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Prefacio

Talvez vocé seja como milhdes em todo o mundo que leram os textos
de Napoleon Hill e lucraram com eles. Ndo importa se vocé é um
seguidor dos ensinamentos de Hill, ou se este é seu primeiro contato
com o que ele escreveu, vai se beneficiar com essas licdes sobre o
potencial humano.

As fontes do livro que vocé tem em mios sdo as revistas que Hill
publicou hd mais de oitenta anos. As revistas Hills Golden Rule e
Hills Magazine foram publicadas durante virios anos antes do
primeiro livro dele aparecer. As licoes de Hill sio uma série de textos
sobre o potencial humano.

As montanhas remotas do condado de Wise, na Virginia, onde
Hill nasceu em 1883, nio ofereciam muitas oportunidades para um
menino criado na pobreza. A mie de Hill morreu quando ele tinha
dez anos, e o pai se casou novamente um ano depois. A madrasta de
Napoleon seria uma béncdo para o garoto. Martha era uma jovem

vitva instruida, filha de um médico; ela gostava do enteado cheio de



energia, que estava sempre metido em travessuras. A mais nova
moradora da casa dos Hill era uma fonte de incentivo que durou toda
a vida. Mais tarde, Hill agradeceu 2 madrasta de um jeito parecido ao
de Abraham Lincoln, décimo sexto presidente dos Estados Unidos,
quando agradeceu a dele certa vez, comentando que “tudo o que sou
ou pretendo ser devo a essa querida mulher”. Aos treze anos, com a
ajuda da madrasta, ele trocou uma pistola por uma maquina de
escrever. Uma série de artigos estimularia a intengdo de se dedicar a
carreira de escritor.

Depois de dois anos de ensino médio, Hill matriculou-se em
uma escola de negdcios e, apds concluir o curso, foi tentar um
emprego com Rufus Ayres, que havia sido Procurador-Geral do
Estado da Virginia, oficial da Confedera¢io e candidato ao Senado
dos Estados Unidos. O general Ayres era banqueiro, e tinha negécios
nas dreas de madeira e minerag¢io de carvio, e Hill o considerava o
homem mais rico das montanhas. De repente, porém, atraido pela
profissdo de advogado, Hill convenceu o irmao Vivian a se inscrever
com ele na Georgetown Law School; Napoleon trabalharia como
escritor e pagaria os estudos dos dois. Eles se matricularam na
Georgetown Law School e Vivian se formou, mas Napoleon mudou
de rumo e conseguiu um emprego na Bob Taylors Magazine, que

pertencia a Robert Taylor, senador dos Estados Unidos pelo



Tennessee. As matérias atribuidas a Hill eram histérias de sucesso,
incluindo uma histéria sobre o crescimento de Mobile, Alabama,
como um porto maritimo. Quando o incumbiram de entrevistar
Andrew Carnegie em sua mansio de 45 comodos, o que havia sido
programado para ser uma breve entrevista durou trés dias. Carnegie o
desafiou a entrevistar individuos bem-sucedidos e desenvolver uma
filosofia do sucesso, que Hill posteriormente ensinaria a outras
pessoas. A vida de Hill mudou drasticamente, e sua aventura ao
longo da vida foi entrevistar pessoas de sucesso para estudar por que
algumas alcan¢am o sucesso e tantas outras, no.

Apresentado por Carnegie, o jovem Hill entrou em contato com
Henry Ford, Thomas Edison, George Eastman, John D. Rockefeller
e outras pessoas notiveis da época. Hill desenvolveu o estudo sobre
os principios do sucesso durante vinte anos, com mais de quinhentas
entrevistas feitas antes de ele escrever seu primeiro livro.

Hill viveu até os 87 anos e durante sua vida desenvolveu a
filosofia dos principios de sucesso que sdo tio relevantes hoje quanto
eram quando ele estudou e registrou suas descobertas em livros. O
primeiro titulo de Hill foi, na verdade, um conjunto de oito volumes
chamado A /ei do sucesso, publicado em 1928. Ele comegou a receber

royalties de US$ 2.000 a US$ 3.000 por més, um valor tdo alto, que



ele comprou um Rolls-Royce para ir visitar Guest River nas
montanhas do condado de Wise, na Virginia, onde passou a infancia.

Hill escreveu um pequeno livro chamado A escada para o triunto,
e embora ele parecesse ser uma versido condensada de A /ei do sucesso,
tinha uma se¢do chamada “Quarenta ideias Unicas” para ganhar
dinheiro. Entre as ideias de Hill estavam postos de gasolina
automaticos nos quais os motoristas poderiam encher o préprio
tanque de dia ou de noite, fechaduras sem chave para evitar roubos e
maquinas de bebidas feitas de vegetais e servidas frescas, sem
conservantes. Lembre-se, isso foi em 1930; a lista demonstra que
Hill era um grande visionario.

Outra evidéncia de que Hill era um visiondrio é que grande parte
do material de autoajuda escrito nos dias atuais é simplesmente uma
versao do que Hill estudou e escreveu ha mais de oitenta anos.

Hoje, ha vérios livros que foram escritos sobre a lei da atragio
como se esse fosse algum principio recém-descoberto que garantird o
sucesso. Hill escreveu sobre esse “novo” principio na edi¢do de margo
de 1919 da revista Hill’s Golden Rule, que foi inserida na Ligdo 4: A
lei da retaliagio.

Hoje ha montanhas de livros que fazem referéncia a uma ou mais

obras de Hill, e ele é mais citado que qualquer outro escritor ou



palestrante motivacional que ja viveu, sem ddvida. Essas citagdes sdo
usadas as vezes literalmente, outras, com pequenas alteragoes.

Em 1937, Hill escreveu seu livro mais famoso, Quem pensa
enriguece — edigdo oficial e original de 1937, com trés edi¢oes esgotadas
no ano em que foi publicado, vendido a US$ 2,50 o exemplar no
meio da Grande Depressio, tudo isso sem a publicidade que existe
hoje. Quem pensa enriquece vendeu mais de sessenta milhoes de cépias
no mundo todo, e ainda vende cerca de um milhdo de cépias por ano.
Hoje, um best-seller geralmente é classificado como um livro com cem
mil cépias vendidas. Todos os livros de Hill venderam mais do que
isso, e a maioria ultrapassou um milhao de cépias. Os livros mais
populares hoje tém de um a dois anos do que os editores chamam de
prazo de validade (periodo em que o livro esti em demanda e
permanece no estoque das principais livrarias). A4 /ei do sucesso de Hill
esti em publicagdo continua desde 1928, Pense ¢ enriquega desde
1937, A chave para a prosperidade desde 1945, Atitude mental positiva
desde 1960, Quem pensa enriquece com paz de espirito desde 1967 e
Vocé pode realizar seus proprios milagres desde 1971. Em outras
palavras, os livros de Hill sio mais vendidos hoje do que quando ele

OS €ScCreveu.

— Don M. Green
Diretor executivo | The Napoleon Hill Foundation



Apresentacao

Como aproveitar ao maximo a leitura deste livro

Se vocé ler os livros de Napoleon Hill, vai encontrar vérios que incluem um
trecho do best-seller Atitude mental positiva, que ele escreveu com W.
Clement Stone. Este artigo é denominado “Como aproveitar ao maximo a
leitura deste livro”.

Para acessar os poderes que estdo disponiveis para vocé, é preciso estar
preparado para aceitar e usar as informagdes.

Os principios de sucesso vdo funcionar para vocé como funcionaram
para outras pessoas, independentemente de educagio, hereditariedade ou
ambiente. Mas se vocé acreditar que estd destinado ao fracasso e que nada

pode fazer para evitd-lo, certamente vai fracassar. A escolha é sua, s6 sua.

A formula R2A2

A férmula vai lhe dizer nio sé o que fazer, mas como fazer. Se vocé estiver
q >
pronto para usar a férmula R2A2, aqui estdo dois principios que garantiro

S€U SuUCeSSo:



1. Reconhecer, Relacionar, Assimilar e Aplicar principios, técnicas e mu
partir do que vocé v¢, ouve, 1€ e experimenta que podem lhe ajudar :
seus objetivos. Isso é chamado de fé6rmula R2A2. O R2 é de Recor
Relacionar e A2 para Assimilar e Aplicar.

2. Direcionar seus pensamentos, controlar suas emogoes e ordenar seu

motivando-se deliberadamente para alcangar objetivos valiosos.

Ao usar a férmula, mantenha em mente seus objetivos e esteja pronto para
aceitar informagdes Uteis.

Durante a leitura, concentre-se nos significados e palavras que se
relacionam com seus objetivos. Leia o material como se o autor estivesse
escrevendo para voceé.

A medida que 1¢, sublinhe as frases ou os trechos que considera
importantes para voceé.

Anote nas margens quando for inspirado com ideias que tenham um
beneficio potencial.

Ao ler e aplicar a férmula R2A2, lembre-se de que a segunda parte da
térmula é o ponto mais importante. Muitas pessoas passam apressadas por
essa parte e tendem a evitd-la. Sdo as mesmas pessoas que criam desculpas ou
culpam os outros por sua falta de sucesso. Sem agdo, o material ndo vale o

preco que vocé paga por qualquer livro de autoajuda.

— The Napoleon Hill Foundation



LICAO 1

Sua hereditariedade social e
Fisica

Seus pais fizeram vocé como ¢, fisicamente, mas VOCE pode se
fazer como QUISER mentalmente.

Vocé e todos os outros seres humanos sio a soma total de apenas
duas coisas: hereditariedade e ambiente.

Vocé herdou certas tendéncias e caracteristicas fisicas de seus
pais. Vocé herdou outras tendéncias e caracteristicas de seus avds e
dos pais deles.

O tamanho do corpo, a cor do cabelo e dos olhos, a textura da
pele e outras caracteristicas fisicas desse tipo foram herdadas;
consequentemente, grande parte da sua constitui¢do fisica resulta de

causas que estdo além do seu controle.



Essas caracteristicas que foram “desejadas” para voc€, por meio
da heranca fisica, sdo, na maioria, caracteristicas que vocé nio pode
alterar muito substancialmente.

No entanto, é diferente quando se fala das caracteristicas que
vocé desenvolveu a partir de seu ambiente, ou por meio do que é
chamado de heranca social. Vocé pode alterar essas caracteristicas por
vontade prépria. E claro que as que desenvolveu antes dos dez anos
de idade serdo muito mais dificeis de modificar ou mudar, pois estdo
profundamente enraizadas, e vocé vai descobrir que ¢ dificil exercer
for¢a de vontade suficiente para muda-las.

Cada impressio sensorial que chega a sua mente desde o
momento de seu nascimento, por qualquer um dos cinco sentidos,
constitui uma parte de sua heranca social. As can¢des que vocé canta
ou ouve cantarem, os poemas que 1&, os livros que estuda, os sermdes
que ouve, as paisagens que vé€, tudo é parte de sua heranca social.

Provavelmente, as fontes de onde vocé absorve as tendéncias
mais influentes na constitui¢do de sua personalidade sdo estas:
primeiro, o que aprende em casa, com seus pais; segundo, o que
aprende na igreja ou escola dominical; terceiro, o que aprende em
escolas publicas ou privadas; quarto, jornais didrios, revistas mensais e

outras leituras.



Suas crencas em relagio a todos os assuntos resultam das
impressoes sensoriais que alcan¢aram sua mente. Sua cren¢a pode ser
falsa ou correta, de acordo com a solidez ou falta dela, da verdade ou
falsidade daquelas impressdes sensoriais.

Se, no processo de escolarizag¢do, vocé foi ensinado a pensar com
precisdo; como superar preconceitos de raga, credo, politica e assim
por diante; como garantir que nada além de fatos se imprimam em
sua mente; como manter afastadas todas as impressdes sensoriais que
nio surgem da verdade, vocé é um afortunado, pois vai ser capaz de
extrair do ambiente o que pode usar da maneira mais proveitosa para
desenvolver sua personalidade até ser exatamente aquilo que deseja
ser.

A heranga fisica é algo que nio pode ser alterado em grande
medida, mas a heranca social pode ser mudada, e as novas ideias
podem ser postas no lugar das antigas, a verdade pode ser posta no
lugar da falsidade.

Um corpo pequeno e fraco pode ser feito para abrigar uma
grande mente quando se direciona adequadamente essa mente por
meio da herancga social. Por sua vez, um corpo fisico forte pode
abrigar uma mente fraca e inativa pela mesma causa. A mente ¢ a
soma total de todas as impressdes sensoriais que alcangaram o

cérebro; portanto, di para ver como é importante que essas



impressoes sensoriais surjam da verdade, como ¢é importante que
sejam mantidas livres de preconceito, 6dio e coisas do género.

A mente se assemelha a um campo fértil. Produz uma safra de
acordo com a natureza da semente que ¢ posta nela, por meio das
impressoes sensoriais que chegam a ela.

Ao controlar quatro fontes, o ideal de uma nag¢io ou de um povo
pode ser completamente mudado, ou até substituido por um novo
ideal, em uma geragio. Essas quatro fontes sdo: (1) os ensinamentos
familiares, (2) os ensinamentos da igreja, (3) os ensinamentos das
escolas publicas e (4) os jornais, as revistas e os livros.

Por meio dessas quatro fontes, qualquer ideal, pensamento ou
ideia pode ser imposto a crianca de forma tio indelével, que os
resultados seriam dificeis, sendo impossiveis, de apagar ou mudar.

Resumindo, acreditamos que vale a pena repetir, em poucas
palavras, os dois principais pontos levantados, a saber:

Primeiro - Qualquer ideal ou hdbito que se pretende tornar um
elemento permanente em um ser humano deve ser plantado na
mente na primeira infancia, pelo principio da hereditariedade social.
Uma ideia assim plantada torna-se parte permanente dessa pessoa e
permanece com ela por toda a vida, exceto em casos muito raros, em
que influéncias mais fortes que aquelas que plantaram a ideia possam

neutralizd-la ou apagi-la. Esse principio ¢é chamado de



hereditariedade social, pois constitui o meio pelo qual as
caracteristicas dominantes de uma pessoa sdo plantadas e
desenvolvidas a partir de todas as impressdes sensoriais que chegam a
mente vindo do ambiente, por meio dos cinco sentidos, separadas e
distintas daquelas caracteristicas fisicas que sio herdadas dos pais.

Segundo - um dos principios fundamentais mais importantes da
psicologia, por meio do qual a mente humana funciona, ¢ a tendéncia
da mente de querer o que ¢ negado, proibido ou dificil de adquirir.
No momento em que vocé remove um objeto do alcance de uma
pessoa, cria na mente dessa pessoa o desejo por aquele objeto. No
momento em que vocé proibe uma pessoa de fazer algo, desperta nela
o forte desejo de fazer exatamente o que foi proibido. A mente
humana se ressente de ser forcada a fazer qualquer coisa. Portanto,
para plantar na mente de uma pessoa uma ideia que permaneca nela
de modo definitivo, é preciso apresenti-la de forma que a pessoa a
acolha e aceite prontamente. Todos os vendedores competentes
conhecem esse principio e praticam o habito de apresentar os méritos
de seus servigos, bens ou mercadorias de forma que o comprador em
potencial mal perceba que as ideias que estd formando nio se
originam de sua mente.

Esses dois principios sio dignos de considera¢io por todos que

querem se tornar lideres em qualquer empreendimento que valha a



pena, pois toda lideranca bem-sucedida depende da utilizagdo deles.
Esteja vocé vendendo produtos, praticando medicina ou direito,
pregando sermoes, escrevendo livros, ensinando na escola ou
administrando no comércio e na industria, verd que sua capacidade
aumenta muito quando estuda, entende e usa esses dois principios
pelos quais se pode alcangar a mente humana.

Vocé é a soma de dois fatores, apenas, hereditariedade e
ambiente. Nao pode mudar como vocé nasceu, mas pode construir
seus pontos fortes e superar os fracos. E vocé PODE mudar seu

ambiente, pensamentos, propésito e objetivo de vida. VOCE decide.

Vocé QUER? Entio, vocé PODE.



LICAO 2

Autossugestao

Autossugestio significa simplesmente a sugestdo que alguém pratica de forma
deliberada sobre si mesmo.

James Allen, em sua excelente revista, As a Man Thinketh (Como um
homem pensa, em tradugdo livre), deu ao mundo uma bela liio de
autossugestio ao mostrar que um homem pode literalmente transformar-se
por meio desse processo.

Esta licdo, como a revista de James Allen, pretende ser principalmente
um meio de estimular homens e mulheres a descoberta e percepciao da
verdade de que “eles sdo os fabricantes de si mesmos” em virtude dos
pensamentos que escolhem e estimulam; que a mente é a teceld, tanto da
vestimenta interna do cariter quanto da vestimenta externa das
circunstancias; e que, da mesma forma que até agora se entrelagaram com a
ignorancia, a dor e a tristeza, daqui em diante podem se entrelagar com
esclarecimento e felicidade.

Esta licio ndo é um sermio, nem um tratado sobre moralidade ou ética.

z

E um tratado cientifico por meio do qual o estudioso pode compreender a



razao por que o primeiro degrau da escada para o triunfo foi colocado 14, e
como fazer do principio daquele degrau uma parte de seu equipamento de
trabalho, com o qual superar os problemas econémicos mais importantes da

vida. Esta licdo tem por base os seguintes fatos:

1. Todo movimento do corpo humano é controlado e dirigic
pensamento, isto ¢, por ordens enviadas do cérebro, onde a mente
centro de comando.

2. A mente é dividida em duas se¢des, uma chamada de se¢do conscies
dirige nossas atividades corporais enquanto estamos acordados), e
chamada de se¢do subconsciente, que controla nossa atividade ¢
quando estamos dormindo.

3. A presenca de qualquer pensamento ou ideia na mente consciente
provavelmente também ¢ vilido para pensamentos e ideias |
subconsciente da mente) tende a produzir um “sentimento assoc
incitar a pessoa a atividade fisica apropriada, transformando o pen:
em questdo em realidade fisica. Por exemplo, pode-se desenvolver co
autoconfianca usando a seguinte afirmagio positiva, ou outra semelh
mantendo sempre em mente o pensamento desta afirmagio: “Eu acre
mim. Sou corajoso. Posso realizar tudo o que empreender”.

autossugestao.

Vamos agora ao modus operandi pelo qual é possivel apropriar-se do primeiro
degrau da escada para o triunfo e usd-lo. Para comegar, procure
diligentemente até encontrar o trabalho especifico ao qual deseja dedicar sua

vida, tomando cuidado para escolher aquele que vai beneficiar todos que sio



afetados por suas atividades. Depois de decidir como serd o trabalho de sua
vida, escreva uma declaragio clara sobre ele e guarde-a na memoria.

Virias vezes por dia, e especialmente a noite, logo antes de ir dormir,
repita as palavras dessa descri¢io escrita do trabalho de sua vida e afirme para
si mesmo que estd atraindo as forcas, as pessoas e as coisas materiais
necessarias para alcangar o objetivo do trabalho de sua vida, ou seu objetivo
definido na vida.

Tenha em mente que o cérebro ¢ literalmente um imi, e que atrai outras
pessoas que se harmonizam, em pensamentos e ideais, com aqueles
pensamentos que dominam sua mente e aqueles ideais que estdo mais
profundamente arraigados em vocé.

Existe uma lei, que podemos chamar de lei da atragio, por cuja agio a
agua busca seu nivel, e tudo no universo de natureza semelhante busca sua
espécie. Nio fosse por essa lei, que é tdo imutavel quanto a lei da gravita¢io
que mantém os planetas em seus devidos lugares, as células das quais cresce
um carvalho poderiam fugir e se misturar com as células das quais cresce o
alamo, produzindo uma drvore que seria parte dlamo, parte carvalho. Mas
nunca se ouviu falar desse fenémeno.

Seguindo essa lei da atragdo um pouco mais, podemos ver como ela
funciona entre homens e mulheres. Sabemos que homens de negdcios
prosperos e bem-sucedidos buscam a companhia da prépria espécie,
enquanto os desfavorecidos buscam sua espécie, e isso acontece tdo
naturalmente quanto a dgua corre encosta abaixo.

Os semelhantes se atraem, fato indiscutivel.



Entdo, se ¢ verdade que os homens estdo constantemente buscando a
companhia daqueles cujos ideais e pensamentos se harmonizam com os seus,
ndo dd para ver a importincia de controlar e direcionar os pensamentos e 0s
ideais a ponto de, com o tempo, desenvolver em seu cérebro exatamente o
tipo de “Iima” que vocé deseja usar para atrair os outros até vocé?

Se é verdade que a prépria presenca de qualquer pensamento em sua
mente consciente tem a tendéncia de lhe estimular para uma atividade
corporal e muscular que corresponderd a natureza do pensamento, nio é
visivel a vantagem de selecionar, com cuidado, os pensamentos aos quais vocé
permite que sua mente se dedique?

Leia estas linhas com atencfo, reflita e digira o significado que elas
transmitem, porque agora estamos lancando a base para uma verdade
cientifica que constitui o préprio alicerce sobre o qual é baseada toda
realizacio humana valiosa. Estamos come¢ando agora a construir a estrada
pela qual vocé vai sair do deserto da divida, do desdnimo, da incerteza e do
fracasso, e queremos que vocé conheca cada centimetro dessa estrada.

Ninguém sabe o que é o pensamento, mas todo filésofo e todo homem
de capacidade cientifica que estudou o assunto concorda com a afirmagio de
que o pensamento ¢ uma forma poderosa de energia que dirige as atividades
do corpo humano, que toda ideia mantida na mente por meio de
pensamento prolongado e concentrado assume forma permanente e continua
a afetar as atividades corporais de acordo com sua natureza, consciente ou
inconscientemente.

A autossugestio, que nio ¢ mais nem menos que uma ideia mantida na

mente por meio do pensamento, é o tGnico principio conhecido pelo qual



alguém pode literalmente se reformular, de acordo com qualquer padrio que

possa escolher.

Como desenvolver o carater por meio da autossugestao

Isso nos leva a um lugar apropriado para explicar o método pelo qual seu
autor literalmente se reformulou durante um periodo aproximado de cinco
anos.

Antes de entrarmos nesses detalhes, vamos lembrar da tendéncia
comum dos seres humanos de duvidar daquilo que nio entendem e de tudo o
que ndo podem provar de maneira que julguem satisfatéria, seja por
experiéncias préprias semelhantes, seja por observagio.

Vamos também lembrar que este ndo é um tempo de ver para crer. Seu
autor, embora relativamente jovem, viu o nascimento de algumas das maiores
inveng¢des do mundo, a descoberta, por assim dizer, de alguns dos chamados
“segredos ocultos” da natureza. E pode-se dizer que ele se mantém preciso
quando diz que, durante os dltimos sessenta anos, a ciéncia abriu as cortinas
que nos separavam da luz da verdade e colocou em uso mais ferramentas de
cultura, desenvolvimento e progresso do que antes se descobriu em toda a
histéria da raga humana.

Em anos relativamente recentes, vimos o nascimento da lampada
elétrica incandescente, da maquina de impressao, da imprensa, do raio X, do
telefone, do automével, do avido, do submarino, do telégrafo sem fio e de
uma variedade de outras for¢as organizadas que servem a humanidade e
tendem a distancid-la dos instintos animais da idade das trevas da qual ela

surgiu.



Enquanto essas linhas sdo escritas, somos informados de que Thomas A.
Edison estd trabalhando em um dispositivo que, ele acredita, permitird aos
espiritos dos homens que partiram se comunicarem conosco aqui na Terra, se
tal coisa for possivel. E se amanhd de manhi chegar de East Orange, New
Jersey, a noticia de que Edison concluiu sua miquina e se comunicou com os
espiritos dos homens que partiram, este escritor, por exemplo, nio vai
debochar da declarag¢do. Se nao aceitarmos isso como verdade até termos
visto a prova, pelo menos manteremos a mente aberta sobre o assunto,
porque temos testemunhado o suficiente do “impossivel” durante os dltimos
trinta anos para nos convencer de que hd pouco estritamente impossivel
quando a mente humana se dedica a uma tarefa com aquela determinagio
implacdvel que ndo conhece derrotas.

Se a histéria moderna traz as informacbes corretas, os melhores
terroviarios do pais zombaram da ideia de que Westinghouse poderia parar
um trem colocando ar comprimido no freio, mas esses mesmos homens
viveram para ver uma lei aprovada pela legislatura de Nova York obrigando
as empresas ferrovidrias a usar esse “artificio tolo”, e se nio fosse por essa lei,
a velocidade atual dos trens e a seguranca com que podemos viajar nio
seriam possiveis.

Lembramos também que, se o ilustre Napoledo Bonaparte nio tivesse
debochado do pedido de audiéncia de Robert Fulton, a capital francesa hoje
poderia estar situada em solo inglés, e a Franca poderia ser a senhora de todo
o império britdnico. Fulton mandou dizer a Napoledo que ele havia
inventado uma maquina a vapor que poderia impulsionar um navio contra o

vento, mas Napoledo, nunca tendo visto tal artificio, respondeu que nio tinha



tempo para brincar com engenhocas e, além disso, os navios nio podiam
navegar contra o vento, porque os navios nunca navegaram dessa forma.

O autor lembra bem de um projeto de lei que foi apresentado ao
Congresso solicitando uma verba para fazer experiéncias com um avido que
Samuel Pierpont Langley havia projetado, mas a verba foi prontamente
negada, e o Professor Langley foi ridicularizado por ser um sonhador pouco
pratico e “maluco’. Ninguém jamais tinha visto um homem fazer uma
maquina voar no ar, e ninguém acreditava que isso fosse possivel.

Mas estamos nos tornando um pouco mais liberais em nossas opinides
sobre poderes que nio entendemos; pelo menos aqueles que nio querem
virar piada para as geracoes futuras.

Sentimos que deviamos lembrar o leitor dessas “impossibilidades” do
passado que se tornaram realidades, antes de levd-lo para trds das cortinas de
nossa vida e exibir, para seu beneficio, certos principios que temos motivos
para crer que serdo dificeis de aceitar para os nio iniciados, até que tenham
sido testados e comprovados.

Vamos agora revelar a experiéncia mais surpreendente e, podemos dizer,
a mais milagrosa de todo o nosso passado, uma experiéncia relatada
exclusivamente para beneficio daqueles que procuram de forma sincera
maneiras e meios para desenvolver em si mesmos aquelas qualidades que
constituem o carater positivo.

Quando comegamos a entender o principio da autossugestdo hd varios
anos, adotamos um plano para fazer uso pritico dele e desenvolver certas
caracteristicas que admirivamos em certos homens, que sio conhecidos

personagens da histdria, por exemplo:



A noite, pouco antes de dormir, adotamos como pratica fechar os olhos
e ver, em nossa imaginacdo (por favor, estabeleca isso com clareza em sua
mente — o que vimos era deliberadamente colocado em nossa mente como
instrugdes, ou como um comando direto para a mente subconsciente, e como
uma planta a partir da qual ela poderia construir, por meio de nossa
imaginacio, e nio foi de forma alguma atribuido a nada oculto ou no campo
dos fendmenos desconhecidos), uma grande mesa de conselho a nossa frente.

Depois viamos, em nossa imaginagio, certos homens sentados ao redor
daquela mesa, homens de cujo cariter e vida querfamos absorver certas
qualidades a serem deliberadamente incorporadas em nosso préprio cariter,
por meio do principio da autossugestao.

Por exemplo, alguns homens que selecionamos para ocupar um lugar
imagindrio na mesa de conselho imagindria eram Lincoln, Emerson,
Sécrates, Aristételes, Napoledo, Jefferson, Elbert Hubbard, o homem da
Galileia e Henry Ward Beecher, o conhecido orador inglés.

O propésito era impressionar o subconsciente, por meio da
autossugestdo, com o pensamento de que estivamos desenvolvendo certas
qualidades que mais admirdvamos em cada um desses e em outros grandes
homens.

Noite apds noite, por uma hora ou mais, tinhamos essa reunido
imagindria na mesa de conselho. Na verdade, mantemos a pritica até hoje,
acrescentando um novo personagem a mesa sempre que encontramos alguém
de quem desejamos absorver certas qualidades por meio da imitagio.

De Lincoln, queriamos as qualidades pelas quais ele era mais conhecido

- seriedade de propésito; um adequado senso de justica com todos — amigos
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