um desses que ganharam os favores do mestre
do ago pelo simples expediente de fazer o esfor¢o extra. Ele comecou a
trabalhar com Carnegie na humilde fun¢do de colocador de estaca
ganhando por dia. Passo a passo, ele progrediu até se tornar o brago direito
de Carnegie. Em alguns anos, sua renda ultrapassava um milhao de ddlares
na forma de bonus.

O bonus era sua compensagio por fazer o esfor¢o extral O pagamento
fixo era pelo trabalho que ele realmente fazia. Nao vamos esquecer que o



“dinheiro grande” é sempre resultado direto ou indireto do esfor¢o extra!

Os Estados Unidos hoje passam por uma grande crise nacional que
ameaca seriamente a liberdade pessoal que tornou possivel que pessoas de
todas as areas facam o esforco extra exercitando sua iniciativa pessoal.

A principal causa dessa crise tem sido o propédsito difundido de muita
gente para obter alguma coisa em troca de nada, em oposicao direta ao
principio de fazer o esforgo extra.

A ganancia humana tomou o lugar do desejo de projetar a bondade
humana pela prestacio de servico util. O principio é exatamente oposto a
demanda por mais pagamento e menos trabalho. Milhares se prejudicaram
dependendo da ajuda publica no lugar da iniciativa privada. O prognodstico
para o futuro dos Estados Unidos é desanimador, de fato. Apesar disso,
acredito que ainda haja pessoas suficientes neste pais abengoadas pelo bom
senso de se colocar e falar até o povo americano ter consciéncia do abismo
de autodestruicdo sobre o qual esta agora.

Pessoas fazem ou deixam de fazer coisas por um motivo. O melhor
motivo para o habito de fazer o esfor¢o extra é que ele rende dividendos
duradouros, de maneiras numerosas demais para serem mencionadas, a
todos que seguem o habito.

Americanos querem maiores por¢des individuais dos vastos recursos
deste pais. Esse é um desejo sauddvel. A riqueza existe aqui em
abundancia, mas vamos parar com essa tentativa tola de obté-la pelo
caminho errado. Vamos conquistar nossa riqueza dando algo de valor por
ela. Foi assim que Andrew Carnegie, Thomas A. Edison, Henry Ford e
muitos outros como eles enriqueceram.

Sabemos quais sdo as regras pelas quais o sucesso é alcangado. Vamos
nos apropriar dessas regras e usa-las com inteligéncia, adquirindo assim as
riquezas pessoais que queremos e contribuindo também para a riqueza da
nacao.

Alguns vao dizer “Ja estou fazendo mais do que aquilo pelo que sou
pago, mas meu empregador é egoista e ganancioso demais para reconhecer
o tipo de servico que presto”. Todos sabemos que existem homens
gananciosos que querem algo em troca de nada; pelo menos querem mais
do que ganham. Empregadores egoistas sio como por¢cdes de argila nas
maos de um ceramista. Por meio de sua ganancia eles podem ser induzidos
a recompensar o0 homem que presta a eles mais servico do que aquele pelo



qual é pago. Empregadores gananciosos ndo querem perder os servigos de
alguém que tem o habito de fazer o esforco extra. Eles conhecem o valor
desses empregados. Aqui, entdo, estdo o pé de cabra e a chave com os quais
os empregadores podem ser abertos e esvaziados de sua ganancia. Qualquer
homem esperto sabe como usar esse pé de cabra, ndo pela recusa da
qualidade ou quantidade do servico que presta, mas por seu aumento.

Vi essa técnica aplicada pelo menos cem vezes, como um meio de
manipular empregadores gananciosos pelo reconhecimento e uso da
propria fraqueza. Em algumas ocasides, o empregador nao agiu com a
rapidez esperada, mas essa foi sua infelicidade, porque seu empregado
chamou a aten¢do de um empregador competitivo que fez uma oferta por
seus servicos e o contratou.

Nao tem como enganar o homem que segue o habito de fazer o esforgo
extra. Se ele nao recebe o reconhecimento adequado de uma fonte, isso
chega voluntariamente de alguma outra fonte, geralmente quando ele
menos espera. O reconhecimento sempre vem se o individuo faz mais do
que aquilo pelo que ¢ pago.

O homem que faz o esfor¢o extra e o faz com a correta “atitude mental”
nunca passa muito tempo procurando emprego. Nao precisa, porque o
trabalho estd sempre procurando por ele. Depressdes vém e vao; os
negdcios podem estar bons ou ruins, o pais pode estar em guerra ou em
paz; mas o homem que presta mais e melhor servico do que aquele pelo
qual é pago se torna indispensavel a alguém e, portanto, se protege contra o
desemprego. A faldcia em boa parte do nosso programa de seguro social
esta no fato de que ela frequentemente ignora o principio do esforco extra.
Ele se baseia na prote¢ao egoista pela lei.

Saldrios altos e indispensabilidade sdo irmdos gémeos. Sempre foram,
sdo e sempre serao!

O homem que ¢ astuto o bastante para se tornar indispensavel para
alguém ¢é astuto o bastante para se manter continuamente empregado, e
com saldrios muito mais altos que aqueles impostos por demandas grupais.

Henry Ford entende o valor da indispensabilidade. Ele também
conhece o valor de fazer o esforgo extra.

E por isso que ha alguns anos ele aumentou voluntariamente os salarios
de seus empregados para uma didria correspondente ao maior teto, cinco
dolares por dia. Com essa atitude ele fez por seus empregados algo que



nenhum sindicato poderia té-lo obrigado a fazer, e foi uma atitude
inteligente, porque garantiu a ele a simpatia e a cooperagio de seus
empregados por mais de um quarto de século.

Andrew Carnegie entendia o valor de fazer o esforgo extra. Aplicando a
regra ao trabalho, ele acumulou uma fortuna de mais de meio bilhdo de
dolares. Ele foi acusado por alguns de ser ganancioso, mas nunca foi
acusado de ser fraco na administragdo dos homens. Se era ganancioso, ele
usou sua deficiéncia pagando a alguns de seus homens (aqueles que
tiveram o bom senso de se tornar indispensaveis a ele fazendo o esforco
extra) até um milhdo de dolares ao ano em bonus. Sua politica era a de
incentivar os empregados a se tornarem indispensaveis fazendo mais do
que aquilo pelo que eram pagos (um privilégio que sempre esteve
disponivel ao mais humilde dos trabalhadores) e se proteger contra a
possibilidade de se tornarem concorrentes nos negocios pagando a eles
tudo que realmente valiam.

Por meio de seu reconhecimento do principio de fazer o esfor¢o extra,
esses grandes homens acrescentaram muitos bilhdes de ddlares a riqueza da
na¢do, forneceram emprego rentavel a muitos milhdées de homens
(empregos que se mantiveram durante toda a depressdo) e acumularam
grandes fortunas para uso proprio.

Nunca houve um tempo, durante toda a histéria dos Estados Unidos,
em que alguém poderia ter se beneficiado do habito de fazer mais do que
aquilo pelo qual é pago como pode hoje. O simples fato de tantas pessoas
estarem tentando obter alguma coisa em troca de nada fornece uma
oportunidade sem precedentes para aqueles que se recusam a ceder a essa
fraqueza comum. Esses poucos podem lucrar com a lei do contraste,
adotando e aplicando o habito de fazer o esfor¢o extra.

Leitores devem apreender o pleno significado do principio de fazer o
esforco extra e tirar proveito maximo disso nessa hora de emergéncia
nacional, quando a lealdade do individuo a este pais pode ser mais bem
demonstrada pelo servico util. A presente emergéncia ameaca destruir a
propria instituicdo que permite que os homens se promovam prestando
servigo superior. Portanto, ndo é sé um privilégio lucrativo fazer o esforco
extra; é absolutamente essencial que o facamos. O principio do esforco
extra é tipico e vital a democracia.



Nosso pais ainda é uma “terra de oportunidades” para todo homem que
se dispde a prestar servico util em troca de coisas melhores na vida. Nosso
pais pode continuar sendo “o berco da liberdade humana” apenas enquanto
merecermos esse privilégio, pela prestacdo do servico util em espirito de
altruismo.

Vai haver um tempo na histéria de toda nacdo quando seu povo deve
deixar de lado todo o egoismo e trabalhar pelo bem comum, ou perecer.
Povos do mundo todo hoje sdo forcados a enfrentar o desafio da forga
bruta e da ganancia humana por poder! Sempre que essas emergéncias
surgiram neste pais, as pessoas as enfrentaram com sucesso deixando de
lado o egoismo e fazendo o esforco extra voluntariamente.

Ha um motivo definido pelo qual nosso pais é conhecido como o “mais
rico e mais livre” do mundo. A razdo tem raizes na eficiéncia dos homens
que foram pioneiros na organiza¢do de nosso desenvolvimento econdmico e
industrial.

Industria, que ¢é a maior pedra fundamental do americanismo,
prosperou por causa do grande exército de homens de visdo que tomaram a
decisdo de fazer mais do que aquilo pelo que eram pagos. Esses lideres
acumularam riquezas em abundancia; mas suas riquezas foram usadas de
um jeito que deu emprego a uma grande maioria daqueles que trabalham
por salario. Portanto, sua riqueza individual se tornou parte da riqueza
emocional deste pais.

Veja Henry Ford, por exemplo. Ele acumulou uma grande fortuna, mas
quem negaria que este pais estaria melhor hoje se tivesse mil desses
homens? Cada um deles empregando milhées de homens, como fez Ford!
Estima-se que, de maneira direta ou indireta, Henry Ford emprega ndo
menos que seis milhdes de homens. Sua influéncia no estilo de vida
americano é maior do que podemos avaliar, mas sabemos que ele foi
responsavel, em grande parte, pela rede de rodovias melhoradas que
tornam acessivel cada parte do pais ao transporte rapido, confiavel. Os
impostos coletados anualmente por governos estaduais e federal por causa
da industria de Ford estao além do que se pode estimar.

O sucesso de Ford nao foi acidental. Ele é resultado de regras definidas
de procedimento. Conhecemos a natureza dessas regras, sendo uma das
mais proeminentes a de fazer o esfor¢o extra.



O autor foi orientado por uma severa aderéncia as descobertas da
ciéncia e as leis da natureza. Em nenhum lugar em todo o campo da ciéncia
encontramos justificativas para as leis reguladoras que desestimulam os
homens a usar a iniciativa pessoal da maneira mais plena possivel, mas
encontramos justificativa definida para o habito de fazer o esforco extra.
Essa justificativa é que em nenhum lugar, em nenhum tempo, encontramos
uma industria bem-sucedida, ou um individuo bem-sucedido, que nao
tenha praticado esse principio. Por outro lado, examinamos milhares de
exemplos de individuos que enfrentaram a derrota e faliram de muitas
maneiras na vida pessoal e profissional por negligenciarem ou se recusarem
a fazer o esforco extra.

E fato conhecido que homens da ciéncia e da educac¢do chegam a
conclusdes e criam planos pelo método seguro de aprender a partir de
experiéncias de homens de autoridade estabelecida em seus respectivos
campos de atuagdo individual. O propdsito das grandes bibliotecas do pais
¢, principalmente, fornecer a todas as pessoas um registro do conhecimento
que a civilizagdo extraiu das experiéncias das pessoas. Homens que pensam,
homens que sdo bem-sucedidos, tomam para si a tarefa de aprender, por
meio de pesquisa sistematica nesses registros de experiéncias passadas, tudo
que foi registrado em relagdo a seus interesses na vida. O homem que
negligencia ou se recusa a descobrir o que outros em seu campo de atuagdo
aprenderam, e que pode ser util para ele, ignora um grande privilégio.

A Depressdo nos ensinou que tem algo pior do que ser forcado a

trabalhar. E ser forcado a ndo trabalhar.

Antes de esta filosofia ser completada neste capitulo, mais de vinte anos
de trabalhosa pesquisa foram dedicados ao estudo dos registros dos homens
que foram reconhecidos como os pensadores e fildsofos mais capazes que o
mundo conheceu. Uma equipe de pesquisa formada por especialistas
inteligentes foi mantida ocupada, e varreu as bibliotecas em busca de
registros auténticos das experiéncias de homens que foram reconhecidos
como lideres em quase todos os campos da atividade humana. A substancia



de suas descobertas foi escrita nessa filosofia. Além dessa forma de pesquisa
da histéria das experiéncias dos homens, mais de quinhentos dos homens
mais bem-sucedidos conhecidos pelo povo americano colaboraram, durante
muitos anos, fornecendo a esséncia do conhecimento que reuniram nos
campos da industria e do comércio pelo sistema de tentativa e erro. Mais
ainda, foi feita uma cuidadosa andlise pessoal de milhares de homens e
mulheres em todas as areas da vida, representando uma se¢do cruzada do
povo americano e do estilo de vida americano, a partir da qual o autor
descobriu as causas de fracasso e sucesso. Pelas descobertas dessa extensa
pesquisa, esta filosofia foi organizada.

Entdo, quando a apresento aos leitores como um mapa claramente
sinalizado que leva a realizacdo individual, eles podem ter certeza de que
esse mapa foi feito com base nas pegadas de homens que ja percorreram o
caminho antes deles.

A aplicagdo dos principios de fazer o esforco extra, definicio de objetivo
e MasterMind é o jeito certo para encontrar o caminho para o poder
pessoal.



SOBRLEE O AUTOR

apoleon Hill nasceu em 1883, em Wise County, Virginia.
¢ : { Trabalhou como secretario, “repdrter de montanha” de um jornal

local, gerente de mina de carvdo e deposito de madeira, e
frequentou a escola de Direito antes de comecar a trabalhar como jornalista
na Bob Taylors Magazine, trabalho pelo qual conheceu o magnata do aco,
Andrew Carnegie, que mudou o rumo de sua vida. Carnegie acreditava
que o sucesso podia ser destilado em principios que qualquer pessoa
poderia seguir, e incentivou Hill a entrevistar os maiores industriais e
inventores da época a fim de descobrir esses principios. Hill aceitou o
desafio, que durou vinte anos e formou a base de Think and Grow Rich, o
classico de construc¢do de riqueza e maior best-seller de todos os tempos em
sua categoria, que vendeu mais de cem milhdes de copias no mundo todo.
Hill dedicou o restante de sua vida a descobrir e refinar os principios do
sucesso. Depois de uma longa e rica carreira como autor, editor de revista,
palestrante e consultor de lideres nos negocios, o pioneiro motivacional
morreu em 1970, na Carolina do Sul.
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Fascinante, provocativo e encorajador, Mais Esperto que o Diabo
mostra como criar a sua propria senda para o sucesso, harmonia e
realizagdo em um momento de tantas incertezas e medos. Apos
ler este livro vocé sabera como se proteger das armadilhas do
Diabo e sera capaz de libertar sua mente de todas as alienagdes.
“Medo é a ferramenta de um diabo idealizado pelo homem.”
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Quem pensa enriquece - O legado é o classico best-seller sobre o
sucesso agora anotado e acrescido de exemplos modernos,
comprovando que a filosofia da realizacdo pessoal de Napoleon
Hill permanece atual e ainda orienta aqueles que sio bem-
sucedidos. Um livro que vai mudar nao s6 o que vocé pensa, mas
também o modo como vocé pensa.
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DE ATITUDE MENTAL POSIZIVAM

O manuscrito original - As leis do triunfo e do sucesso de Napoleon
Hill ensina o que fazer para ser bem-sucedido na vida. Sucesso é
mais do que acumular dinheiro e exige mais do que uma mera
vontade de chegar 4. Napoleon Hill explica didaticamente como
pensar e agir de modo positivo e eficiente e como conseguir a
ajuda dos outros para a realizacdo de objetivos.
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What the mind can conceive and believe, the mind can achieve
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