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	Pense e Enriqueça

	Napoleon Hill

	 

	
O que você mais deseja?

	 

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

	Os Treze Passos para a Riqueza descritos neste livro oferecem a filosofia mais curta e confiável de realização individual já apresentada para o benefício do homem ou da mulher que está em busca de um objetivo definido na vida.

	Antes de começar a ler o livro, você se beneficiará muito se reconhecer o fato de que ele não foi escrito para entreter. Você não conseguirá assimilar o conteúdo adequadamente em uma semana ou um mês.

	Depois de ler o livro completamente, o Dr. Miller Reese Hutchison, engenheiro consultor conhecido nacionalmente e colaborador de longa data de Thomas A. Edison, disse:

	“Este não é um romance. É um livro didático sobre realização individual que veio diretamente das experiências de centenas dos homens mais bem-sucedidos da América. Ele deve ser estudado, assimilado e meditado. Não se deve ler mais do que um capítulo por noite. O leitor deve sublinhar as frases que mais o impressionarem. Mais tarde, ele deve voltar a essas linhas marcadas e lê-las novamente. Um verdadeiro estudante não se limitará a ler este livro, ele absorverá seu conteúdo e o tornará seu. Este livro deve ser adotado por todas as escolas de ensino médio e nenhum menino ou menina deve ser autorizado a se formar sem ter sido aprovado satisfatoriamente em um exame sobre ele. Essa filosofia não substituirá as disciplinas ensinadas nas escolas, mas permitirá que se organize e aplique o conhecimento adquirido, convertendo-o em serviços úteis e remuneração adequada, sem perda de tempo.”

	O Dr. John R. Turner, reitor da Faculdade da Cidade de Nova York, depois de ler o livro, disse:

	“O melhor exemplo da solidez dessa filosofia é o seu próprio filho, Blair, cuja história dramática você descreveu no capítulo sobre o desejo.”

	O Dr. Turner referiu-se ao filho do autor, que, nascido sem capacidade auditiva normal, não só evitou tornar-se surdo-mudo, como transformou a sua deficiência num trunfo inestimável, aplicando a filosofia aqui descrita. Depois de ler a história (a partir da página 52), você perceberá que está prestes a adquirir uma filosofia que pode ser transformada em riqueza material ou servir para lhe trazer paz de espírito, compreensão, harmonia espiritual e, em alguns casos, como no caso do filho do autor, pode ajudá-lo a superar aflições físicas.

	O autor descobriu, ao analisar pessoalmente centenas de homens bem-sucedidos, que todos eles tinham o hábito de trocar ideias, por meio do que é comumente chamado de conferências. Quando tinham problemas a resolver, eles se sentavam juntos e conversavam livremente até descobrirem, a partir de suas contribuições conjuntas de ideias, um plano que atendesse aos seus objetivos.

	Você, que lê este livro, tirará o máximo proveito dele colocando em prática o princípio da Mente Mestra descrito no livro. 

	Você pode fazer isso (como outros estão fazendo com tanto sucesso) formando um clube de estudos, composto por qualquer número desejado de pessoas que sejam amigáveis e harmoniosas. O clube deve se reunir em períodos regulares, com frequência semanal. 

	O procedimento deve consistir na leitura de um capítulo do livro em cada reunião, após o que o conteúdo do capítulo deve ser discutido livremente por todos os membros. Cada membro deve fazer anotações, registrando TODAS AS SUAS PRÓPRIAS IDEIAS inspiradas pela discussão. 

	Cada membro deve ler e analisar cuidadosamente cada capítulo vários dias antes de sua leitura aberta e discussão conjunta no clube. A leitura no clube deve ser feita por alguém que leia bem e saiba como dar vida e emoção às linhas.

	Seguindo este plano, cada leitor obterá de suas páginas não apenas a soma total do melhor conhecimento organizado a partir das experiências de centenas de homens bem-sucedidos, mas, o que é muito mais importante, ele explorará novas fontes de conhecimento em sua própria mente, além de adquirir conhecimento de valor inestimável DE TODAS AS OUTRAS PESSOAS PRESENTES.

	Se você seguir este plano com persistência, terá quase certeza de descobrir e se apropriar da fórmula secreta pela qual Andrew Carnegie adquiriu sua enorme fortuna, conforme mencionado na introdução do autor.

	 

	
Homenagens ao autor

	 

	De grandes líderes americanos

	“PENSE E ENRIQUEÇA” levou 25 anos para ser escrito. É o livro mais recente de Napoleon Hill, baseado em sua famosa Filosofia da Lei do Sucesso. Seu trabalho e seus escritos têm sido elogiados por grandes líderes das áreas de finanças, educação, política e governo.

	Prezado Sr. Hill:

	Agora tive a oportunidade de terminar de ler seus livros didáticos sobre a Lei do Sucesso e gostaria de expressar meu apreço pelo esplêndido trabalho que você fez na organização dessa filosofia.

	Seria útil se todos os políticos do país assimilassem e aplicassem os 17 princípios nos quais suas lições se baseiam. Ele contém um material muito bom que todos os líderes em todas as esferas da vida deveriam compreender.

	Estou feliz por ter tido o privilégio de lhe prestar uma pequena ajuda na organização deste esplêndido curso de filosofia do “bom senso”.

	Atenciosamente

	(Ex-presidente e ex-presidente do Supremo Tribunal dos Estados Unidos)

	REI DAS LOJAS DE 5 E 10 CENTAVOS

	“Ao aplicar muitos dos 17 princípios fundamentais da filosofia da Lei do Sucesso, construímos uma grande rede de lojas de sucesso. Presumo que não seria exagero afirmar que o Edifício Woolworth poderia ser chamado de um monumento à solidez desses princípios.”

	F. W. WOOLWORTH

	UM GRANDE MAGNATA DOS NAVIOS A VAPOR

	“Sinto-me muito grato pelo privilégio de ter lido sua Lei do Sucesso. Se eu tivesse tido acesso a essa filosofia há cinquenta anos, acredito que poderia ter realizado tudo o que fiz em menos da metade do tempo. Espero sinceramente que o mundo descubra e recompense você.”

	ROBERT DOLLAR

	FAMOSO LÍDER SINDICALISTA AMERICANO

	“Dominar a filosofia da Lei do Sucesso é o equivalente a uma apólice de seguro contra o fracasso.”

	SAMUEL GOMPERS

	EX-PRESIDENTE DOS ESTADOS UNIDOS

	“Não posso deixar de parabenizá-lo por sua persistência. Qualquer homem que dedique tanto tempo... necessariamente fará descobertas de grande valor para os outros. Estou profundamente impressionado com sua interpretação dos princípios da ‘Mente Mestra’, que você descreveu com tanta clareza.”

	WOODROW WILSON

	UM PRÍNCIPE COMERCIANTE

	“Sei que seus 17 fundamentos para o sucesso são sólidos porque os aplico em meus negócios há mais de 30 anos.”

	JOHN WANAMAKER

	O MAIOR FABRICANTE DE CÂMARAS DO MUNDO

	“Sei que você está fazendo um bem enorme com sua Lei do Sucesso.

	Não me importaria de atribuir um valor monetário a este treinamento, porque ele traz aos alunos qualidades que não podem ser medidas apenas por dinheiro.”

	GEORGE EASTMAN

	UM CHEFE DE EMPRESA CONHECIDO EM TODO O PAÍS

	“Todo o sucesso que alcancei devo, inteiramente, à aplicação dos seus 17 princípios fundamentais da Lei do Sucesso. Acredito ter a honra de ser seu primeiro aluno.”

	WM. WRIGLEY, JR.

	 

	
Prefácio do editor

	 

	ESTE livro transmite a experiência de mais de 500 homens muito ricos, que começaram do zero, sem nada a oferecer em troca de riquezas, exceto PENSAMENTOS, IDEIAS e PLANOS ORGANIZADOS.

	Aqui você tem toda a filosofia de ganhar dinheiro, tal como foi organizada a partir das conquistas reais dos homens mais bem-sucedidos conhecidos pelo povo americano durante os últimos cinquenta anos. Descreve O QUE FAZER e também COMO FAZER!

	Apresenta instruções completas sobre COMO VENDER SEUS SERVIÇOS PESSOAIS.

	Ela fornece um sistema perfeito de autoanálise que revelará prontamente o que tem estado entre você e “o grande dinheiro” no passado.

	Descreve a famosa fórmula de realização pessoal de Andrew Carnegie, pela qual ele acumulou centenas de milhões de dólares para si mesmo e fez nada menos que uma dezena de milionários entre os homens a quem ensinou seu segredo.

	Talvez você não precise de tudo o que está no livro — nenhum dos 500 homens cujas experiências foram usadas para escrevê-lo precisou —, mas você pode precisar de UMA IDÉIA, PLANO OU SUGESTÃO para começar a caminhar em direção ao seu objetivo. Em algum lugar do livro, você encontrará esse estímulo necessário.

	O livro foi inspirado por Andrew Carnegie, depois que ele ganhou seus milhões e se aposentou. Foi escrito pelo homem a quem Carnegie revelou o segredo surpreendente de sua riqueza — o mesmo homem a quem os 500 homens ricos revelaram a fonte de suas riquezas.

	Neste volume, você encontrará os treze princípios essenciais para ganhar dinheiro, essenciais para todas as pessoas que acumulam dinheiro suficiente para garantir sua independência financeira. Estima-se que a pesquisa realizada antes da redação do livro, ou que permitiu que ele fosse escrito — pesquisa que abrange mais de vinte e cinco anos de esforço contínuo — não poderia ser reproduzida por menos de US$ 100.000,00.

	Além disso, o conhecimento contido no livro nunca poderá ser reproduzido, a qualquer custo, pois mais da metade dos 500 homens que forneceram as informações nele contidas já faleceram.

	A riqueza nem sempre pode ser medida em dinheiro!

	O dinheiro e os bens materiais são essenciais para a liberdade do corpo e da mente, mas há quem considere que a maior de todas as riquezas só pode ser avaliada em termos de amizades duradouras, relações familiares harmoniosas, simpatia e compreensão entre parceiros de negócios e harmonia introspectiva, que traz uma paz de espírito mensurável apenas em valores espirituais!

	Todos os que lerem, compreenderem e aplicarem esta filosofia estarão mais bem preparados para atrair e desfrutar destes bens superiores que sempre foram e sempre serão negados a todos, exceto àqueles que estão preparados para eles.

	Esteja preparado, portanto, ao se expor à influência desta filosofia, para experimentar uma VIDA TRANSFORMADA que pode ajudá-lo não apenas a negociar seu caminho pela vida com harmonia e compreensão, mas também a prepará-lo para a acumulação de riquezas materiais em abundância.

	O EDITOR.

	 

	
Prefácio do autor

	 

	EM CADA capítulo deste livro, foi feita menção ao segredo para ganhar dinheiro que fez fortuna para mais de quinhentos homens extremamente ricos, que analisei cuidadosamente ao longo de muitos anos.

	O segredo foi trazido à minha atenção por Andrew Carnegie, há mais de um quarto de século. O astuto e adorável velho escocês casualmente jogou isso em minha mente, quando eu era apenas um menino. Então, ele recostou-se na cadeira, com um brilho alegre nos olhos, e observou cuidadosamente para ver se eu tinha inteligência suficiente para compreender o significado completo do que ele havia me dito.

	Quando viu que eu havia compreendido a ideia, ele perguntou se eu estaria disposto a passar vinte anos ou mais me preparando para levá-la ao mundo, a homens e mulheres que, sem o segredo, poderiam passar a vida como fracassados. Eu disse que sim e, com a cooperação do Sr. Carnegie, cumpri minha promessa.

	Este livro contém o segredo, depois de ter sido testado na prática por milhares de pessoas, em quase todas as esferas da vida. Era ideia do Sr. Carnegie que a fórmula mágica, que lhe rendeu uma fortuna estupenda, deveria ser colocada ao alcance das pessoas que não têm tempo para investigar como os homens ganham dinheiro, e era sua esperança que eu pudesse testar e demonstrar a solidez da fórmula por meio da experiência de homens e mulheres em todas as profissões. Ele acreditava que a fórmula deveria ser ensinada em todas as escolas públicas e faculdades e expressou a opinião de que, se fosse ensinada adequadamente, revolucionaria todo o sistema educacional, de modo que o tempo gasto na escola poderia ser reduzido para menos da metade.

	Sua experiência com Charles M. Schwab e outros jovens do tipo do Sr. Schwab convenceu o Sr. Carnegie de que muito do que é ensinado nas escolas não tem nenhum valor em relação ao negócio de ganhar a vida ou acumular riquezas. Ele chegou a essa conclusão porque contratou um jovem após o outro para seu negócio, muitos deles com pouca escolaridade, e, ao treiná-los no uso dessa fórmula, desenvolveu neles uma liderança rara. Além disso, seu treinamento fez fortuna para todos aqueles que seguiram suas instruções.

	No capítulo sobre Fé, você lerá a história surpreendente da organização da gigante United States Steel Corporation, tal como foi concebida e executada por um dos jovens através dos quais o Sr. Carnegie provou que sua fórmula funciona para todos aqueles que estão prontos para ela. Essa única aplicação do segredo, por aquele jovem — Charles M. Schwab — rendeu-lhe uma enorme fortuna, tanto em dinheiro quanto em OPORTUNIDADES. Grosso modo, essa aplicação específica da fórmula valeu seiscentos milhões de dólares.

	Esses fatos — e eles são bem conhecidos por quase todos que conheceram o Sr. Carnegie — dão uma boa ideia do que a leitura deste livro pode lhe trazer, desde que você SAIBA O QUE É QUE VOCÊ QUER.

	Mesmo antes de passar por vinte anos de testes práticos, o segredo foi transmitido a mais de cem mil homens e mulheres que o utilizaram para seu benefício pessoal, como o Sr. Carnegie planejou que fizessem. Alguns fizeram fortuna com ele. Outros o utilizaram com sucesso para criar harmonia em seus lares. Um clérigo o utilizou de forma tão eficaz que lhe rendeu uma renda de mais de US$ 75.000,00 por ano.

	Arthur Nash, um alfaiate de Cincinnati, usou seu negócio à beira da falência como “cobaia” para testar a fórmula. O negócio ganhou vida e rendeu uma fortuna para seus proprietários. Ele ainda está prosperando, embora o Sr. Nash já tenha falecido. A experiência foi tão única que jornais e revistas lhe deram mais de um milhão de dólares em publicidade elogiosa.

	O segredo foi passado para Stuart Austin Wier, de Dallas, Texas. Ele estava pronto para isso — tão pronto que abandonou sua profissão e estudou direito. Ele teve sucesso? Essa história também é contada.

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

	Enquanto trabalhava como gerente de publicidade da LaSalle Extension University, quando ela era pouco mais do que um nome, tive o privilégio de ver J. G. Chapline, presidente da universidade, usar a fórmula com tanta eficácia que, desde então, transformou a LaSalle em uma das melhores escolas de extensão do país.

	O segredo a que me refiro foi mencionado nada menos que cem vezes ao longo deste livro. Ele não foi nomeado diretamente, pois parece funcionar com mais sucesso quando é simplesmente revelado e deixado à vista, onde AQUELES QUE ESTÃO PRONTOS e PROCURANDO POR ELE podem pegá-lo. É por isso que o Sr. Carnegie me passou isso tão discretamente, sem me dar seu nome específico.

	Se você estiver PRONTO para colocá-lo em prática, reconhecerá esse segredo pelo menos uma vez em cada capítulo. Gostaria de ter o privilégio de lhe dizer como saberá se está pronto, mas isso privaria você de grande parte do benefício que receberá quando fizer a descoberta por conta própria.

	Enquanto este livro estava sendo escrito, meu próprio filho, que estava terminando o último ano da faculdade, pegou o manuscrito do capítulo dois, leu-o e descobriu o segredo por si mesmo. Ele usou a informação de forma tão eficaz que conseguiu diretamente um cargo de responsabilidade com um salário inicial maior do que a média das pessoas ganha. Sua história foi brevemente descrita no capítulo dois. Ao lê-la, talvez você descarte qualquer sensação que possa ter tido, no início do livro, de que ele prometia demais. E também, se você já se sentiu desanimado, se teve dificuldades para superar que lhe tiraram a alma, se tentou e falhou, se já foi prejudicado por uma doença ou aflição física, esta história da descoberta e do uso da fórmula de Carnegie por meu filho pode ser o oásis no deserto da esperança perdida que você tem procurado.

	Esse segredo foi amplamente utilizado pelo presidente Woodrow Wilson durante a Guerra Mundial. Ele foi transmitido a todos os soldados que lutaram na guerra, cuidadosamente incorporado ao treinamento recebido antes de irem para o front. O presidente Wilson me disse que foi um fator importante na arrecadação dos fundos necessários para a guerra.

	Há mais de vinte anos, o Hon. Manuel L. Quezon (então Comissário Residente das Ilhas Filipinas) foi inspirado pelo segredo para conquistar a liberdade para seu povo. Ele conquistou a liberdade para as Filipinas e é o primeiro presidente do estado livre.

	Uma coisa peculiar sobre esse segredo é que aqueles que o adquirem e o utilizam se veem literalmente levados ao sucesso, com pouco esforço, e nunca mais se submetem ao fracasso! Se você duvida disso, estude os nomes daqueles que o utilizaram, onde quer que tenham sido mencionados, verifique seus registros por si mesmo e se convença.

	Não existe nada de graça!

	O segredo a que me refiro não pode ser obtido sem um preço, embora o preço seja muito menor do que seu valor. Ele não pode ser obtido a qualquer preço por aqueles que não o procuram intencionalmente. Ele não pode ser dado, não pode ser comprado com dinheiro, pois se divide em duas partes. Uma parte já está na posse daqueles que estão prontos para ela.

	O segredo serve igualmente bem a todos aqueles que estão prontos para ele. A educação não tem nada a ver com isso. Muito antes de eu nascer, o segredo chegou às mãos de Thomas A. Edison, e ele o usou de forma tão inteligente que se tornou o inventor mais importante do mundo, embora tivesse apenas três meses de escolaridade.

	O segredo foi passado para um parceiro de negócios do Sr. Edison. Ele o utilizou de forma tão eficaz que, embora ganhasse apenas US$ 12.000 por ano, acumulou uma grande fortuna e se aposentou dos negócios ainda jovem. Você encontrará a história dele no início do primeiro capítulo. Ela deve convencê-lo de que a riqueza não está além do seu alcance, que você ainda pode ser o que deseja ser, que dinheiro, fama, reconhecimento e felicidade podem ser alcançados por todos aqueles que estão prontos e determinados a ter essas bênçãos.

	Como eu sei dessas coisas? Você terá a resposta antes de terminar este livro. Você pode encontrá-la no primeiro capítulo ou na última página.

	Enquanto realizava a tarefa de pesquisa de vinte anos, que havia empreendido a pedido do Sr. Carnegie, analisei centenas de homens famosos, muitos dos quais admitiram ter acumulado suas vastas fortunas com a ajuda do segredo de Carnegie; entre esses homens estavam:--

	HENRY FORD
WILLIAM WRIGLEY JR.
JOHN WANAMAKER
JAMES J. HILL
GEORGE S. PARKER
E. M. STATLER
HENRY L. DOHERTY
Cyrus H. K. Curtis
GEORGE EASTMAN 
THEODORE ROOSEVELT
JOHN W. DAVIS
ELBERT HUBBARD
WILBUR WRIGHT
WILLIAM JENNINGS BRYAN
DR. DAVID STARR JORDAN
J. ODGEN ARMOUR
CHARLES M. SCHWAB
HARRIS F. WILLIAMS
DR. FRANK GUNSAULUS
DANIEL WILLARD
KING GILLETTE
RALPH A. WEEKS
JUIZ DANIEL T. WRIGHT
JOHN D. ROCKEFELLER
THOMAS A. EDISON
FRANK A. VANDERLIP
F. W. WOOLWORTH
CORONEL ROBERT A. DOLLAR
EDWARD A. FILENE
EDWIN C. BARNES 
ARTHUR BRISBANE
WOODROW WILSON
WM. HOWARD TAFT
LUTHER BURBANK
EDWARD W. BOK
FRANK A. MUNSEY
ELBERT H. GARY
DR. ALEXANDER GRAHAM BELL
JOHN H. PATTERSON
JULIUS ROSENWALD
STUART AUSTIN WIER
DR. FRANK CRANE
GEORGE M. ALEXANDER
J. G. CHAPLINE
HON. JENNINGS RANDOLPH
ARTHUR NASH
CLARENCE DARROW

	Esses nomes representam apenas uma pequena fração das centenas de americanos famosos cujas conquistas, financeiras e outras, provam que aqueles que compreendem e aplicam o segredo de Carnegie alcançam posições elevadas na vida. Nunca conheci ninguém que tenha sido inspirado a usar o segredo e não tenha alcançado sucesso notável na carreira que escolheu. Nunca conheci ninguém que se destacasse ou acumulasse riquezas significativas sem possuir o segredo. A partir desses dois fatos, chego à conclusão de que o segredo é mais importante, como parte do conhecimento essencial para a autodeterminação, do que qualquer outro que se receba através do que é popularmente conhecido como “educação”. Afinal, o que é EDUCAÇÃO? Isso já foi respondido em detalhes.

	No que diz respeito à escolaridade, muitos desses homens tinham muito pouca. John Wanamaker me disse uma vez que o pouco de escolaridade que tinha foi adquirido da mesma maneira que uma locomotiva moderna abastece água, “colhendo-a enquanto corre”. Henry Ford nunca chegou ao ensino médio, muito menos à faculdade. Não estou tentando minimizar o valor da escolaridade, mas estou tentando expressar minha sincera convicção de que aqueles que dominam e aplicam o segredo alcançarão posições elevadas, acumularão riquezas e negociarão com a vida em seus próprios termos, mesmo que sua escolaridade tenha sido escassa.

	Em algum lugar, enquanto você lê, o segredo ao qual me refiro saltará da página e se apresentará ousadamente diante de você, SE VOCÊ ESTIVER PRONTO PARA ISSO! Quando ele aparecer, você o reconhecerá. Quer você receba o sinal no primeiro ou no último capítulo, pare por um momento quando ele se apresentar e recuse um copo, pois essa ocasião marcará o ponto de virada mais importante da sua vida.

	Passamos agora ao Capítulo Um e à história do meu querido amigo, que generosamente reconheceu ter visto o sinal místico e cujas conquistas nos negócios são prova suficiente de que ele recusou um copo. Ao ler a história dele e das outras pessoas, lembre-se de que elas tratam de problemas importantes da vida, como todos os homens experimentam. Os problemas decorrentes do esforço de ganhar a vida, encontrar esperança, coragem, contentamento e paz de espírito; acumular riquezas e desfrutar da liberdade do corpo e do espírito.

	Lembre-se também, ao ler o livro, que ele trata de fatos e não de ficção, tendo como objetivo transmitir uma grande verdade universal através da qual todos os que estão PRONTOS podem aprender, não apenas O QUE FAZER, MAS TAMBÉM COMO FAZER! e receber, também, O ESTÍMULO NECESSÁRIO PARA COMEÇAR.

	Como palavra final de preparação, antes de você começar o primeiro capítulo, posso oferecer uma breve sugestão que pode fornecer uma pista pela qual o segredo de Carnegie pode ser reconhecido? É esta: TODAS AS REALIZAÇÕES, TODAS AS RIQUEZAS GANHAS, TÊM SEU INÍCIO EM UMA IDÉIA! Se você está pronto para o segredo, você já possui metade dele; portanto, você reconhecerá prontamente a outra metade no momento em que ela chegar à sua mente.

	O AUTOR

	 

	
1. Introdução

	 

	O HOMEM QUE “PENSOU” SEU CAMINHO PARA A PARCERIA COM THOMAS A. EDISON

	Na verdade, “pensamentos são coisas” e coisas poderosas, quando misturados com determinação, persistência e um DESEJO ARDENTE de transformá-los em riquezas ou outros objetos materiais.

	Há pouco mais de trinta anos, Edwin C. Barnes descobriu como é verdade que os homens realmente PENSAM E FICAM RICOS. Sua descoberta não aconteceu de uma só vez. Ela veio aos poucos, começando com um DESEJO ARDENTE de se tornar um parceiro de negócios do grande Edison.

	Uma das principais características do desejo de Barnes era que ele era definitivo. Ele queria trabalhar com Edison, não para ele. Observe cuidadosamente a descrição de como ele transformou seu DESEJO em realidade e você terá uma melhor compreensão dos treze princípios que levam à riqueza.

	Quando esse DESEJO, ou impulso de pensamento, surgiu pela primeira vez em sua mente, ele não estava em posição de agir de acordo com ele. Duas dificuldades se interpuseram em seu caminho. Ele não conhecia o Sr. Edison e não tinha dinheiro suficiente para pagar sua passagem de trem para Orange, Nova Jersey.

	Essas dificuldades eram suficientes para desencorajar a maioria dos homens de tentar realizar o desejo. Mas o dele não era um desejo comum! Ele estava tão determinado a encontrar uma maneira de realizar seu desejo que finalmente decidiu viajar como “bagagem cega”, em vez de ser derrotado. (Para os não iniciados, isso significa que ele foi para East Orange em um trem de carga).

	Ele se apresentou no laboratório do Sr. Edison e anunciou que tinha vindo para fazer negócios com o inventor. Ao falar sobre o primeiro encontro entre Barnes e Edison, anos mais tarde, o Sr. Edison disse: “Ele estava ali diante de mim, parecendo um vagabundo comum, mas havia algo na expressão de seu rosto que transmitia a impressão de que ele estava determinado a conseguir o que tinha vindo buscar. Eu havia aprendido, com anos de experiência com homens, que quando um homem realmente DESEJA algo tão profundamente que está disposto a apostar todo o seu futuro em uma única chance para conseguir, ele certamente vencerá. Eu lhe dei a oportunidade que ele pediu, porque vi que ele havia decidido permanecer firme até ter sucesso. Os eventos subsequentes provaram que não cometi nenhum erro.”

	O que o jovem Barnes disse ao Sr. Edison naquela ocasião foi muito menos importante do que o que ele pensou. O próprio Edison disse isso! Não poderia ter sido a aparência do jovem que lhe garantiu o emprego no escritório de Edison, pois isso era definitivamente contra ele. O que importava era o que ele PENSOU.

	Se o significado dessa afirmação pudesse ser transmitido a todas as pessoas que a lessem, não haveria necessidade do restante deste livro.

	Barnes não conseguiu sua parceria com Edison na primeira entrevista. Ele conseguiu uma chance de trabalhar nos escritórios da Edison, por um salário muito baixo, fazendo um trabalho que não era importante para Edison, mas muito importante para Barnes, porque lhe dava a oportunidade de mostrar sua “mercadoria” onde seu “parceiro” em potencial pudesse vê-la.

	Os meses se passaram. Aparentemente, nada aconteceu para trazer o objetivo cobiçado que Barnes havia estabelecido em sua mente como seu OBJETIVO PRINCIPAL DEFINITIVO. Mas algo importante estava acontecendo na mente de Barnes. Ele estava constantemente intensificando seu DESEJO de se tornar o parceiro de negócios de Edison.

	Os psicólogos afirmaram corretamente que “quando alguém está realmente pronto para algo, isso aparece”. Barnes estava pronto para uma parceria de negócios com Edison e, além disso, estava DETERMINADO A PERMANECER PRONTO ATÉ CONSEGUIR O QUE PROCURAVA.

	Ele não disse a si mesmo: “Ah, bem, de que adianta? Acho que vou mudar de ideia e tentar um emprego de vendedor”. Mas ele disse: “Vim aqui para fazer negócios com Edison e vou alcançar esse objetivo, mesmo que leve o resto da minha vida”. Ele falava sério! Que história diferente os homens teriam para contar se adotassem um OBJETIVO DEFINIDO e se mantivessem fiéis a ele até que se tornasse uma obsessão que consumisse todo o seu tempo!

	Talvez o jovem Barnes não soubesse disso na época, mas sua determinação obstinada, sua persistência em defender um único DESEJO, estava destinada a derrubar toda a oposição e trazer-lhe a oportunidade que ele buscava.

	Quando a oportunidade surgiu, ela apareceu de uma forma diferente e de uma direção diferente da que Barnes esperava. Esse é um dos truques da oportunidade. Ela tem o hábito astuto de entrar pela porta dos fundos e, muitas vezes, vem disfarçada na forma de infortúnio ou derrota temporária. Talvez seja por isso que tantos não reconhecem a oportunidade.

	O Sr. Edison acabara de aperfeiçoar um novo dispositivo de escritório, conhecido na época como Edison Dictating Machine (agora Ediphone). Seus vendedores não estavam entusiasmados com a máquina. Eles não acreditavam que ela pudesse ser vendida sem grande esforço. Barnes viu sua oportunidade. Ela havia surgido silenciosamente, escondida em uma máquina de aparência estranha que não interessava a ninguém, exceto a Barnes e ao inventor.

	Barnes sabia que poderia vender a Edison Dictating Machine. Ele sugeriu isso a Edison e prontamente teve sua chance. Ele vendeu a máquina. Na verdade, ele a vendeu com tanto sucesso que Edison lhe deu um contrato para distribuí-la e comercializá-la em todo o país. Dessa parceria comercial surgiu o slogan: “Fabricado por Edison e instalado por Barnes”.

	A parceria comercial está em operação há mais de trinta anos. Com ela, Barnes ficou rico, mas fez algo infinitamente maior: provou que realmente é possível “pensar e enriquecer”.

	Não tenho como saber quanto dinheiro o DESEJO original de Barnes valeu para ele. Talvez tenha lhe rendido dois ou três milhões de dólares, mas o valor, seja ele qual for, torna-se insignificante quando comparado com o maior patrimônio que ele adquiriu na forma de conhecimento definitivo de que um impulso intangível do pensamento pode ser transmutado em sua contraparte física pela aplicação de princípios conhecidos.

	Barnes literalmente pensou em uma parceria com o grande Edison! Ele pensou em uma fortuna. Ele não tinha nada para começar, exceto a capacidade de SABER O QUE QUERIA E A DETERMINAÇÃO DE PERMANECER FIEL A ESSE DESEJO ATÉ REALIZÁ-LO.

	Ele não tinha dinheiro para começar. Ele tinha pouca educação. Ele não tinha influência. Mas ele tinha iniciativa, fé e vontade de vencer. Com essas forças intangíveis, ele se tornou o homem número um ao lado do maior inventor que já existiu.

	Agora, vamos analisar uma situação diferente e estudar um homem que tinha muitas evidências tangíveis de riqueza, mas a perdeu porque parou a um metro do objetivo que buscava.

	A TRÊS METROS DO OURO

	Uma das causas mais comuns de fracasso é o hábito de desistir quando se é atingido por uma derrota temporária. Todas as pessoas cometem esse erro em algum momento da vida.

	Um tio de R. U. Darby foi contagiado pela “febre do ouro” nos dias da corrida do ouro e foi para o oeste para CAVAR E ENRIQUECER. Ele nunca tinha ouvido falar que mais ouro foi extraído dos cérebros dos homens do que jamais foi retirado da terra. Ele reivindicou uma concessão e começou a trabalhar com picareta e pá. O trabalho era árduo, mas sua sede por ouro era definitiva.

	Após semanas de trabalho, ele foi recompensado com a descoberta do minério brilhante. Ele precisava de máquinas para trazer o minério à superfície. Silenciosamente, ele cobriu a mina, voltou para sua casa em Williamsburg, Maryland, e contou a seus parentes e alguns vizinhos sobre a “descoberta”. Eles juntaram dinheiro para comprar as máquinas necessárias e as enviaram para lá. O tio e Darby voltaram a trabalhar na mina.

	O primeiro vagão de minério foi extraído e enviado para uma fundição. Os lucros provaram que eles tinham uma das minas mais ricas do Colorado! Mais alguns vagões desse minério pagariam as dívidas. Então viriam os grandes lucros.

	As brocas começaram a funcionar! As esperanças de Darby e do tio aumentaram! Então, algo aconteceu! A veia de minério de ouro desapareceu! Eles chegaram ao fim do arco-íris, e o pote de ouro não estava mais lá! Eles continuaram perfurando, tentando desesperadamente encontrar a veia novamente, mas tudo foi em vão.

	Finalmente, eles decidiram desistir.

	Eles venderam as máquinas a um sucateiro por algumas centenas de dólares e pegaram o trem de volta para casa. Alguns sucateiros são burros, mas esse não! Ele chamou um engenheiro de minas para examinar a mina e fazer alguns cálculos. O engenheiro informou que o projeto havia fracassado porque os proprietários não estavam familiarizados com “linhas de falha”. Seus cálculos mostraram que a veia seria encontrada A APENAS UM METRO DE ONDE OS DARBYS HAVIAM PARADO DE PERFURAR! Foi exatamente onde ela foi encontrada!

	O “sucateiro” tirou milhões de dólares em minério da mina, porque sabia o suficiente para procurar aconselhamento especializado antes de desistir.

	A maior parte do dinheiro que foi investido nas máquinas foi obtido graças aos esforços de R. U. Darby, que na época era um jovem. O dinheiro veio de seus parentes e vizinhos, devido à fé que depositavam nele. Ele pagou cada centavo, embora tenha levado anos para isso.

	Muito tempo depois, o Sr. Darby recuperou sua perda muitas vezes, quando descobriu que o DESEJO pode ser transformado em ouro. A descoberta veio depois que ele entrou no ramo de venda de seguros de vida.

	Lembrando-se de que havia perdido uma fortuna enorme por ter parado a um metro do ouro, Darby lucrou com a experiência em seu trabalho, usando o método simples de dizer a si mesmo: “Parei a um metro do ouro, mas nunca mais vou parar porque os homens dizem ‘não’ quando lhes peço para comprar seguro”.

	Darby faz parte de um pequeno grupo de menos de cinquenta homens que vendem mais de um milhão de dólares em seguros de vida anualmente. Ele deve sua “perseverança” à lição que aprendeu com sua “desistência” no negócio de mineração de ouro.

	Antes que o sucesso chegue à vida de qualquer homem, ele certamente enfrentará muitas derrotas temporárias e, talvez, alguns fracassos. Quando a derrota atinge um homem, a coisa mais fácil e lógica a fazer é DESISTIR. É exatamente isso que a maioria dos homens faz.

	Mais de quinhentos dos homens mais bem-sucedidos que este país já conheceu disseram ao autor que seu maior sucesso veio apenas um passo além do ponto em que a derrota os havia alcançado. O fracasso é um trapaceiro com um senso aguçado de ironia e astúcia. Ele tem grande prazer em derrubar alguém quando o sucesso está quase ao alcance.

	UMA LIÇÃO DE PERSISTÊNCIA POR CINQUENTA CENTAVOS

	Pouco depois de o Sr. Darby se formar na “Universidade da Vida” e decidir lucrar com sua experiência no negócio de mineração de ouro, ele teve a sorte de estar presente em uma ocasião que lhe provou que “não” não significa necessariamente não.

	Certa tarde, ele estava ajudando seu tio a moer trigo em um moinho antigo. O tio administrava uma grande fazenda onde viviam vários agricultores negros que trabalhavam como meeiros. Silenciosamente, a porta se abriu e uma criança negra, filha de um meeiros, entrou e ficou perto da porta.

	O tio olhou para cima, viu a criança e gritou com ela de forma rude: “O que você quer?”

	Timidamente, a criança respondeu: “Minha mãe mandou que eu lhe enviasse cinquenta centavos”.

	“Não vou fazer isso”, retrucou o tio, “Agora corra para casa”.

	“Sim, senhor”, respondeu a criança. Mas ela não se moveu.

	O tio continuou com seu trabalho, tão ocupado que não prestou atenção suficiente à criança para perceber que ela não tinha ido embora. Quando ele olhou para cima e a viu ainda parada ali, gritou com ela: “Eu disse para você ir para casa! Agora vá, ou vou bater em você”.

	A menina disse “sim, senhor”, mas não se moveu nem um centímetro.

	O tio largou o saco de grãos que estava prestes a despejar na tremonha do moinho, pegou uma aduela de barril e começou a se aproximar da criança com uma expressão no rosto que indicava problemas.

	Darby prendeu a respiração. Ele tinha certeza de que estava prestes a testemunhar um assassinato. Ele sabia que seu tio tinha um temperamento violento. Ele sabia que crianças negras não deveriam desafiar pessoas brancas naquela parte do país.

	Quando o tio chegou ao local onde a criança estava, ela rapidamente deu um passo à frente, olhou nos olhos dele e gritou com toda a força de sua voz estridente: “MINHA MÃE PRECISA DOS CINQUENTA CENTAVOS!”

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

	A criança pegou o dinheiro e recuou lentamente em direção à porta, sem tirar os olhos do homem que acabara de conquistar. Depois que ela se foi, o tio sentou-se em uma caixa e ficou olhando pela janela por mais de dez minutos. Ele refletia, com admiração, sobre a surra que acabara de levar.

	O Sr. Darby também estava pensando. Era a primeira vez em toda a sua experiência que ele via uma criança negra dominar deliberadamente um adulto branco. Como ela fez isso? O que aconteceu com seu tio que o fez perder sua ferocidade e se tornar dócil como um cordeiro? Que poder estranho essa criança usou para dominar seu superior? Essas e outras perguntas semelhantes passaram pela mente de Darby, mas ele só encontrou a resposta anos mais tarde, quando me contou a história.

	Estranhamente, a história dessa experiência incomum foi contada ao autor no velho moinho, no mesmo local onde o tio levou uma surra. Estranhamente também, eu havia dedicado quase um quarto de século ao estudo do poder que permitiu que uma criança negra ignorante e analfabeta conquistasse um homem inteligente.

	Enquanto estávamos ali, naquele velho moinho mofado, o Sr. Darby repetiu a história da conquista incomum e terminou perguntando: “O que você acha disso? Que poder estranho aquela criança usou para derrotar meu tio de forma tão completa?”

	A resposta à sua pergunta será encontrada nos princípios descritos neste livro. A resposta é completa e exaustiva. Ela contém detalhes e instruções suficientes para permitir que qualquer pessoa compreenda e aplique a mesma força que a criança pequena descobriu acidentalmente.

	Mantenha sua mente alerta e você observará exatamente que poder estranho veio em socorro da criança. Você terá um vislumbre desse poder no próximo capítulo. Em algum lugar do livro, você encontrará uma ideia que aguçará sua capacidade de recepção e colocará à sua disposição, para seu próprio benefício, esse mesmo poder irresistível. A consciência desse poder pode chegar até você no primeiro capítulo, ou pode surgir em sua mente em algum capítulo subsequente. Pode vir na forma de uma única ideia. Ou pode vir na forma de um plano ou de um propósito. Novamente, pode fazer com que você volte às suas experiências passadas de fracasso ou derrota e traga à tona alguma lição pela qual você possa recuperar tudo o que perdeu com a derrota.

	Depois que descrevi ao Sr. Darby o poder usado inconscientemente pela pequena criança negra, ele rapidamente relembrou seus trinta anos de experiência como vendedor de seguros de vida e reconheceu francamente que seu sucesso nessa área se devia, em grande parte, à lição que aprendera com a criança.

	O Sr. Darby destacou: “sempre que um cliente em potencial tentava me dispensar, sem comprar, eu via aquela criança parada ali no velho moinho, seus grandes olhos brilhando em desafio, e dizia a mim mesmo: ‘Tenho que fechar essa venda’. A maior parte de todas as vendas que fiz foram realizadas depois que as pessoas disseram ‘NÃO’”.

	Ele também se lembrou do seu erro de ter parado a apenas um metro do ouro, “mas”, disse ele, “essa experiência foi uma bênção disfarçada. Ela me ensinou a continuar tentando, não importa o quão difícil seja, uma lição que eu precisava aprender antes de poder ter sucesso em qualquer coisa”.

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

	A vida é estranha e muitas vezes imponderável! Tanto os sucessos quanto os fracassos têm suas raízes em experiências simples. As experiências do Sr. Darby eram comuns e bastante simples, mas continham a resposta para seu destino na vida e, portanto, eram tão importantes (para ele) quanto a própria vida. Ele se beneficiou dessas duas experiências dramáticas porque as analisou e descobriu a lição que elas ensinavam. Mas e o homem que não tem tempo nem inclinação para estudar o fracasso em busca de conhecimento que possa levá-lo ao sucesso? Onde e como ele pode aprender a arte de converter a derrota em trampolim para a oportunidade?

	Em resposta a essas perguntas, este livro foi escrito.

	A resposta exigiu uma descrição de treze princípios, mas lembre-se, ao ler, que a resposta que você pode estar buscando para as perguntas que o levaram a refletir sobre as estranhezas da vida pode ser encontrada em sua própria mente, por meio de alguma ideia, plano ou propósito que possa surgir em sua mente enquanto você lê.

	Uma ideia sólida é tudo o que se precisa para alcançar o sucesso. Os princípios descritos neste livro contêm o melhor e o mais prático de tudo o que se sabe sobre maneiras e meios de criar ideias úteis.

	Antes de prosseguirmos com a descrição desses princípios, acreditamos que você tem direito a receber esta importante sugestão... . QUANDO AS RIQUEZAS COMEÇAM A CHEGAR, ELAS CHEGAM TÃO RAPIDAMENTE, EM TAL ABUNDÂNCIA, QUE NOS PERGUNTAMOS ONDE ELAS ESTAVAM ESCONDIDAS DURANTE TODOS ESSES ANOS DE ESCASSEZ. Esta é uma afirmação surpreendente, ainda mais quando levamos em consideração a crença popular de que as riquezas só chegam para aqueles que trabalham duro e por muito tempo.

	Quando você começar a PENSAR E ENRIQUECER, observará que a riqueza começa com um estado de espírito, com um propósito definido, com pouco ou nenhum trabalho árduo. Você, e todas as outras pessoas, devem estar interessados em saber como adquirir esse estado de espírito que atrairá riquezas. Passei vinte e cinco anos pesquisando, analisando mais de 25.000 pessoas, porque eu também queria saber “como os homens ricos se tornam assim”.

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

	Observe aqui uma verdade muito significativa, a saber: a depressão econômica começou em 1929 e continuou até atingir um recorde histórico de destruição, até algum tempo depois que o presidente Roosevelt assumiu o cargo. Então, a depressão começou a desaparecer no nada. Assim como um eletricista em um teatro acende as luzes tão gradualmente que a escuridão se transforma em luz antes que você perceba, o feitiço do medo nas mentes das pessoas gradualmente desapareceu e se transformou em fé.

	Observe com muita atenção: assim que você dominar os princípios dessa filosofia e começar a seguir as instruções para aplicá-los, sua situação financeira começará a melhorar e tudo em que você tocar começará a se transformar em um ativo a seu favor. Impossível? De forma alguma!

	Uma das principais fraquezas da humanidade é a familiaridade do homem comum com a palavra “impossível”. Ele conhece todas as regras que NÃO funcionam. Ele sabe todas as coisas que NÃO PODEM ser feitas. Este livro foi escrito para aqueles que buscam as regras que tornaram outros bem-sucedidos e estão dispostos a apostar tudo nessas regras.

	Há muitos anos, comprei um bom dicionário. A primeira coisa que fiz com ele foi procurar a palavra “impossível” e recortá-la cuidadosamente do livro. Não seria imprudente você fazer o mesmo.

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

	O fracasso vem para aqueles que indiferentemente se permitem tornar-se CONSCIENTES DO FRACASSO.

	O objetivo deste livro é ajudar todos aqueles que o procuram a aprender a arte de mudar suas mentes da CONSCIÊNCIA DO FRACASSO para a CONSCIÊNCIA DO SUCESSO.

	Outra fraqueza encontrada em muitas pessoas é o hábito de medir tudo e todos de acordo com suas próprias impressões e crenças. Alguns que lerem isto acreditarão que ninguém pode PENSAR E FICAR RICO. Eles não conseguem pensar em termos de riqueza, porque seus hábitos de pensamento estão impregnados de pobreza, carência, miséria, fracasso e derrota.

	Essas pessoas infelizes me lembram um chinês proeminente que veio para os Estados Unidos para ser educado à maneira americana. Ele frequentou a Universidade de Chicago. Um dia, o presidente Harper encontrou esse jovem oriental no campus, parou para conversar com ele por alguns minutos e perguntou o que o havia impressionado como a característica mais marcante do povo americano.

	“Ora”, exclamou o chinês, “o formato estranho dos seus olhos. Seus olhos são oblíquos!”

	O que dizemos sobre os chineses?

	Recusamo-nos a acreditar no que não compreendemos. Acreditamos tolamente que as nossas próprias limitações são a medida adequada das limitações. Claro, os olhos do outro são “oblíquos”, PORQUE NÃO SÃO IGUAIS AOS NOSSOS.

	Milhões de pessoas olham para as conquistas de Henry Ford, depois que ele chegou ao sucesso, e o invejam por causa de sua boa sorte, ou genialidade, ou qualquer outra coisa que elas atribuem à fortuna de Ford. Talvez uma pessoa em cada cem mil conheça o segredo do sucesso de Ford, e aqueles que o conhecem são muito modestos ou relutantes em falar sobre ele, devido à sua simplicidade. Uma única transação ilustra perfeitamente o “segredo”.

	Há alguns anos, Ford decidiu produzir seu agora famoso motor V-8. Ele escolheu construir um motor com os oito cilindros fundidos em um único bloco e instruiu seus engenheiros a produzirem um projeto para o motor. O projeto foi colocado no papel, mas os engenheiros concordaram, unanimemente, que era simplesmente impossível fundir um bloco de motor a gasolina de oito cilindros em uma única peça.

	Ford disse: “Produzam-no mesmo assim”.

	“Mas”, eles responderam, “isso é impossível!”

	“Vão em frente”, ordenou Ford, “e continuem trabalhando até conseguirem, não importa quanto tempo seja necessário”.

	Os engenheiros seguiram em frente. Não havia mais nada a fazer, se quisessem permanecer na equipe da Ford. Seis meses se passaram e nada aconteceu. Mais seis meses se passaram e ainda nada aconteceu. Os engenheiros tentaram todos os planos imagináveis para cumprir as ordens, mas a coisa parecia fora de questão; “impossível!”

	No final do ano, Ford verificou com seus engenheiros, e novamente eles informaram que não haviam encontrado maneira de cumprir suas ordens.

	“Vão em frente”, disse Ford, “eu quero isso e vou conseguir”.

	Eles seguiram em frente e, então, como por um golpe de mágica, o segredo foi descoberto.

	A DETERMINAÇÃO de Ford havia vencido mais uma vez!

	Esta história pode não ser descrita com precisão minuciosa, mas o seu conteúdo e essência estão corretos. Deduzam dela, vocês que desejam PENSAR E ENRIQUECER, o segredo dos milhões de Ford, se puderem. Não terão que procurar muito longe.

	Henry Ford é um sucesso porque compreende e aplica os princípios do sucesso. Um deles é o DESEJO: saber o que se quer. Lembre-se desta história de Ford enquanto lê e identifique as linhas em que o segredo de sua conquista estupenda foi descrito. Se você conseguir fazer isso, se conseguir identificar o conjunto específico de princípios que tornou Henry Ford rico, você poderá igualar suas conquistas em quase qualquer vocação para a qual seja adequado.

	VOCÊ É “O SENHOR DO SEU DESTINO, O CAPITÃO DA SUA ALMA”, PORQUE...

	Quando Henley escreveu as linhas proféticas: “Eu sou o mestre do meu destino, eu sou o capitão da minha alma”, ele deveria ter nos informado que somos os mestres do nosso destino, os capitães das nossas almas, porque temos o poder de controlar nossos pensamentos.

	Ele deveria ter nos dito que o éter no qual esta pequena Terra flutua, no qual nos movemos e existimos, é uma forma de energia que se move a uma taxa de vibração inconcebivelmente alta, e que o éter está repleto de uma forma de poder universal que se ADAPTA à natureza dos pensamentos que mantemos em nossas mentes; e nos INFLUENCIA, de maneira natural, a transmutar nossos pensamentos em seu equivalente físico.

	Se o poeta nos tivesse falado dessa grande verdade, saberíamos POR QUE SOMOS os mestres do nosso destino, os capitães das nossas almas. Ele deveria ter nos dito, com grande ênfase, que esse poder não faz nenhuma tentativa de discriminar entre pensamentos destrutivos e pensamentos construtivos, que ele nos levará a traduzir em realidade física pensamentos de pobreza, tão rapidamente quanto nos influenciará a agir com base em pensamentos de riqueza.

	Ele deveria ter nos dito também que nossos cérebros ficam magnetizados com os pensamentos dominantes que mantemos em nossas mentes e, por meios que nenhum homem conhece, esses “ímãs” atraem para nós as forças, as pessoas e as circunstâncias da vida que se harmonizam com a natureza de nossos pensamentos dominantes.

	Ele deveria ter nos dito que, antes de podermos acumular riquezas em grande abundância, devemos magnetizar nossas mentes com um intenso DESEJO por riquezas, que devemos nos tornar “conscientes do dinheiro” até que o DESEJO por dinheiro nos leve a criar planos definidos para adquiri-lo.

	Mas, sendo um poeta e não um filósofo, Henley contentou-se em afirmar uma grande verdade de forma poética, deixando para aqueles que o seguiram a tarefa de interpretar o significado filosófico de seus versos. Pouco a pouco, a verdade se revelou, até que agora parece certo que os princípios descritos neste livro contêm o segredo do domínio sobre nosso destino econômico.

	Agora estamos prontos para examinar o primeiro desses princípios. Mantenha uma mente aberta e lembre-se, ao ler, de que eles não são invenção de um único homem. Os princípios foram reunidos a partir das experiências de vida de mais de 500 homens que realmente acumularam riquezas em grandes quantidades; homens que começaram na pobreza, com pouca educação e sem influência. Os princípios funcionaram para esses homens. Você pode colocá-los em prática para seu próprio benefício duradouro. Você verá que é fácil, e não difícil, fazê-lo. Antes de ler o próximo capítulo, quero que você saiba que ele transmite informações factuais que podem facilmente mudar todo o seu destino financeiro, pois trouxe mudanças de proporções estupendas para duas pessoas descritas.

	Quero que você saiba, também, que a relação entre esses dois homens e eu é tal que eu não poderia ter tomado nenhuma liberdade com os fatos, mesmo que quisesse. Um deles é meu amigo pessoal mais próximo há quase vinte e cinco anos, o outro é meu próprio filho. O sucesso incomum desses dois homens, sucesso que eles generosamente atribuem ao princípio descrito no próximo capítulo, mais do que justifica essa referência pessoal como forma de enfatizar o poder abrangente desse princípio.

	Há quase quinze anos, proferi o discurso de formatura no Salem College, em Salem, Virgínia Ocidental. Enfatizei o princípio descrito no próximo capítulo com tanta intensidade que um dos membros da turma de formandos definitivamente o apropriou e o tornou parte de sua própria filosofia. O jovem é agora membro do Congresso e uma figura importante no atual governo. Pouco antes deste livro ir para a editora, ele me escreveu uma carta na qual expressou tão claramente sua opinião sobre o princípio descrito no próximo capítulo, que decidi publicar sua carta como introdução a esse capítulo.

	Ela dá uma ideia das recompensas que estão por vir.

	“Meu caro Napoleão:

	“Meu trabalho como membro do Congresso me deu uma visão sobre os problemas dos homens e das mulheres, e estou escrevendo para oferecer uma sugestão que pode ser útil para milhares de pessoas dignas.

	“Peço desculpas, mas devo afirmar que a sugestão, se colocada em prática, significará vários anos de trabalho e responsabilidade para você, mas estou animado para fazer a sugestão, porque sei do seu grande amor por prestar serviços úteis.

	“Em 1922, você proferiu o discurso de formatura no Salem College, quando eu era membro da turma de formandos. Nesse discurso, você plantou em minha mente uma ideia que foi responsável pela oportunidade que tenho agora de servir ao povo do meu estado e será responsável, em grande medida, por qualquer sucesso que eu possa ter no futuro.

	“A sugestão que tenho em mente é que você coloque em um livro a essência do discurso que proferiu no Salem College e, dessa forma, dê ao povo americano a oportunidade de se beneficiar de seus muitos anos de experiência e associação com os homens que, por sua grandeza, fizeram dos Estados Unidos a nação mais rica do mundo.

	“Lembro-me, como se fosse ontem, da maravilhosa descrição que você fez do método pelo qual Henry Ford, com pouca escolaridade, sem um dólar e sem amigos influentes, alcançou grandes alturas. Decidi então, antes mesmo de você terminar seu discurso, que conquistaria meu lugar, não importando quantas dificuldades tivesse que superar.

	“Milhares de jovens concluirão seus estudos este ano e nos próximos anos. Cada um deles buscará exatamente a mesma mensagem de incentivo prático que recebi de você. Eles vão querer saber para onde se voltar, o que fazer para começar a vida. Você pode dizer a eles, porque ajudou a resolver os problemas de tantas e tantas pessoas.

	“Se houver alguma maneira possível de você prestar um serviço tão grande, posso sugerir que inclua em cada livro um de seus Gráficos de Análise Pessoal, para que o comprador do livro possa se beneficiar de um autoinventário completo, indicando, como você me indicou anos atrás, exatamente o que está impedindo o sucesso.

	“Um serviço como esse, fornecendo aos leitores do seu livro uma imagem completa e imparcial de suas falhas e virtudes, significaria para eles a diferença entre o sucesso e o fracasso. O serviço seria inestimável.

	“Milhões de pessoas estão enfrentando agora o problema de se recuperar, por causa da depressão, e falo por experiência própria quando digo que sei que essas pessoas sinceras gostariam de ter a oportunidade de lhe contar seus problemas e receber suas sugestões para a solução.

	“Você conhece os problemas daqueles que enfrentam a necessidade de recomeçar do zero. Hoje, existem milhares de pessoas nos Estados Unidos que gostariam de saber como converter ideias em dinheiro, pessoas que precisam começar do zero, sem recursos financeiros, e recuperar suas perdas. Se alguém pode ajudá-las, esse alguém é você.

	“Se você publicar o livro, gostaria de ter o primeiro exemplar que sair da gráfica, autografado por você.

	“Com os melhores votos, acredite em mim,

	“Atenciosamente,

	JENNINGS RANDOLPH”
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